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OBCIAZENIE STUDENTA

Wyktad Cwiczenia | Laboratorium Projekt Seminarium

Liczba godzin zaje¢ dydaktycznych 14
organizowanych przez Uczelnie
Liczba godzin catkowitego naktadu o5
pracy studenta

. . zaliczenie
Forma zaliczenia

na oceng

Liczba punktow ECTS 1

WYMAGANIA WSTEPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJETNOSCI | INNYCH KOMPETENCJI

Brak

CELE PRZEDMIOTU

C1 | Zapoznanie z podstawami psychologii negocjacji — istota procesu, jego etapy i uwarunkowania efektywnosci

— podstawowe zagadnienia

Cc2

Przyswojenie zasad analizy procesu przygotowania do negocjacji (opracowanie strategii, planu dziatania,
praca nad argumentacjg). Elementy procesu negocjacyjnego. Fazy i dynamika negocjacji. Style negocjacyjne

C3 | Nabycie praktycznych umiejetnosci zwigzanych z prowadzeniem negocjacji oraz ¢wiczenie umiejetnosci

negocjatora

niezbednych w procesie prowadzenia negocjacji. Rozwijanie cech interpersonalnych skutecznego
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PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA - PEU

Z zakresu wiedzy:

PEU_WO1

Student posiada wiedze na temat uwarunkowan psychologicznych, socjologicznych,
miedzykulturowych i etycznych procesu negocjacyjnego.

PEU_WO02

Student zna specyfike procesu negocjacji, jego zalety i ograniczenia oraz sposoby i techniki
postepowania podczas negocjac;ji.

Z zakresu umiej

etnosci:

Student potrafi przeprowadzi¢ samodzielnie lub w zespole proces negocjacyjny, dostosowuje do
wymogow sytuacji techniki i styl negocjacji oraz dostosowuje proces negocjacji do srodowiska w
ktorym sie znajduje, uwzglednia réznice miedzykulturowe negocjujgc z przedstawicielami innych

PEU_UO1
- kultur.
Student umie zintegrowac i zastosowac¢ wiedze z roéznych dziedzin aby zanalizowaé sytuacje
PEU_UO02 konfliktowa i zaproponowac sposoby rozwigzania . Potrafi dokona¢ oceny prawidtowosci przebiegu

i skutecznosci procesu negocjacyjnego.

Z zakresu kompetencji spotecznych:

Ma $wiadomos¢ zasobdéw swojej wiedzy i umiejetnoSci oraz rozumie potrzebe ciggtego

PEU_KO1 Iy . ; ;
- doksztatcania sie w zakresie negocjowania.
TRESCI PROGRAMOWE
L A . Liczba
Forma zaje¢ — Cwiczenia .
godzin

Psychologia  negocjacji- istota procesu, jego etapy i uwarunkowania skutecznosci-

oWl podstawowe zagadnienia. Diagnoza wlasnego stylu rozwigzywania konfliktow.
Analiza procesu przygotowania do negocjacji (opracowanie strategii, planu dziatania, praca 4
nad argumentacjg , strategia negocjacji). Elementy procesu negocjacyjnego. Fazy i dynamika
negocjacji.

Cw2 Czynniki ksztattujgce skutecznos¢ negocjacji (kompetencje negocjatora a sytuacja 2
konfliktowa). Uwarunkowania kulturowe i psychologiczne procesu negocjaciji.

Cw3 Negocjacje — sytuacja réznicy interesow: jak rozwigzywaé konflikty oraz przezwyciezac 5
sytuacje patowe. Typowe btedy w ocenie partneréw negocjacyjnych.

Cw4 Style negocjowania a efektywno$¢ — techniki negocjacyjne, symulacje i gry. Pozycja 2
negocjacyjna a skutecznosc technik.

Cws Elementy komunikacji w negocjacjach (werbalne i niewerbalnej — techniki zwigkszajgce 2
efektywnos¢ — techniki perswazji i wptywu spotecznego).
Techniki manipulacyjne stosowane w negocjacjach, jak im przeciwdziata¢ — rozwijanie

CWe6 s " " . . . S :
umiejetnosci  kontroli emocjonalnej w trudnych sytuacjach negocjacyjnych. Strategie 2
przetamywania i radzenia sobie z blokowaniem, atakami i trikami.

Razem 14
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Stosowane narzedzia dydaktyczne

1 Wykiad

2 Case study

3 Praca w grupach
4 Cwiczenia
5 Cwiczenia: Sesje rozwigzywania problemu

6 Cwiczenia: Symulacje prowadzenia negocjacji

METODY | FORMY OCENY

OSIAGNIECIA PRZEDMIOTOWYCH EFEKTOW UCZENIA

Metody oceny
Formy oceny (F lub P)* Numer efektu uczenia

osiggniecia efektu ksztatcenia

Ocena prowadzonych analiz, ocena
analiz, praca w grupie, ocena
prezentacji z zakresu negocjacji

F PEU_WO1, PEU_WO02, PEU_UO1
PEU_U02, PEU_KO1

PEU_WO01, PEU_WO02, PEU_UOL, Ocena symulacji negocjacyjnej

PEU_U02, PEU_KO1

*F — ocena formujgca (w trakcie semestru), P — ocena podsumowujaca (na koniec semestru)

KRYTERIA OCENY

OSIAGNIECIA PRZEDMIOTOWYCH EFEKTOW KSZTALCENIA

Nr PEK ocena dost ocena db ocena bdb
. Student dodatkowo posiada Student dodfatkowo posiada
Student posiada podstawowg oatebiona wiedze na temat obszerng wiedze na temat
PEK_WO01 wiedze na temat uwarunkowan pogieblong wiedze uwarunkowari
sychologicznych uwarunkowan psychologicznych
PSy: i ' psychologicznych, ) i '
socjologicznych, . . socjologicznych,
. socjologicznych, .
miedzykulturowych . miedzykulturowych
. ... | miedzykulturowych .
i etycznych procesu negocjacji. | . - i etycznych procesu
i etycznych procesu negocjaciji. L
negocjacji.
Student wystarczajgco zna Student dodatkowo dobrze zna Student do.d atkowo swietnie
specyfike procesu negocjaciji specyfike procesu negocjacji zna specyfikg procesu
PEK_WO02 SPECYNIXE pf hegogjac, SPECYNIKE pr hegogady, negocjacii, jego zalety
jego zalety i ograniczenia oraz | jego zalety i ograniczenia oraz . . .
. - . o i ograniczenia oraz
sposoby i techniki sposoby i techniki S .
ostepowania podczas ostepowania podczas umiejetnie stosuje sposoby
postep P postep P i techniki postepowania
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negocjacji.

negocjacji.

podczas negocjacji..

Student umie zastosowacé

Student dodatkowo umie
zintegrowac i zastosowac

Student dodatkowo umie
zintegrowac i zastosowac

PEK_UO1 podstawowg wiedze z réznych | wiedze z réznych dziedzin aby | wiedze z roznych dziedzin
dziedzin aby zanalizowac¢ zanalizowac¢ problem aby zanalizowac¢ problem
problem i zaproponowac zréznicowane i zaproponowac sposoby
i zaproponowac sposoby jego sposoby jego rozwigzania. jego rozwigzania majgc
rozwigzania. Swiadomos¢ ograniczen

i mozliwo$ci
Student dodatkowo potrafi
przeprowadzi¢ samodzielnie

PEK_U02 lub w zespole proces

) negocjacyjny, dostosowuje
Student potrafi przeprowadzi¢ S::: egﬁ;:;?gg;ﬁ;{;f;ie do wmqgéw sytuagjl -
w zespole proces negociacyiny |Fl)Jb V\F/)zespole roces techniki i styl negocjacji oraz
oraz dostosowuje proces negocjacyjny oraz dostosowuije dodatkawo dastosowuje
N . proces negocjacji do

negocjacji do Srodowiska proces negocjacji do srodowiska
w ktorym sie znajduje. $rodowiska, w ktorym sie w ktérym sie znajduje,

znajduje, uwzgledniajgc réznice uwzgledniajac

migdzykulturowe i wykorzystujac roznice

w biznesie. .miedzykulturowe

w biznesie.

Student potrafi ogélnie opisac Student dodatkowo Student dodatkowo
zasoby swej wiedzy oraz demonstruje aktywng postawe wykazuje sie

PEK_KO01

posiadane umiejetnosci

w zakresie zarzadzania wiedzg
i demonstruje che¢ ciggtego
doksztatcania sie.

w prezentacji swej wiedzy

i umiejetnosci oraz potrafi
analizowa¢ odmienne punkty
widzenia na problem.

umiejetnosciami wspétpracy
w zespole, chetnie dzieleni
sie swojg wiedzg ze
wspotpracownikami.

LITERATURA PODSTAWOWA

Fisher R., Dochodzgc do TAK, 2004 i nastepne

Tabernacka M., Negocjacje i mediacje w sferze publicznej, 2018

LITERATURA UZUPELNIAJACA

Dobek-Ostrowska B., Podstawy komunikowania spotecznego, 2004

ZRODLA INTERNETOWE

Portale branzowe
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MACIERZ POWIAZANIA
EFEKTOW KSZTALCENIA DLA PRZEDMIOTU NEGOCJACJE
Z EFEKTAMI UCZENIA NA KIERUNKU ZARZADZANIE

Odniesienie przedmiotowego Cele Numer
Przedmiotowy efekt efektu do efektéw ksztatcenia Tresci .
. . . przed- narzedzia
ksztatcenia zdefiniowanych dla kierunku . programowe
- . . miotu dydaktycznego
studiéw i specjalnosci
PEK_WO01 K_wo01
cl EW.1. 1
PEK_W02 K_Wo03 c2 W1, CW2 2
PEK_UO1 K_U01
K_U03 C3 Ew3 3,5
PEK_UO02 K_U02
C3 - - 3,6
K_U04 CW4, CW5
PEK_KO01 C3 : 3,5
- K_KO1 Cwé6




