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Formy zajeé

Forma zaje¢  Liczba godzin w semestrze Liczba godzin w tygodniu Liczba godzin w semestrze Liczba godzin w tygodniu Forma zaliczenia
(stacjonarne) (stacjonarne) (niestacjonarne) (niestacjonarne)
Wyktad 15 1 - - Zaliczenie na
ocene
Cwiczenia 15 1 - - Zaliczenie na
ocene

Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest rozwinigcie u studentéw kompetenciji w zakresie negocjacji, w szczegdInosci negocjacji w biznesie. Zapoznanie ich m.in. z typami i stylami negocjacji
oraz umiejetnosciami i cechami skutecznego negocjatora. Zaznajomienie ze stylami i technikami negocjacyjnymi z okresleniem roli i znaczenia negocjacji jako sposobu
rozwigzywania probleméw i konfliktow.

Wymagania wstepne

Podstawowe wiadomosci z zakresu technik wptywu spotecznego, psychologii konfliktéw i komunikacji interpersonalnej

Zakres tematyczny

Istota negocjacji i najwazniejsze jej elementy. Sposoby prowadzenia negocjaciji i style negocjowania. Zasady, ktére nalezy uwzgledni¢ w negocjacjach oraz rodzaje negocjacji.
Wady i zalety negocjacji zespotowych i indywidualnych. Planowanie strategii negocjacji. Style negocjowania i ich nastepstwa oraz fazy procesu negocjacji. Cechy i umiejetnosci
skutecznego negocjatora. Komunikacja w negocjacjach i trudne sytuacje negocjacyjne.Metaumiejetnosci i umiejetnosci specjalne w negocjacjach. Model wzorzec skutecznego
negocjatora

Metody ksztatcenia

Wyktad konwencjonalny, wyktad konwersatoryjny, burza mézgéw, prezentacje multimedialne, dyskusja, metoda przypadkéw, praca z dokumentem Zrédtowym, praca w grupach

Efekty uczenia sie i metody weryfikacji osiggania efektéw uczenia sie

Opis efektu Symbole efektow Metody weryfikacji Forma zaje¢
Student potrafi scharakteryzowa¢ rodzaje technik negocjacyjnych ® K_Wo04 ® biezaca kontrola na zajeciach ® Wyktad
® dyskusja * Cwiczenia
® egzamin - ustny, opisowy, testowy i
inne

praca kontrolna

Student zna zasady, ktére nalezy uwzgledni¢ w negocjacjach. ® K_W03 ® biezaca kontrola na zajeciach ® Wyktad
® dyskusja * Cwiczenia
® egzamin - ustny, opisowy, testowy i
inne
® praca kontrolna
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Opis efektu Symbole efektéw Metody weryfikacji Forma zajeé

Student zna podstawy teoretyczne negocjacji . ¢ K_Wo03 ® biezaca kontrola na zajeciach ® Wyktad
® dyskusja * Cwiczenia
® egzamin - ustny, opisowy, testowy i
inne

praca kontrolna

Student potrafi wybra¢ adekwatng technike rozwigzywania sporu do ® K Uo4 ® biezaca kontrola na zajeciach ® Wyktad
przedstawionego problemu. ® dyskusja * Cwiczenia
egzamin - ustny, opisowy, testowy i

inne

praca kontrolna

Student jest przygotowany do negocjowania w imie osiggania ® K W06 ® biezaca kontrola na zajeciach ® Wyktad
wspélnych celéw. ® dyskusja * Cwiczenia
® egzamin - ustny, opisowy, testowy i
inne

® praca kontrolna

Warunki zaliczenia

Na ocene koficowa z przedmiotu sktada sie: ocena uzyskana z ¢wiczer - wykonanie pracy zaliczeniowej na podstawie przedstawionego przypadku, przygotowanie projektu badz
scenariusza mediacyjnego lub negocjacyjnego oraz sprawdzenia poziomu wiedzy teoretycznej studenta - test pisemny i na podstawie pracy zaliczeniowej zleconej po
uzyskaniu pozytywnej oceny z ¢wiczen. Ocene koficowg ustala sie na podstawie Sredniej arytmetycznej ze wszystkich zaje¢ wchodzacych w sktad przedmiotu.
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