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Opis kursu (cele ksztatcenia)

Celem kursu jest zapoznanie studentéw z teoretycznymi podstawami negocjacji i mediacji, jak tez
wyksztatcenie umiejetnosci planowania, przeprowadzenia i ewaluacji nieskomplikowanych negocjacji i
mediacji.

Warunki wstepne

Student zna podstawy psychologii spotecznej, komunikacji werbalnej i niewerbalnej

ek oraz socjologii. Zna takze podstawowe pojecia z zakresu marketingu.
Student potrafi operowac pojeciami z zakresu marketingu i psychologii spotecznej,
Umiejetnosci zwtaszcza z zakresu komunikacji werbalnej i niewerbalnej.

Student powinien mieé¢ zaliczone po pierwszym stopniu studiéw:

Psychologia spoteczna
Kursy Mikroekonomia
Makroekonomia
Narzedzia marketingu i komunikacji w Internecie
Ochrona wtasnosci intelektualnej



Efekty ksztatcenia

Wiedza

Umiejetnosci

Kompetencje
spoteczne

Efekt ksztatcenia dla kursu Odnie_sienie do efektow
kierunkowych

Student:

W01, ma opanowang podstawowg terminologie zwigzang | W01, K2_W02
z przedmiotem kursu jak tez zna zrodta w ktérych moze

pogtebia¢ swojg wiedze dotyczgcg przedmiotu kursu, po

jego zakonhczeniu;

W02, zna teoretyczne aspekty negocjacji ; W02, K2_W02
W03, zna podstawowe taktyki negocjacyjne; W03, K2_W02
W04, wie, jakie metody psychomanipulacji sg najczesciej | W04, K2_W02
stosowane w negocjacjach;

W05, zna najczestsze bledy popemniane w trakcie | W05, K2_W02
negocjacji;

W06, zna najwazniejsze réznice kulturowe wystepujgce | W06, K2_W02, K2_WO03

we wspotczesnym Swiecie, ze szczegollnym | K2_WO04, K2_WO06
uwzglednieniem réznic mogacych mie¢ wptyw na proces
negocjaciji;

Efekt ksztatcenia dla kursu Odniesienie do efektow

kierunkowych
Student potrafi:
U01, przygotowaé nieskomplikowane negocjacje; uo01, K2_U04
UO02, przedstawia¢ i uzasadnia¢ swoje racje, poprzez U02, K2_U03, K2_U04
przygotowanie odpowiednich argumentow i
kontrargumentéw;
U03, rozwigzywac proste sytuacje konfliktowe; u03, K2_U04

uo04, przygotowaC i wygtosic wystgpienie publiczne  U04, K2_UO03
(autoprezentacja, przemoéwienie);

U05, na poziomie podstawowym analizowa¢ sygnaty uU05, K2_U03
komunikacji niewerbalnej;

U06, przygotowacé oferte i umowe uo06, K2_U04
UQ07, samodzielnie uzupetnia¢ nabytg w trakcie kursu Uo7, K2_U04
wiedze, korzystajgc zaréwno z literatury, jak i zrodet

internetowych;

Odniesienie do efektow

Efekt ksztatcenia dla kursu .
kierunkowych

Student:

K01, rozumie i szanuje kulture, zwyczaje i styl K01, K2_KO03
negocjacyjny wybranych nacji;

K02, posiada umiejetno$c rozwigzywania | K02, K2_K02
nieskomplikowanych sytuacji konfliktowych i sporéw z
wykorzystaniem technik negocjacyjnych, z zachowaniem

zasad etyki negocjacji;



Organizacja

Wyktad
(W)

Forma zajec

Liczba godzin 15

Opis metod prowadzenia zajec
Cwiczenia:

- dyskusja

Cwiczenia w grupach

S

- zadania do wykonania z zakresu jezyka ciata, psychomanipulacji, negocjacji miedzykulturowych

- rozwigzywanie zadan zwigzanych z konkretnymi sytuacjami negocjacyjnymi

- autoprezentacja

- przeprowadzenie prostych negocjacji w zespole dwuosobowym (¢w. sprzedaz/kupno domu)

Formy sprawdzania efektow ksztatcenia

E — learning
Gry
dydaktyczne
Cwiczenia w
szkole
Zajecia
terenowe
Praca
laboratoryjna
Projekt
indywidualny

Wwo1
W02
W03
WO04
W05
W06
uo1
uo2
uo3
uo4 X
uo5
uo6
uo7
K01
K02

- frekwencja
Kryteria oceny - aktywnos¢ na zajeciach

- przygotowanie autoprezentacji

Projekt
grupowy

Udziat w
dyskusiji

x

Referat

Praca pisemna

(esej)

Egzamin ustny

Egzamin

pisemny

Inne

X X X X | X |X X X X

x



- przygotowanie oferty i umowy

- przeprowadzenie ¢wiczenia dotyczgcego prostej sytuacji negocjacyjnej

Uwagi Przepisanie oceny z kursu o tej samej nazwie tylko pod warunkiem ekwiwalentnej
liczby godzin i punktéw ECTS oraz oceny minimum dobre;j.

Tresci merytoryczne (wykaz tematow)

. Wstep do negocjacji i mediacji (podstawowe pojecia elementy sktadowe negocjacji i mediac;ji)
. Jak przygotowac¢ negocjacje?

. Jak przygotowaé wystgpienie publiczne?

. Jezyk ciata

. Psychomanipulacje

. Przyktady negocjacyjne

. Negocjacje migedzykulturowe

. Autoprezentacja, prezentacja projektu oferty i umowy

CO~NO U WN-—-

Wykaz literatury podstawowej

J. Kaminski, Negocjowanie. Techniki rozwigzywania konfliktéw, Warszawa 2003
M. Kendlik, Negocjacje miedzynarodowe, Warszawa 2009

R. Mayer, Jak wygrac kazde negocjacje, Warszawa 2007

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Krakéw 1995

A. Pease, B. Pease, Mowa ciata, Poznan 2007

Z. Uniszewski, Konflikty i negocjacje, Warszawa 1998

T. Witkowski, Psychomanipulacje, Wroctaw 2004

ouhrwnNE

Wykaz literatury uzupetniajgce;j

M. Bobrowicz, Mediacje gospodarcze - jak mediowac i przekonywac, Warszawa 2004

P. Casse, Jak negocjowac, Poznan 2005

B. Fisher W. Ury, Dochodzgc do TAK. Negocjowanie bez poddawania sie, Warszawa 1990
J. llich, Wygrywanie negocjacji, Poznan 2004

D. Morton, C. Peter, Rozwigzywanie konfliktéw. Teoria i praktyka, Krakéw 2005

G.l. Nierenberg, Sztuka negocjacji, Warszawa 1998

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Krakéw 1994

U. William, Dochodzgc do ugody, Wroctaw 2006

©ONoO~WNE

Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Catkowity Naktad Pracy Studenta)

Wyktad

liczba godzin w kontakcie z Konwersatorium (éwiczenia, laboratorium itd.) 15

prowadzacymi
Pozostate godziny kontaktu studenta z prowadzgcym

liczba godzin pracy studenta Lektura w ramach przygotowania do zaje¢ 20

bez kontaktu z Przygotowanie krotkiej pracy pisemnej lub referatu po
prowadzgcymi 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

10

50



