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Wymagania wstepne

Student posiada podsatwowg wiedze z zakresu komunikacji interpersonalnej i potrafi w sposéb asertywny
wyrazac swoje opinie i argumentowac zajmowane stanowisko.

Cel przedmiotu

Zdobycie wiedzy z zakresu negocjacji i technik negocjacyjnych oraz zasad skutecznego komunikowania
sie oraz réznicy pomiedzy manipulowaniem, a wywieraniem wptywu w relacjach spotecznych i
biznesowych. Nabycie umiejetnosci zwigzanych z przygotowaniem i przeprowadzeniem procesu
negocjacyjnego. Poznanie technik negocjacyjnych.

Przedmiotowe efekty uczenia sie

Wiedza:

Student definiuje i charakteryzuje podstawowe pojecia zwigzane z negocjacjami, w tym BATNA oraz
rézne style negocjacyjne [P6S_WG_01].

Student klasyfikuje i analizuje rézne typy konfliktdw oraz ich wptyw na proces negocjacyjny
[P6S_WG_03].

Student rozpoznaje znaczenie réznic kulturowych w negocjacjach miedzynarodowych oraz ich wptyw na



strategie negocjacyjne [P6S_WK_01].

Umiejetnosci:

Student opracowuje i realizuje strategie negocjacyjng, uwzgledniajgc rozne techniki i taktyki
negocjacyjne [P6S_UW_04].

Student stosuje techniki aktywnego stuchania i komunikacji niewerbalnej w procesie negocjaciji
[P6S_UW_05].

Student analizuje i interpretuje skutki roznych postaw negocjacyjnych, w tym dominacji, kompromisu, i
kooperaciji [P6S_UW_06].

Kompetencje spoteczne:

Student stosuje wiedze z zakresu negocjacji do rozwigzywania sytuacji konfliktowych w srodowisku
zawodowym, uwzgledniajgc etyke zawodowgq i roznorodnos¢ kulturowg [P6S_KR_02, P6S_KO_01].
Student wykorzystuje techniki perswazji w sposéb etyczny, unikajgc manipulacji w negocjacjach
[P6S_KK_02].

Student planuje i przeprowadza negocjacje, stosujgc rézne techniki i metody, zaréwno w kontekscie
lokalnym, jak i miedzynarodowym [P6S_KO_03].

Metody weryfikacji efektow uczenia sie i kryteria oceny
Efekty uczenia sie przedstawione wyzej weryfikowane sg w nastepujgcy sposob:

WYKLADY Ocena formujgca: aktywnos¢ w dyskusjach podsumowujgcych poszczegolne wyktady i zadany
materiat (np.przeczytanie ksigzki, obejrzenie filméw), dajgca mozliwos¢ oceny zrozumienia problematyki
przez Studenta; prace pisemne zadane w trakcie semestru (np. esej); zadania typu case-study. Ocena
podsumowujgca: test koncowy pisemny na ostatnich zajeciach (do uzyskania oceny pozytywnej z kursu
niezbedne jest otrzymanie 50% punktow; prowadzgcy ma mozliwos¢ przeprowadzenia wszytskich prac
sprawdzajgcych w postaci zdalnego testu na platformie eKursy

CWICZENIA: Ocena formujgca: biezgca aktywno$¢ na zajeciach i udziat w dyskusjach; przygotowanie
prezentacji na zadany temat i jej przedstwienie na zajeciach; wejsciowki; prace pisemne (esej) na
podstawie zadanych ksigzek, artykutéw lub filméw; zadania typu case-study; kolokwium, wejsciowki.
Ocena podsumowujgca: srednia arytmetyczna z ocen formujgcych z warunkami zaokrgglenia podanymi i
umieszczonymi na platformie eKursy - brak mozliwosci uzyskania zaliczenia bez napisanania kolokwium
koncowego na ocene pozytywng (min. 50% punktéw); prowadzgcy ma mozliwos¢ przeprowadzenia
kolokwium kohcowego w postaci zdalnego testu za posrednictwem platformy eKursy

Tre$ci programowe

Tresci programowe obejmujg poznanie réznic miedzy pozycyjnym a harvardzkim modelem negocjacyjnym
(wyrokujgcy versus uczacy sie), rozumienie znaczenia NAPO 1i NAPO 2, a takze fazy wiasciwej w
procesie negocjacji: zarzgdzania czasem, przezwyciezania zastoju i impasu w negocjacjach, techniki
aktywnego stuchania, taktyk i techniki postepowania w sytuacjach konfliktowych (dominacja, unikanie,
tagodzenie, kompromis, kooperacja) oraz rozwoju kompetencji skutecznego finalizowania negocjac;ji

Tematyka zaje¢

1. Konflikt jako geneza negocjaciji. Definicja i cele negocjacji. Czynniki wptywajgce na negocjacje. Rola i
znaczenie sztuki autoprezentacji w procesie negocjaciji

2. Planowanie negocjacji i czynniki wptywajgce na nie. Podziat r6l w zespotach negocjacyjnych. NAPO 1 &
NAPO 2. Style i postawy negocjacyjne. Cechy skutecznego negocjatora i typy negocjatorow. Kwestie i fazy
negocjacyjne. Walory erystyki i proksemiki w procesie negocjaciji

3. Rola i znaczenie komunikacji interpersonalnej w procesie negocjacji

4. Techniki negocjacyjne — wywieranie wptywu a perswazja, obrona przed manipulacjg

5. Techniki negocjacyjne — aktywne stuchanie, presja pozycyjna, dywersja, woja psychologiczna

6. Negocjacje miedzynarodowe - réznice kulturowe i znaczenie ptci w procesie negocjacji

Metody dydaktyczne

I. PODAJACE: 1.Wyktad informacyjny 2. Wyktad problemowy 3. Wyktad konwersacyjny

4. Pogadanka 5. Praca z ksigzkg 6. Prelekcja, odczyt

[I. PRAKTYCZNE - PROBLEMOWE: 1. Burza mézgow 2. Dyskusja panelowa 3. Wykfad
problemowy 4. Historie biznesowe 5. Studium przypadku 6. Obserwcja 7. Drama organizacyjna



[ll. PRAKTYCZNE - AKTYWIZUJACE: 1. Case Study 2. Trening menedzerski 3. Historie bizesowe 4.
Instcenizacja 5. Drama organizacyjna 6. Sze$¢ kapeluszy de’Bono

IV. PRAKTYCZNE - EKSPONUJACE: 1. Pokaz 2. Historia biznesowa 4. Psychodramy 4. Z uzyciem
komputera, platformy e-learning i aplikacji mobilnych
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Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Godzin ECTS
taczny naktad pracy 75 3,00
Zajecia wymagajgce bezposredniego kontaktu z nauczycielem 30 1,00
Praca wtasna studenta (studia literaturowe, przygotowanie do zajec 45 2,00
laboratoryjnych/¢wiczen, przygotowanie do kolokwidéw/egzaminu,
wykonanie projektu)




