Zajecia fakultatywne: 3 ECTS, konwersatorium, 30 h, 2023/2024

1

Nazwa zaje¢ po polsku i
angielsku

Negocjacje w biznesie Business negotiations

2 Imie i nazwisko wyktadowcy, [Elzbieta Szul, doktor
tytut/stopien naukowy
3 Jezyk wyktadowy polski
4 Strona WWW Brak
5 Semestr letni
6 Godzinowe Godziny kontaktowe (z udziatem nauczyciela akademickiego)
ekwiwalenty Konwersatorium 30 h, 1 ECTS
punktow ECTS Konsultacje i zaliczenie 3h
taczna liczba godzin z udziatem nauczyciela akademickiego 33h
Liczba punktéw ECTS z udziatem nauczyciela akademickiego 1,9
Godziny niekontaktowe (praca wtasna studenta)
Studiowanie literatury 27h
Przygotowanie sie do zaliczenia 30h
taczna liczba godzin niekontaktowych 57h
Liczba punktéw ECTS za godziny niekontaktowe 1,1
Sumaryczna liczba punktéw ECTS 3
7 Wymagania wstepne brak
8 Opis zajec¢ Na zajeciach dowiemy sie jakie sg zasady, style i strategie
negocjacyjne, co to jest BATNA i jak jg okresli¢, jakie sg zasady
ustepstw oraz jak stosowaé techniki negocjacyjne
9 Zakres tematow 1.Pojecie i cele negocjaciji
2. Spoteczno-kulturowe determinanty negocjacji
3. BATNA, granica ustepstw oraz zasady ustepstw
4. Podziat i style negocjaciji
5. Zasady i techniki negocjacji
6. Strategie negocjacyjne
7. Fazy i przebieg procesu negocjacji
8. Komunikacja niewerbalna w negocjacjach
9. Cechy negocjatora
10. Konflikt w negocjacjach
11. Manipulacja w negocjacjach
12. Zespoty negocjacyjne
13. Btedy negocjacyjne
14. Kryteria oceny negocjacji
15. Warsztaty z negocjaciji
10 | Literatura (z podziatem na Literatura obowigzkowa:

obowigzkows i
uzupetniajagca)

1. 1. Lax David A: Negocjacje w trzech wymiarach: jak wygra¢
najwazniejsze gry negocjacyjne. Warszawa: wyd. MT Biznes 2007

2. Deleuze Gelles: Negocjacje, Wroctaw: wyd. Naukowe Dolnoslaskiej
Szkoty Wyzszej Edukaciji TWP 2007.
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3. Rosa Grazyna: Komunikacja i negocjacje w biznesie. Szczecin: wyd.
Naukowe Uniwersytetu Szczecinskiego 2009

4. Cenker Ewa Malgorzata: Negocjacje jako forma komunikacji
interpersonalnej. Poznan: wyd. Wyzszej Szkoty Bankowej 2011

5. Necki Zbigniew: Negocjacje w biznesie. Krakéw: wyd. Profesjonalnej
Szkoty Biznesu 1991.

Literatura uzupetniajgca:
1. . Rzadca Robert Artur: Negocjacje. Warszawa: PWE 1998.

2. Wachowiak Anna: Komunikacja spoteczna i negocjacje w biznesie.
Poznan: Wyzsza Szkota Zawodowa Handlu i Rachunkowosci 2001

3. Chetpa Stanistaw: Negocjacje w biznesie: kluczowe zagadnienia.
Poznan: wyd. Terra 2000.

11 | Efekty uczenia sie z Wiedza:
przyporzadkowaniem do
efektéw uczenia sie W1, zna i rozumie zasady, etapy i determinanty negocjacji KW05 KW10
kierunkowych W2, zna i rozumie style i strategie negocjacyjne KW05 KW10
W3, zna i rozumie techniki negocjacyjne i ich wptyw na zachowania
(w przypadku zaje¢ partneréw negocjacji KW05
dedykowanych kreatywnosci
spotecznej efekty zajec Umiejetnosci:
nalezy przyporzgdkowac do | U1, potrafi zaplanowa¢ i prowadzi¢ negocjacje zgodnie z zasadami,
efektéw kierunkowych negocjacji i stosowac okreslone style i strategie negocjacyjne KUO7
kreatywnosci; w przypadku U2, potrafi pracowac zespotowo nad przygotowaniem negocjaciji, KUO8
zajec niededykowanych, U3, potrafi analizowac i odpowiada¢ na potrzeby partneréw negocjaciji
efekty zaje¢ powinny byé KUO1
przyporzadkowane do
efektéw kierunkowych Kompetencje spoteczne:
réwniez innych kierunkow) K1, jest gotow do krytycznej analizy wiasnych zatozen, propozycji
negocjacyjnych i partneréw negocjacji KKO1
K2, jest gotéw do stosowania réznych technik, styléw negocjacyjnych
w prowadzonych rozmowach KKO02
12 | Sposéb weryfikacji efektéw W1, quiz negocjacyjny, ¢wiczenia
uczenia sie (oddzielnie dla W2, kwestionariusze okreslajgce style i strategie negocjacyjne
kazdego efektu) W3, éwiczenia z kartami negocjacyjnymi
U1, udziat w warsztatach - prowadzenie negocjacji
U2, praca w zespotach - udziat w warsztatach - prowadzenie
negocjacji
U3, udziat w warsztatach negocjacyjnych
K1, ocena udziat w dyskusiji
K2, ocena udziatu w dyskusiji
13 | Metody dydaktyczne Wyktad konwersatoryjny, dyskusja, warsztaty, studia przypadku
14 | (1) Metody oceniania 1. quiz negocjacyjny, kwestionariusz okreslajacy styl i strategie

(2) Kryteria oceniania

negocjacyjne
2. udziat w warsztatach - prowadzenie negocjacji
aktywnos¢ na zajeciach




