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Opis zajec:
Negocjatorami stajemy sie przez doswiadczenie, ale wiedza o procesie negocjacyjnym jest niezbedna kazdemu. W warunkach gospodarki rynkowej
efekty zawartych umoéw biznesowych, uzgodnien co do zakupu i sprzedazy towardw i ustug, wysokosci wynagrodzenia, czy zakresu obowigzkéw,
warunkéw otrzymywania i sptaty kredytow, decydujg o sukcesie zarowno firm jak i indywidualnych oséb. Negocjacje wiec, to szczegdlnie wazna
umiejetnosé, ze wzgledu na jej powszechnos¢ i mozliwe efekty. Dobry negocjator, to cztowiek, ktéry potrafi korzystnie zaprezentowac siebie i swojg
oferte, umie nawigzac bliski, rzeczowy kontakt, skutecznie komunikuje sie z innymi ludzmi, ma twércze pomysty rozwigzan, radzi takze sobie ze
stresem, umie podejmowac optymalne decyzje i zna procedury negocjacyjne. Jak wiec zosta¢ dobrym negocjatorem? W tym wiasnie pomoze przedmiot
"Negocjacje", skierowany do studentéw studiéw magisterskich kierunku Zarzgdzanie. Celem zajec¢ jest zapoznanie studentéw z wybranymi aspektami
konfliktdw handlowych, pojawiajgcych sie we wspétczesnych organizacjach oraz mozliwosciami ich rozwigzywania poprzez negocjacje. Celem zaje¢ jest
takze ksztatcenie umiejetnosci analizowania sytuacji konfliktowych, odpowiedniego przygotowania sie do negocjacji, doboru i stosowania podstawowych
technik negocjacyjnych a takze skutecznego komunikowania sie.

Cele dydaktyczne:

Zapoznanie studentow z wybranymi aspektami konfliktdw spotecznych oraz mozliwosciami ich rozwigzywania poprzez negocjacje.

Przekazanie wiedzy dotyczacej istoty konfliktéw spotecznych oraz negocjacji jako sposobu ich rozwigzywania.

Ksztatcenie umiejetnoéci analizowania sytuacji konfliktowych, odpowiedniego przygotowania sie i udziatu w procesie negocjacji, doboru i stosowania
odpowiednich technik negocjacyjnych.

Przygotowanie studentéw do radzenia sobie w sytuacjach konfliktowych poprzez skuteczne komunikowanie sie z uczestnikami konfliktu.

Metody dydaktyczne: Metody oceniania:
MP1 |studium przypadku MO1 |test kontrolny
MP2 |praca ze zroédtem elektronicznym MO2 sprawozdanie z éwiczen

MC1 |éwiczenie praktyczne
MS1 [metoda inscenizacji




MS2 |dyskusja dydaktyczna
ME1 [film

Wykitad

W1 Negocjacje jako sposob rozwigzywania konfliktéw
W2 Przygotowanie do negocjaciji

W3  Techniki negocjaciji

W4 Skuteczny negocjator - umiejetnosci i role
Cwiczenia

Cl Negocjacje jako sposob rozwigzywania konfliktow
C2 Pozyskiwanie informacji na temat partnera rozmow
C3 Merytoryczne przygotowanie do rozmow

C4 Techniki negocjacyjne - inscenizacja

Literatura podstawowa
| 1 P. Steele, J. Murphy, R. Russil: Jak odnies¢ sukces w negocjacjach. Warszawa: Oficyna Wolters Kluwer Business 2015
Literatura uzupetniajaca
1 B. Lunden, L. Rosell: Techniki negocjaciji - jak odnie$¢ sukces w negocjacjach. Gdansk: Wyd. BL Info 2010.
2 B. Tracy: Negocjowanie. Warszawa: Wyd. MT Biznes 2014.
3 E.M. Cenker, Negocjacje, Wydanictwo Wyzszej Szkoty Komunikacji i Zarzgdzania w Poznaniu, Poznan 2002.
4 R.J. Lewicki, D. M. Saunders (i in.): Zasady negocjacji - kompendium wiedzy dla treneréw i menedzeréw. Poznan: Dom Wydawniczy REBIS 2012

Warunki zaliczenia
Warunkiem zaliczenia przedmiotu jest uzyskanie minimum potowy ogélnej punktacji z testu kohcowego, potgczone z aktywnym udziatem w zajeciach

realizowanych w formie éwiczen

Przyktady pytan zaliczeniowych
Negocjacje to: (a) proces podejmowania decyzji w drodze wzajemnego przekonywania sie, (b) etap mediaciji, (c) walka o wartosci i dgzenie do trudno
dostepnej pozyciji, (d) wszystkie powyzsze odpowiedzi sg prawidtowe
Grupa technik, ktére zapobiega¢ majg popsuciu sie klimatu negocjacji i nagtej eskalacji zgdan to: (a) techniki przetamywania impasu, (b) techniki
eskalacyjne, (c) techniki prewencyjne, (d) techniki budowania korzystnej atmosfery
Spér powstaty na tle rozbieznosci w moralnej ocenie zachowania nazwiemy konfliktem: (a) intrapersonalnym, (b) adaptacyjnym, (c) postaw, (d)
moralnym.

Obciazenie praca studenta
Studia stacjonarne/niestacjonarne
Forma pracy studenta Wyktad Cwiczenia Suma

Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela 15 g| 8g| 15¢]| 8¢ 30 g 16 g




Zapozanie sie z literaturg przedmiotu 10g 10g 10g 10g
Przygotowanie sie do zajec 10 g 10 g 10 g 10g
Przygotowanie sie do kolokwiow 109 159 10g 159
Realizacja zadanych ¢wiczen i zadan 10 g 14 g 10 g 14 g
Przygotowanie sprawozdania z ¢wiczen 59 10 g 59 10 g
Przygotowanie projektu / pracy
Przygotowanie sie i udziat w egzaminie
359 33g| 40g 42 g 759 759
Efekty uczenia sie KEK Tresci ksztalcenia Metody dydaktyczne M. oceniania
zna terminologie w zakresu negocjaciji K_WO01|W1-W4 C1-C4 MP1L MP2 MC1 MS1 MO1 MO2
MS2 MS3 ME1l
rozumie istote i znaczenie negocjaciji, zna ich K_W03|W1-W4 C1-C4 MP1 MP2 MC1 MS1 MO1 MO2
podstawowe zasady oraz metody, techniki, style MS2 MS3 MEL1L
negocjacyjne
potrafi zidentyfikowac¢ sytuacje konfliktowe, K_W05|W1-W4 C1-C4 MP1 MP2 MC1 MS1 MS3| MO1 MO2
wskazac ich potencjalne przyczyny i skutki;
posiada wiedze w zakresie mozliwych sposobow
rozwigzywania konfliktéw, w szczegdlnosci
negocjaciji
potrafi wykorzysta¢ podstawowg wiedze K_UO0l1 |W1-Ww4 C1-C4 MP1L MP2 MCl1 MS1 MO1 MO2
teoretyczng z zakresu negocjacji oraz MS2 MS3 MEL1l
powigzanych z nimi dyscyplin w celu
rozstrzygniecia konkretnych problemow bedacych
przedmiotem negocjacji
zna role komunikacji interpersonalnej w K_U08 |W1-W4 C1-C4 MP2 MC1 MS1 MS3 MO1 MO2
ksztattowaniu wtasciwych wiezi spotecznych ME1
stosuje podejscie zespotowe w rozwigzywaniu K Ul3 | C1-4 MP1 MC1 MS1 MS3 MO2

probleméw, przejawia otwartos¢ na pomysty i
punkt widzenia innych cztonkdw zespotu, dziel
sie wiedzg i doswiadczeniem oraz ktadzie nacisk
na wspotprace; jest przygotowany do kierowania
zespotami negocjacyjnymi




posiada umiejetnos¢ zastosowania odpowiednich
styléw, technik i taktyk negocjacyjnych do
rozwigzania konkretnego problemu, bedacego
przedmiotem negocjacji
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