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Wymagania wstepne

Znajomosc¢ podstaw komunikaciji interpersonalnej - zrozumienie proceséw komunikacyjnych i umiejetno$¢
rozpoznawania barier komunikacyjnych. Gotowo$¢ do uczestniczenia w symulacjach, ¢wiczeniach i
analizach przypadkéw, ktére wymagajg aktywnego udziatu w dyskusjach.

Cel przedmiotu

Rozwdj umiejetnosci skutecznego negocjowania oraz rozwigzywania konfliktow w réznych kontekstach,
zarowno zawodowych, jak i osobistych. Rozwdj kompetenciji interpersonalnych, w tym umiejetnosci pracy w
zespole, zarzgdzania emocjami, asertywnosci, rozwigzywania trudnych sytuacji oraz budowania
pozytywnych relacji w srodowisku zawodowym.

Przedmiotowe efekty uczenia sie

Wiedza:

1. Charakteryzuje kluczowe wyzwania etyczne, spoteczne i psychologiczne zwigzane z procesami
negocjacyjnymi i mediacyjnymi w biznesie [DSB1_WO06].

2. Opisuje modele ekonomiczne oraz strategie negocjacyjne stosowane w rozwigzywaniu konfliktow i
zarzgdzaniu zespotami [DSB1_WO09].



3. Wyjasnia zasady prowadzenia negocjacji i mediacji, etapy procesu negocjacyjnego oraz role motywaciji
i psychologii przywodztwa w skutecznych negocjacjach [DSB1_W10].

Umiejetnosci:

1. Dobiera zrodta informacji oraz narzedzia analizy konfliktow, identyfikujgc ich przyczyny i wybierajgc
optymalne strategie negocjacyjne [DSB1_UO01].

2. Stosuje techniki negocjacyjne i mediacyjne w rozwigzywaniu sytuacji problemowych, analizujgc
rzeczywiste przypadki i prowadzgc symulacje negocjacyjne [DSB1_U02].

3. Formutuje strategie negocjacyjne i mediacyjne dostosowane do specyfiki konfliktu, uwzgledniajgc
presje czasu, wptyw emociji i psychologiczne mechanizmy decyzyjne [DSB1_UO05].

4. Dokonuje krytycznej analizy procesu negocjacyjnego, oceniajgc skutecznosé zastosowanych metod
oraz wptyw komunikacji na wynik negocjacji [DSB1_UO07].

5. Argumentuje wybér strategii negocjacyjnej i mediacyjnej, uzasadniajgc decyzje na podstawie analizy
rzeczywistych przypadkéw oraz studiow przypadkow biznesowych [DSB1_U11].

6. Wspotpracuje w zespotach negocjacyjnych, wykorzystujgc techniki asertywnos$ci, analizy motywacji
oraz metody radzenia sobie ze stresem [DSB1_U14].

Kompetencje spoteczne:

1. Krytycznie analizuje wiasne umiejetnosci negocjacyjne i mediacyjne, dgzgc do ich doskonalenia oraz

dostosowania do dynamicznych warunkéw biznesowych [DSB1_KO01].

2. Angazuje sie w inicjatywy negocjacyjne i mediacyjne, dgzgc do osiggniecia rozwigzan korzystnych dla
obu stron w duchu zasady ,win-win” [DSB1_KO03].

3. Podejmuje inicjatywy w zakresie negocjacji i mediacji, konstruujgc skuteczne strategie rozwigzywania
konfliktéw w organizacjach [DSB1_K04].

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

Wyktad - zaliczenie na podstawie kolokwium i uzyskanie minimum 50% punktéw. Ocena korncowa moze
by¢ wyzsza za aktywne uczestniczenie w dyskusjach podczas wyktadow.

Cwiczenia - ocena koncowa na podstawie punktéw uzyskanych z realizacja zadan czgstkowych.
Zaliczenie za uzyskanie minimum 50% punktow.

Tresci programowe

Wyktady: Komunikacja. Wprowadzenie do psychologii konfliktow. Style kierowania. Sytuacje
problemowe. Sposoby radzenia sobie w sytuacjach problemowych. Wprowadzenie do negocjaciji i
mediacji. Rodzaje i przebieg procesu negocjacji. Cechy dobrego negocjatora. Motywacja pracownikow w
organizacjach - modele i techniki. Psychologia przywodztwa. Etyka i odpowiedzialno$¢ spoteczna.
Cwiczenia: analizowanie studium przypadkdéw - rozpoznawanie przyczyn konfliktéw. Cwiczenia w
rozwigzywaniu konfliktdw metodami negocjacji i mediacji. Przygotowanie sie od negocjacji,
przeprowadzenie i poszukiwanie kompromisu. Przygotowanie kontraktu. Analiza wypraowanych
rozwigzan. System motywacyjny. Opracowanie strategii radzenia sobie ze stresem zawodowym.

Tematyka zaje¢

Tematy wyktadow:

1. Przebieg procesu komunikaciji i czynniki na niego wptywajgce.

2. Wprowadzenie do psychologii konfliktow i ich rozwigzywania w $rodowisku zawodowym.

3. Style zarzgdzania, ich wptyw na efektywnos¢ zespotu i przyczyny powstawanie konfliktow.

4. Negocjacje i mediacje jako sposoby rozwigzywania sytuacji problemowych. Style negocjacyjne.
Techniki i metody stosowane w negocjacjach. Fazy procesu negocjacji. Presja, perswazja i
manipulowanie.

5. Motywacja pracownikéw w organizacjach.

6. Psychologia przywddztwa - cechy skutecznego lidera.

7. Etyka i odpowiedzialno$¢ spoteczna.

Tematy ¢wiczen:

1. Symulacje negocjacyjne - praca w parach lub grupach, odgrywanie rél w réznych sytuacjach
negocjacyjnych. Analiza zastosowanych strategii i osiggnietych efektéw. Cwiczenia z asertywnosci -
wyrazanie swoich potrzeb i opinii w sposéb asertywny.



2. Cwiczenie "Win-Win" poszukiwanie rozwigzan, ktére zaspokajajg interesy obu stron.

3. Negocjacje w warunkach presji czasu - studenci muszg przeprowadzi¢ negocjacje w okreslonym,
krotkim czasie. Uczenie sie podejmowania szybkich decyzji, radzenia sobie ze stresem i efektywnego
wykorzystania ograniczonych zasobow. Rozpoznawanie emocji i ich wptyw na negocjacje. Cwiczenie z
udzielania i przyjmowania konstruktywnej krytyki.

4. Analiza przypadkow (case studies) - analizowanie rzeczywiste lub hipotetycznych przypadkéw
konfliktdw zaréwno w pracy, jak i w zyciu codziennym. Wybor strategii ich rozwigzania.

5. Cwiczenia z rozwigzywania konfliktéw, poszukiwania réznych rozwigzan i wybér najbardziej
optymalnego. Cwiczenia z mediacji.

6. Radzenie sobie z "trudnym rozmoéwcg" - éwiczenie technik rozwigzywania konfliktéw w sytuacjach,
gdy rozmoéwca jest szczegdlnie trudny (np. agresywny, oporny na zmiany). Rozwigzywanie kroétkich
testow, ktore pomagajg studentom poznac witasng osobowos¢ negocjacyjng (np. preferencje w
podejmowaniu decyzji, reakcje na stres, radzenie sobie w trudnych sytuacjach). Omawianie wynikow.
7. Zaplanowanie systemu motywacyjnego dla zespotu.

Metody dydaktyczne

Wyktady multimedialne. E-learning - materiaty online, nagrania. Studia przypadkéw (case studies).
Dialogi, rozmowy, dyskusje, wymiana doswiadczen. Odgrywanie scenek. Analiza przypadkéw.
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