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Opis kursu (cele ksztatcenia):

Celem kursu jest przedstawienie informacji na temat zasad prowadzenia negocjaciji, z
uwzglednieniem technik negocjacyjnych.

Oméwienie zasad negocjacji (twardych, miekkich, opartych na zasadach) oraz ich wptyw na
efektywnos$¢ negocjacji i wzajemne relacje uczestnikow negocjacji. Typologia przeciwnikéw
negocjacyjnych. Najczesciej popetniane btedy. Negocjacje biznesowe i miedzykulturowe.

Warunki wstepne:
Wiedza Podstawowe informacje na temat negocjacji

Umiejetnosci

Kursy

Efekty uczenia sie

Odniesienie do efektow

Efekt ksztatcenia dla kursu .
kierunkowych

Wiedza W01 Ma pogtebiong wiedze dotyczacg proceséw K_W10
komunikowania interpersonalnego i spotecznego, ich
prawidtowosci i zaktécen.

Efekt ksztatcenia dla kursu Odniesienie do efektow

kierunkowych
U01 Umiejetnie stosuje logiczne techniki K_U04
Umieietnosci argumentacji
e U02 Wykorzystuje nabytg w czasie studidéw wiedze i
umiejetnosci w obszarze zawodowym, rowniez K_U01
niemajgcym bezposredniego zwigzku z
wyksztatceniem kierunkowym.
. Odniesienie do efektow
Efekt ksztatcenia dla kursu kierunkowych
K01 Jest zdolny do podejmowania zadan K_KO1
_ zawodowych i spotecznych, ma swiadomos¢ swej
g e wiedzy i umiejetnosci.
spoteczne K_Ko04

K23 Na podstawie analizy nowych sytuacji i
problemow samodzielnie formutuje propozycije ich
rozwigzania.

K03 Jest cztowiekiem niezaleznym, potrafi broni¢ K KO3
wiasnych przekonan. B



studia stacjonarne

Organizacja
Cwi i h
Forma zaje¢ Wykiad wiczenia w grupac
(W)
Liczba godzin 20
studia niestacjonarne
Organizacja
Cwiczenia w grupach
Forma zaje¢ W(yvl:/i)ad grup
Liczba godzin 15

Opis metod prowadzenia zajec¢ - studia stacjonarne:

Mini wyktad

Praca z tekstem
Analiza przypadku
Symulacje
Prezentacje
Dyskusja Dyskusja

Opis metod prowadzenia zajec¢ - studia niestacjonarne:

Mini wykfad

Praca z tekstem
Analiza przypadku
Symulacje
Prezentacje
Dyskusja

Formy sprawdzania efektow ksztatcenia — studia stacjonarne:
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Formy sprawdzania efektow ksztatcenia — studia niestacjonarne:
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studia stacjonarne

Kryteria oceny

Aktywny udziat w zajeciach, udziat w omawianych przyktadach i analizach
przypadku, napisanie pracy na zadany temat wedtug wskazanych kryteriow.

studia niestacjonarne

Kryteria oceny

Tresc

CoNo,rwWNE

Aktywny udziat w zajeciach, udziat w omawianych przyktadach i analizach
przypadku, napisanie pracy na zadany temat wedtug wskazanych kryteriow.

Uwagi

i merytoryczne (wykaz tematéw):

Podstawy Negocjacji: historia, uwagi wstepne, definicje, cele.

Zasady prowadzenia negocjacji.

Przygotowanie sie do negocjac;ji

Techniki negocjacyjne.

Style negocjacji: wygrana — przegrana, przegrana — przegrana, wygrana-wygrana
Style negocjacji (miekki, twardy, oparty na zasadach)

Typologia przeciwnikéw negocjacyjnych

Typy osobowosci, ktére przeszkadzajg w sfinalizowaniu transakgji

Dylematy w negocjacjach.

10. Najczesciej popetniane btedy
11. Negocjacje biznesowe i miedzykulturowe

Wyka
1.

2.
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Roger Fischer, William Urly, Bruce Patron: Dochodzgc do TAK. Negocjowanie bez
poddawania sie, PWE, Warszawa 2007

Richard R. Gesteland: Rdznice kulturowe a zachowania w biznesie, Warszawa,
PWN, 2000

John llich, Wygrywanie negocjaciji. Dla zéttodziobow czyli wszystko, co powinienes$
wiedzie¢ o ..., Rebis, Poznan 1999

Zbigniew Necki, Negocjacje w biznesie, Krakéw 1995.



Wykaz literatury uzupetniajace;j:
Aktualne pojawiajgce sie artykuty w Internecie (sugeruje wyktadowca)

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

Wyktad
liczba godzin w kontakcie z Konwersatorium (éwiczenia, laboratorium itd.) 20
prowadzgcymi
Pozostate godziny kontaktu studenta z prowadzgcym
Lektura w ramach przygotowania do zaje¢
Przygotowanie krétkiej pracy pisemnej lub referatu po
liczba godzin pracy studenta zapoznaniu sie z niezbedng literaturg przedmiotu
bez kontaktu z
prowadzacymi Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany temat
(praca w grupie)
Przygotowanie do egzaminu/zaliczenia 5
Ogoétem bilans czasu pracy 25
Liczba punktow ECTS w zaleznosci od przyjetego przelicznika 1

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

Wyktad
liczba godzin w kontakcie z Konwersatorium (¢wiczenia, laboratorium itd.) 15
prowadzgcymi
Pozostate godziny kontaktu studenta z prowadzgcym
Lektura w ramach przygotowania do zaje¢ 5
Przygotowanie krotkiej pracy pisemnej lub referatu po
liczba godzin pracy studenta zapoznaniu sie z niezbedng literaturg przedmiotu
bez kontaktu z
prowadzacymi Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany temat
(praca w grupie)
Przygotowanie do egzaminu/zaliczenia 5
Ogoétem bilans czasu pracy 25

Liczba punktéw ECTS w zaleznosci od przyjetego przelicznika 1



