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Wydziat, dla ktérego przedmiot jest
realizowan/?:

a) przedmiot b) stopien c) rok d) forma studiow
Status przedmiotu®:
sw 2 2 stacjonarne / niestacjonarne
a) semestr b) Jez. wykladowym
Cykl dydaktyczny':
4 polski

Zatozenia i cele przedmiotum:

Celem przedmiotu jest:

- zapoznanie studentéw z wybranymi aspektami procesu negocjacii,
-zapoznanie studentéw z podstawowymi metodami i technikami negocjaciji,
-ksztattowanie umiejetnosci skutecznego negocjowania,

-ksztattowanie umiejetnosci rozpoznawania i reagowania na préby manipulacji psychologicznych.

Pelny opis przedmiotu'®"

a) forma dydaktyczna b) liczba godzin (stacjonarne i niestacjonarne)
a1) wyktad 20 12
Formy dydaktyczne, liczba godzin'®: |a2) éwiczenia audytoryjne 10 6
a3) ¢wiczenia laboratoryjne
a4) seminaria
dyskusja T eksperyment
projekt badawczy studium przypadku
rozwiazywanie problemu T gry symulacyjne T
Metody dydaktyczne"“: analiza i interpretacja tekstéw zrédtowych indywidualne projekty studenckie
konsultacje T inne ...
praca indywidualna i grupowa studentéw T inne ...
inne... inne ...
A.  wykiady

Ogolne charakterystyka i zatozenia procesu negocjacyjnego. Strategie negocjacyjne. Poznanie mechanizméw rzgdzgcych podstawowymi stylami
negocjacyjnymi. Wptyw emocji na przebieg i efekty procesu negocjacji: definicja emocji i charakterystyka procesu emocjonalnego. Spoteczne
uwarunkowania komunikowania: pte¢ (styl kobiecy i meski), wyksztalcenie (kompetencja ograniczona i rozbudowana). Diagnozowanie sytuacji
negocjacyjnych. Proces przygotowania do negocjacji. Problemy decyzyjne i teoria gier w negocjacjach. Doskonalenie $wiadomego i umiejgtnegol
stosowania wybranych technik i taktyk negocjacyjnych. Zasady konstruowania poprawnego kontraktu koricowego. Etyka w procesie negocjaciji.

B. ¢wiczenia

Okreslanie przez studentéw swojego typu osobowosci i typu negocjatora. Poznanie zaleznosci zachowan poszczegolnych typéw w procesie negocjacii.
Strategie podejscia do konfliktu. Okreslenie stylow rozwigzywania konfliktow przez studentdw. Struktura rozmowy negocjacyjnej. Otwarcie i prowadzenie|
negocjacji przy wykorzystaniu poszczegolnych strategii negocjacyjnych i technik negocjacyjnych (ksztattowanie sytuacji, sterowanie przebiegiem|
negocjacji, prezentacje, manipulacje psychologiczne, madre ustepstwa, obietnice, grozby, odpowiedzi na grozby, blef, odpowiedzi na oferte drugiej
strony, gra czasem, budowa porozumienia, negocjowanie ze stabszej pozycji, zrodta sity w negocjacjach, itp.). Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenial
negocjacji partnerskich, umozliwiajgcych prowadzenie trwatych i dtugoterminowych relacji. Negocjacje na rynkach miedzynarodowych - w 45 minuf]
dookota $wiata (niezbedne w delegaciji informacje: historia kraju, religia, jezyk, kultura organizacyjna, pozdrowienia, etykieta stotu, str¢j, itp.).

\Wymagania formalne (przedmioty
wprowadzajace)'®:

brak

Zatozenia wstepne'”:

brak
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01 - Potrafi objasnié istote i znaczenie procesu negocjacyjnego 05 -Pqtrafl rozwigzywac sytuacje problemowe wykorzystujac wiedze z zakresu
negocjacji.
2= W|e.Jal§ fagevlecetopcyecelianchizaciowanipeRinie ey 06 -Student wykazuje aktywng postawe w procesach negocjacyjnych.
w negocjacjach
Efekty ksztatcenia™:
(z kolejnymi numerami, 01, 02, 03 itd.)
03 -Posiada umiejetnosci rozpoznawania i reagowania na préby . - ” . -
manipulacji psychologicznych. 07 -Posiada umiejetno$¢ wspodtpracy w zespole negocjacyjnym.
04 -Posiada umiejgtno$¢ stosowania odpowiednich taktyk i technik
negocjacyjnych w zaleznosci od zdiagnozowanych uwarunkowan 08 -
wewnetrznych i zewnetrznych.
kolokwium na zajeciach éwiczeniowych ocena wykonanie zadania projektowego na zdefiniowany
temat
praca pisemna przygotowywana w ramach
. . " o 04, 05, 07
pracy wiasnej studenta ocena wynikajgca z obserwacji w trakcie zaje¢
ocena eksperymentéw wykonywanych w
trakcie zaje¢ przygotowanie zespotowej analizy zdefiniowanego problemu
Sposob weryfikacji efektow obserwacja w trakcie dyskusji zdefiniowanego problemu 06
ksztatcenia'®: ocena wystapien i prezentaciji w trakcie zaje¢ (aktywnosg)
L 01, 02,03
egzamin pisemny test komputerowy
egzamin ustny inne..
inne... inne..
) T L T
okresowe prace pisemne imienne karty oceny studenta
Forma dokumentacii osiggnigtych |ztozone projekty tre$¢ pytan egzaminacyjnych z oceng
efektow ksztatcenia %
inne... inne..
inne... inne..
9
Element oceny Waga w % Element oceny Waga w %
kolokwium na zajeciach éwiczeniowych ocena wykonania zadania projektowego na zdefiniowany
temat
praca pisemna przygotowywana w ramach
. o " C 10%
pracy wiasnej studenta ocena wynikajgca z obserwacji w trakcie zaje¢
ocena eksperymentéw wykonywanych w
Elementy i wagi majgce wplyw na  |trakcie zaje¢ przygotowanie zespotowej analizy zdefiniowanego problemu
ocene kOﬁCOWﬁm : obserwacja w trakcie dyskusji zdefiniowanego problemu 10%
ocena wystgpien i prezentacji w trakcie zaje¢ (aktywnos$g) °
L 80%
egzamin pisemny test
egzamin ustny inne..
inne... inne..

Miejsce realizacji zajg¢22):

sala dydaktyczna
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