Strategie i techniki negocjacji oraz rozwigzywania konfliktdw - opis przedmiotu

Informacje ogdlne

Nazwa przedmiotu Strategie i techniki negocjacji oraz rozwigzywania konfliktow
Kod przedmiotu 15.9-WB-BZSP-StrNegoc-S17

Wydziat Wydziat Nauk Biologicznych

Kierunek Biomonitoring i zarzadzanie srodowiskiem

Profil ogdInoakademicki

Rodzaj studiow pierwszego stopnia z tyt. licencjata

Semestr rozpoczecia semestr zimowy 2022/2023

Informacje o przedmiocie

Semestr 6

Liczba punktéw ECTS do zdobycia 2

Typ przedmiotu obowiazkowy
Jezyk nauczania polski

Sylabus opracowat

Formy zajec¢
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Cel przedmiotu
Celem przedmiotu jest zapoznanie studenta z elementami wiedzy z zakresu negocjacji w nawigzaniu do podstaw komunikacji spotecznej i wiedzy dotyczacej spotecznych
aspektow funkcjonowania konfliktow.

Wymagania wstepne
Brak

Zakres tematyczny

1. Elementy komunikacji w negocjacjach.

1.1. Komunikowanie jako proces.

1.2. Komunikacja niewerbalna (wybrane elementy).

1.3. Komunikacja werbalna (sztuka zadawania pytan, stuchanie jako element dziatari komunikacyjnych).
2. Blok tresci zwigzanych z elementami wiedzy o konfliktach.

2.1 Definicje, typologie, warunki powstawania, ptaszczyzny wystepowania.

2. 2. Dynamika konfliktu.

2.3. Funkcje konfliktow.

2.4. Opanowywanie sporow — metodyka dziatarn w sytuacji konfliktowej (negocjacje, mediacje, arbitraz sad).
3. Blok tresci zwigzanych z negocjacjami.

3.1. Style negocjacyjne.

3.2. Przebieg procesu negocjacji (fazy).

3.3. Techniki negocjacyjne.

Metody ksztatcenia

Elementy wyktadu z wykorzystaniem prezentacji multimedialnej, symulacje zastosowania wybranych technik negocjacyjnych, dyskusja, praca w grupach.

Efekty uczenia sie i metody weryfikacji osiggania efektéw uczenia sie

Opis efektu Symbole efektow Metody weryfikacji Forma zaje¢

Student posiada kompetencje w zakresie wykorzystania technik efektywnego ® K_K09 ¢ aktywnos$¢ w trakcie zaje¢ ® Laboratorium
komunikowania sie i negocjacji w Srodowisku spotecznym i zawodowym


http://www.wnb.uz.zgora.pl/
http://www.wnb.uz.zgora.pl/
http://www.wnb.uz.zgora.pl/

Opis efektu Symbole efektéw Metody weryfikacji Forma zajeé
Student uczestniczac w dyskusji wykazuje otwarto$¢ na odmienne poglady ® K_U26 ® aktywnos$¢ w trakcie zajeé ® Laboratorium
uczestnikdw dyskusji ale tez wykazuje umiejetnosci obrony wtasnych przekonar.

Warunki zaliczenia

Aktywny studenta w trakcie zaje¢ zwigzany z merytorycznym (nawiazujagcym do omawianych zagadnien) udziatem w dyskusji (50%) oraz grupowe przygotowanie w trakcie zaje¢
scenariusza symulacji procesu negocjacyjnego sytuacji konfliktowej (50%).
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