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KARTA KURSU

Nazwa TRENING NEGOCJACJI BIZNESOWYCH
Nazwa w j. ang. Business negotiation training
Zespot dydaktyczny
Koordynator mgr Piotr Ufnal
Punktacja ECTS* 2

Opis kursu (cele ksztatcenia):

Celem kursu jest: nauczenie studentéw wybranych metod, typdw i technik negocjacyjnych; przyswojenie
wiedzy nt. konfliktdbw oraz wykorzystanie w praktyce sposobéw zarzadzania konfliktami; nabycie
umiejetnosci zwigzanych z przygotowaniem, przeprowadzeniem i realizacjg negocjacji biznesowych.

Warunki wstepne:
Wiedza Znajomos$¢ podstawowych poje¢ zwigzanych z konfliktami i negocjacjami

Dostrzeganie i interpretowanie podstawowych zjawisk zasad w komunikacji

Umiejetnosci ; ,
interpersonalne;

Kursy -
Efekty ksztatcenia:
Efekt ksztatcenia dla kursu Odn|e§|en|e e G
kierunkowych

WO01. Ma zaawansowang wiedze jak prowadzi¢

negocjacje, dysponuje wiedzg w zakresie istoty, K_wo1

przedmiotu i rozwoju wspétczesnych organizacji

miedzynarodowych.

Wiedza

WO02. Student zna i rozumie zagadnienia z zakresu K_W02, K W04
zasad komunikacji niezbednych w prowadzeniu
negocjacji oraz w zarzgdzaniu konfliktem.

WO03. Student zna i rozumie korzy$ci wynikajace z K_W03
zastosowania poszczegoéinych technik negocjacyjnych

Odniesienie do efektow
kierunkowych

U01. Student potrafi okresli¢ czym sg negocjacje i w K_Uo01

jakich sytuacjach konieczne jest ich prowadzenie.

Efekt ksztatcenia dla kursu

Umiejetnosci
U02. Student potrafi zastosowac okreslone strategie i K_U02
techniki w zarzadzaniu konfliktem.

U03. Student potrafi prowadzi¢ negocjacje w K_U03
miedzykulturowym $rodowisku biznesowym.
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Efekt ksztatcenia dla kursu Odniesienie do efektow

kierunkowych
KO1. Student potrafi komunikowaé sie z otoczeniem K_Ko01
zawodowym i poza zawodowym, oraz rozwigzywac
; konflikty nie tylko w sprawach zawodowych, ale i
Kompetencje spoteczno-rozwojowych.
spoteczne K_K02
KO02. Student potrafi realizowaé zadania indywidualne i
zespotowe, komunikujgc sie i wykazujgc sie umiejetnoscig
postugiwania sie fachowg terminologig z zakresu
negocjaciji.
studia stacjonarne
Organizacja
Wyktad Cwiczenia w grupach
Forma zajec
W)
A K L S P E
Liczba godzin 20
studia niestacjonarne
Organizacja
Wyktad Cwiczenia w grupach
Forma zaje¢
(W)
A K L S P E
Liczba godzin 10

Opis metod prowadzenia zaje¢ — studia stacjonarne:

Zajecia sg majg charakter warsztatowy, z nastawieniem na praktyke. Skfadajg sie z czesci
teoretycznej i praktycznej. Wyktad teoretyczny (prezentacja multimedialna) przybliza podstawowe
aspekty negocjacji biznesowych oraz komunikacji interpersonalnej, ktére sg nastepnie
przedmiotem ¢wiczen praktycznych. Po ¢éwiczeniach nastepuje analiza wykonanych zadan oraz
dyskusja panelowa na temat ¢wiczen. Studenci udzielajg sobie nawzajem informacji zwrotnej z
wykonanych zadan oraz, ewentualnie, dzielg sie wtasnymi dodwiadczeniami. Zajecia odbywajg
sie z wykorzystaniem nastepujgcych metod dydaktycznych: praca grupowa, dyskusja nad
wykonanym zadaniem, studium przypadku, omawianie wyniku gier negocjacyjnych.

Opis metod prowadzenia zaje¢ — studia niestacjonarne:
Zajecia sg maja charakter warsztatowy, z nastawieniem na praktyke. Sktadajg si¢ z czgsci
teoretycznej 1 praktycznej. Wyktad teoretyczny (prezentacja multimedialna) przybliza
podstawowe aspekty negocjacji biznesowych oraz komunikacji interpersonalnej, ktore sa
nastepnie przedmiotem ¢wiczen praktycznych. Po ¢wiczeniach nastgpuje analiza wykonanych
zadan oraz dyskusja panelowa na temat ¢wiczen. Studenci udzielajg sobie nawzajem informacji
zwrotnej z wykonanych zadan oraz, ewentualnie, dzielg si¢ wlasnymi dos§wiadczeniami. Zajecia
odbywaja si¢ z wykorzystaniem nast¢pujacych metod dydaktycznych: praca grupowa, dyskusja
nad wykonanym zadaniem, studium przypadku, omawianie wyniku gier negocjacyjnych.
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Formy sprawdzania efektéw ksztatcenia — studia stacjonarne:

wo1
W02
W03
uo1
uo2
uo3
KO1
K02

Wwo1
W02
W03
uo1
uo2
uo3
K01

E — learning

E — learning
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Formy sprawdzania efektéw ksztatcenia — studia niestacjonarne:
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K02

studia stacjonarne

Kryteria oceny

Obecnosé na zajeciach: 20%

Aktywnosc¢ na zajeciach: 30%

Realizacja scenek negocjacyjnych oraz udziat w grach negocjacyjnych: 30%
Dwie prace pisemne (eseje): 20%

studia niestacjonarne

Kryteria oceny

Uwagi

Obecnosé na zajeciach: 20%

Aktywnosc¢ na zajeciach: 30%

Realizacja scenek negocjacyjnych oraz udziat w grach negocjacyjnych: 30%
Dwie prace pisemne (eseje): 20%

bez uwag

pisemny

pisemny

Inne

Inne
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Tresci merytoryczne (wykaz tematow):
studia stacjonarne/ niestacjonarne:

Wyktady:

1. Style i techniki negocjacyjne w poszczegdinych etapach negocjacji

2. Etapy negocjacji - przygotowanie, prezentacja probleméw, szukanie rozwigzan, zamkniecie
negocjacji

3. Analiza procesu negocjacyjnego - Istota negocjacji, charakterystyka i zatozenia procesu

4. Charakterystyka stylow negocjowania — win-win, przegrany-przegrany, styl twardy-miekki

5. Negocjacje pozycyjne a problemowe

6. Konflikt spoteczny jako warunek negocjacji, charakterystyka i zrozumienie konfliktu (wzorzec
konfliktu, koto konfliktu — Christopher Moore)

7. Charakterystyka konfliktu w wybranych sytuacjach spotecznych, strategie rozwigzywanie
konfliktow

8. Znaczenie konfliktu w relacjach miedzyludzkich; Pozytywne i negatywne skutki konfliktéw,
Strategie

Cwiczenia:

1. Gryisymulacje sytuacji negocjacyjnych: podwyzka wynagrodzenia (negocjacje z
pracodawcg); kupno voucheréw na wakacje (negocjacje ze sprzedajgcym na OLX),
wypracowanie wspolnego stanowiska zwigzkéw zawodowych (zbiorowe negocjacje
pracownicze w przedsigbiorstwie)

2. Dyskusja nt. probleméw przedstawionych podczas wyktadéw

3. Dyskusja nt. gier negocjacyjnych

Wykaz literatury podstawowej:

1.

Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton, Dochodzgc do TAK: negocjowanie bez poddawania
sie; Warszawa, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, 1999.

William Ury, Sita pozytywnego Nie; Poznan, Rebis 2007.

Zbigniew Necki, Negocjacje w biznesie; Krakéw, Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoty
Biznesu.

Robert Rzadca, Negocjacje w interesach; Warszawa, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne
2003

Wykaz literatury uzupetniajgcej:

1.
2.
3.

Robert Fisher, Daniel Shapiro, Emocje w negocjacjach; Warszawa, Czarna Owca 2003
Daniel Goleman, Inteligencja emocjonalna; Warszawa, Media Rodzina 1997

Fredric Bohm, Stefan Laurell, Rozwigzywanie konfliktow; Wydawnictwo BL Info Polska,
Gdansk 2005

Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Catkowity Naktad Pracy Studenta) — studia stacjonarne:

liczba godzin w kontakcie z Wykiad
g . Konwersatorium (éwiczenia, laboratorium itd.) 20
prowadzacymi .
Pozostate godziny kontaktu studenta z prowadzgcym
Lektura w ramach przygotowania do zaje¢ 10

Przygotowanie krétkiej pracy pisemnej lub referatu po

ez TN el et [T 7 ST Sl zapoznaniu sie z niezbedng literaturg przedmiotu 10
bez kontaktu z . . -
. Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany temat
prowadzacymi 10

(praca w grupie)
Przygotowanie do egzaminu/zaliczenia
Ogotem bilans czasu pracy 50
Liczba punktéw ECTS w zaleznosci od przyjetego przelicznika 2
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Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Catkowity Naktad Pracy Studenta) — studia niestacjonarne:

Wyktad
Konwersatorium (éwiczenia, laboratorium itd.)
Pozostate godziny kontaktu studenta z prowadzgcym
Lektura w ramach przygotowania do zajec
Przygotowanie krétkiej pracy pisemnej lub referatu po
zapoznaniu sie z niezbedng literaturg przedmiotu
Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany temat
(praca w grupie)
Przygotowanie do egzaminu/zaliczenia

Ogotem bilans czasu pracy
Liczba punktéw ECTS w zaleznosci od przyjetego przelicznika

liczba godzin w kontakcie z
prowadzacymi

liczba godzin pracy studenta
bez kontaktu z
prowadzgcymi

10

15
10

15

50



