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KARTA PRZEDMIOTU

Nazwa w jezyku polskim: Negocjacje - rozwigzywanie konfliktow
Nazwa w jezyku angielskim: Negotiations conflict resolution
Karta przedmiotu wazna od roku akademickiego: 2026/2027
Kierunek studiow: Zarzadzanie

Poziom studiow: Studia | stopnia

Forma studiéw: Niestacjonarne

Profil: Praktyczny

Specjalnose¢:
Jezyk wyktadowy: Polski

Jednostka prowadzgca: Wydziat Nauk Spotecznych i Technicznych

Opiekun przedmiotu: dr Jolanta Dmowska, prof. UIW

OBCIAZENIE STUDENTA

Wyktad Cwiczenia Konwersatorium Projekt

Laboratorium

Liczba godzin zaje¢
dydaktycznych organizowanych 18
przez Uczelnie

Liczba godzin catkowitego

naktadu pracy studenta 5

zaliczenie na

Forma zaliczenia
ocene

Liczba punktow ECTS 3

WYMAGANIA WSTEPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJETNOSCI | INNYCH KOMPETENCJI

Brak

CELE PRZEDMIOTU

C1. | nowoczesnym procesem negocjacii

Nabycie umiejetnosci przeprowadzenia negocjacji podczas rozwigzywania konfliktow, postugiwania sie

C2

Nabycie umiejetnosci organizowania zespotu negocjacyjnego i oceniania rezultatéw jego pracy

Cc3 umiejetnosci korzystania z zasad sprzyjajgcych osigganiu celéw negocjaciji

Rozwiniecie pozadanych cech i umiejetnosci interpersonalnych skutecznego negocjatora oraz nabycie

C4. | pomniejsza straty

Nabycie umiejetnosci dobierania stylu negocjowania, ktéry prowadzi do uzyskiwania pozgdanych rezultatow i
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C5

Nabycie umiejetnosci dobierania stosownych taktyk negocjacyjnych dla kazdej fazy negocjacji

C5

Nabycie wiedzy o zasadach budowania skutecznej argumentac;ji i umiejetnosci w jej stosowaniu

PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIE - PEU

Z zakresu wiedzy:

PEU _Wo1

Student zna przebieg procesu negocjaciji

Student zna i potrafit zorganizowaé zesp6t negocjacyjny oraz przejawiaé¢ pozadane, podczas

PEU_WO02 negocjacji zachowania sprzyjajgce sprawnemu negocjowaniu i rozwigzywaniu konfliktéw

Z zakresu umiejetnosci:

Student zna i potrafi dobiera¢ styl negocjowania, argumentacje i taktyki do sytuacji (fazy)

PEU_UO1 negocjacyjnej

Student zna i potrafi opracowac¢ projekt przygotowujacy do przeprowadzenia negocjacji z

PEU _U02 przypisaniem rol dla czionkéw zespotu negocjacyjnego

Z zakresu kompetencji spotecznych:

Student umie przenies¢ wiedze z zakresu negocjacji na grunt praktyczny, rozumie potrzebe

PEU_KO01 permanentnego ksztatcenia sie i doskonalenia umiejetnosci komunikowania sie dotyczgce

konfliktéw i negocjacii

TRESCI PROGRAMOWE

Forma zajeé —- KONWERSATORIUM Liczba

godzin
K1 Istota negocjacji. Komunikacja interpersonalna a negocjacje 2
K2 | Wywieranie wptywu na ludzi 2
K3 | Negocjacje jako konflikt 2
K4 | Postepowanie podczas negocjaciji. 2
K5 | .Negocjacje posrednie 2
K6 | Komunikacja w negocjacjach. Uwarunkowania kulturowe negocjacji 2
K7 Organizowanie zespotu negocjacyjnego wraz z przypisaniem rél i usadowieniem. 5

Przeprowadzenie negocjacji zespotowych przy wspotudziale obserwatorow

K8 | Arkusz przygotowania do negocjaciji 3
K9 | Kontrakt koncowy. Zaliczenie przedmiotu 1
Razem 18

STOSOWANE NARZEDZIA DYDAKTYCZNE

Pogadanka z elementami dyskus;ji
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2. | Scenariusz negocjacji (wraz z kontraktem koricowym)

METODY | FORMY OCENY

OSIAGNIECIA PRZEDMIOTOWYCH EFEKTOW UCZENIA SIE

in ai Metody oceny
Formy oceny (F lub P)* Numer efdekt.u uczenia sie
(przedmiotowego) osiagniecia efektu uczenia sie
F PEU_WO01, PEU_WO02, PEU_KO01 Ocena wypowiedzi
F PEU_WO01, PEU_WO02, PEU_KO01 Ocena wypowiedzi
E PEU_UO01, PEU_UO02, PEU_KO1 Ocena wypowiedzi
PEU_UO02, PEU_UO01, PEU_KO1 Ocena przygotowanego arkusza
E negocjacji oraz kontraktu
koncowego
PEU_WO1, PEU_WI02, PEU_UOL, S:egsgfi?;’;ol‘g anrt'ffkct’uarkusza
P PEU_U02, PEU_KO1 gocjac]
- - koncowego

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

KRYTERIA OCENY

OSIAGNIECIA PRZEDMIOTOWYCH EFEKTOW UCZENIA SIE

Nr PEU Ocena dostateczna Ocena dobra Ocena bardzo dobra
Student dodatkowo posiada
ponadplanowg wiedze na temat

PEU_WO01 | Student posiada podstawowg Student dodatkowo posiada uwarunkowan skutecznej
wiedze na temat uwarunkowan | szczego6towg wiedze na temat komunikacji, doskonale
skutecznej komunikaciji. skutecznej komunikaciji. rozumie interakcje zachodzace

w trakcie negocjacji, zna
zasady efektywnego stuchania.

PEU_WO02 | Student zna reguly wywierania | Student zna reguty wywierania | Student zna reguty wywierania
wplywu na ludzi wptywu na ludzi i potrafi wptywu na ludzi i potrafi

scharakteryzowac scharakteryzowaé

zaprezentowane przez R. zaprezentowane przez R.

Cialdiniego. Cialdiniego oraz zaproponowac
wiasne przyktady z zycia.

PEU_UO1 Student potrafi wykorzystaé Student umie wykorzystaé Student umie wykorzystaé
konflikt do zawarcia konflikt do zawarcia konflikt do zawarcia
porozumienia. Zna style porozumienia oraz umie porozumienia oraz umie
negocjowania. 0golnie scharakteryzowaé szczegotowo scharakteryzowaé

siatke styldw rozwigzywania siatke stylow rozwigzywania
konfliktow. konfliktow.

PEU_UQ02 Student potrafi opracowaé Student potrafi opracowaé Student potrafi opracowaé
projekt przygotowujgcy do projekt przygotowujacy do projekt przygotowujgcy do
przeprowadzenia negocjacji w przeprowadzenia negocjacji w przeprowadzenia negocjacji w
formie scenariusza negocjacjii | formie scenariusza negocjacjii | formie scenariusza negocjacji i
kontraktu koncowego kontraktu koncowego z kontraktu koncowego ze

0golnym wyjasnieniem jego szczegotowym wyjasnieniem
elementow jego elementéw

PEU_KO01 Student potrafi przeniesc i umie przeniesc¢ i wykorzystac

Student potrafi przeniesé
wiedze z zakresu negocjacji na
grunt praktyczny

wykorzysta¢ wiedze i
spostrzezenia nabyte w
ramach zaje¢ na grunt
praktyczny, rozumie potrzebe
permanentnego ksztatcenia sie

wiedze i spostrzezenia nabyte
w ramach zaje¢ na grunt
praktyczny, ponadto dostrzega
zwigzki pomiedzy teorig

i praktyka; potrafi tworczo
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i doskonalenia umiejetnosci
komunikowania sie dotyczace
konfliktéw i negocjaciji

zaimplementowac wiedze w
zakresie negocjacji i
rozwigzywania sytuacji

konfliktowych

LITERATURA PODSTAWOWA

Krzyminiewska G., Techniki negocjacji, wyd. Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu, Poznan 2011.

Cichobtazinski L., Techniki negocjacji, mediacji, wyd. politechniki Czestochowskiej,
Czestochowa 2008

LITERATURA UZUPELNIAJACA

Dabrowski P. J., Praktyczna teoria negocjacji, Wyd. SORBOG, Warszawa 1991

ZRODLA ELEKTRONICZNE

MACIERZ POWIAZANIA
EFEKTOW UCZENIA SIE DLA PRZEDMIOTU NEGOCJACJE — ROZWIAZYWANIE KONFLIKTOW
Z EFEKTAMI UCZENIA SIE NA KIERUNKU ZARZADZANIE

Odniesienie przedmiotowego
Przedmiotow efektu do efektow uczenia Numer narzedzia
owy sie zdefiniowanych dla Cele przedmiotu | Tresci programowe ¢
efekt uczenia sie Kierunku studiow dydaktycznego
i specjalnosci
PEU_WO1 K_Wo01 C1 K1, K5 1
PEU_WO2 K_Wo01 C2 K3 1
PEU_UO1 K_uo1 C5,C6 K4 K7 1
PEU_LO2 K_U03 C3,c4 K2,K4, 2
PEU_ko1 K_KO01, K_K04 C6 K6, K8 1,2




