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Nazwa zajec / SZTUKA NEGOCJACJI W BIZNESIE (26h)

nazwa grupy zajec

Wiedza

K W07 | Wi wyjasnia i ilustruje wpltyw oddziatywania otoczenia
- zewngtrznego na dzialalnos$¢ organizacji

ma wiedze o rodzajach wigzi spotecznych i o rzadzacych
K_W09 | W2 | nimi prawidtowo$ciach istotnych z punktu widzenia
procesow zarzadzania

K W24 | w3 | ma uporzadkowana wiedze na temat zasad i norm
- etycznych obowigzujacych w dziatalnosci gospodarczej

Umiejetnosci

K U08 U1l potrafi identyfikowac zasady i kryteria stuzace rozwiazaniu
- probleméw organizacji

posiada umiejetno$¢ stosowania wiedzy specjalistycznej
K_Ul4 | U2 | do wspdlpracy z innymi obszarami funkcjonalnymi w

Efekt ia si
Y uczenia sig typowych sytuacjach profesjonalnych

potrafi przewidywaé¢ zachowania czlonkéw organizacji,
K_U23 | U3 | analizowa¢ ich motywy i wplywa¢ na nie w okre$lonym
zakresie

Kompetencje spoleczne

jest przygotowany do komunikowania si¢ z otoczeniem w
miejscu pracy i poza nim oraz przekazywania swojej
K_KO08 K1 | wiedzy przy uzyciu réznych $rodkéw przekazu informacji
i obrony wiasnych pogladéw nie tylko w sprawach
zawodowych, ale i spoteczno-rozwojowych

K K15 K2 jest przygotowany do postepowania etycznego w ramach
- wyznaczonych 16l organizacyjnych i spotecznych

K KO7 K3 odpowiedzialnie przygotowuje si¢ do swojej pracy,
- projektuje i wykonuje dziatania z zakresu zarzadzania

I. Wprowadzenie do Negocjacji Biznesowych
Definicja negocjacji w kontek$cie biznesu
Kluczowe elementy skutecznej negocjacji
Psychologia negocjacji: emocje, postawy i perspektywy uczestnikow

Tresci zajec




II. Podstawowe Umiejetnosci Negocjacyjne
Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach
Zasady aktywnego stuchania i zrozumienia potrzeb drugiej strony
Budowanie zaufania i relacji podczas negocjacji
Umiejetnosci perswazji i argumentacji w procesie negocjacyjnym
I11. Strategie Negocjacyjne
Zdefiniowanie celow i strategii negocjacyjnych
Zasada win-win: szukanie rozwiazan korzystnych dla obu stron
Alternatywy do porozumienia negocjacyjnego (BATNA - Best
Alternative to a Negotiated Agreement)
Taktyki negocjacyjne: twarda/nieustgpliwa, miekka/kompromisowa,
racjonalna, emocjonalna itp.
IV. Przygotowanie do Negocjacji Biznesowych
Analiza sytuacji i informacji: SWOT, analiza interesariuszy, analiza
wartosci
Planowanie strategii i taktyki negocjacyjnej
Tworzenie planu B 1 elastyczno$¢ w podejsciu do negocjacji
Zbieranie informacji o drugiej stronie
V. Negocjacje w Praktyce
Rozpoczgcie negocjacji: budowanie relacji i ustalanie zasad
Fazy negocjacji: prezentacja, propozycje, kontrpropozycje, ustgpstwa,
zamknigcie
Radzenie sobie ze sporami i impasami negocjacyjnymi
Techniki rozwigzywania konfliktow
VI. Negocjacje Wielostronne i Zespotowe
Negocjacje w warunkach grupowych
Zarzadzanie zespotem negocjacyjnym
Rozpoznawanie i radzenie sobie z roznorodno$cia w negocjacjach
zespotowych
VII. Etyka w Negocjacjach Biznesowych
Zasady etycznych negocjacji
Unikanie putapek etycznych w procesie negocjacyjnym
Budowanie trwatych relacji opartych na zaufaniu i etyce
VIII. Analiza Studiéw przypadkoéw
Analiza réznych scenariuszy negocjacyjnych z praktyki biznesowe;j
Wnhioski i nauki wyciagnigte z przypadkoéw negocjacyjnych
IX. Wykorzystanie Technologii w Negocjacjach Biznesowych
Rola nowoczesnych narzedzi komunikacyjnych i technologicznych w
negocjacjach
Wplyw platform cyfrowych na procesy negocjacyjne
X. Perspektywy Rozwoju Umiejetnosci Negocjacyjnych
Szkolenia, coaching i rozw6j osobisty w kontekscie umiejetnosci
negocjacyjnych
Trendy i przyszio$¢ negocjacji w biznesie

Metody
dydaktyczne

Wyktad z elementami konwersatorium
Wyktady interaktywne

Dyskusje grupowe

Analiza przypadkow biznesowych
Prace projektowe w zespotach

Kryteria oceny
efektow uczenia si¢

|. Praktyczny/projekt
Kryteria oceny efektow uczenia sig:




2,0 — Student nie osiggnat wymaganych efektow uczenia sie.

3,0 — Student wykazuje braki, ktore jednak nie dyskwalifikujg dalszej
edukacji 1 mogg zosta¢ usunigte. Zwykle wiadomosci zestawione luzno,
brak potaczen i zwiazkéw logicznych. Rozwigzuje problemy typowe o
niewielkim stopniu trudnosci.

3,5 — Student wykazuje poprawne rozumienie poje¢, wyjasnia wazniejsze
zjawiska. Rozwiazuje problemy typowe, przewaznie poprawnie operuje
posiadanymi informacjami.

4,0 — Zakres wiedzy studenta obejmuje podstawowe tresci przedmiotu ze
znajomoscig powigzan logicznych. Poprawnie rozumuje w kategoriach
przyczynowo-skutkowych.

45 — Wyczerpujace opanowanie catego materialu programowego.
Student sprawnie wykorzystuje wiedzg. Umiejetnie dokonuje oceny
problemow, procesow i zjawisk.

5,0 — Ponad przecig¢tne opanowanie calego materiatu programowego.

[1. Pisemny/test
Kryteria oceny efektow uczenia sig:

2,0 — student nie osiagnal wymaganych efektow uczenia sie¢ (punktacja
ponizej 50%).

3,0 — student osiggnat efekty uczenia si¢ w stopniu dostatecznym (51 do
60%).

3,5 — student osiggnat efekty uczenia si¢ w stopniu dostatecznym plus (61
do 70%).

4,0 — student osiagnat efekty uczenia si¢ w stopniu dobrym (71 do 80%).
4,5 — student osiggnat efekty uczenia si¢ w stopniu dobrym plus (81 do
90%).

5,0 — student osiagnat efekty uczenia si¢ w stopniu bardzo dobrym (91 do
100%).

111. Ustny/aktywnos¢

Kryteria oceny efektow uczenia si¢:

2,0 — Student niezaangazowany.

3,0 — Student pracuje niesystematycznie.

3,5 — Student przejawia przecigtng aktywnos$c.

4,0 — Student wykazuje dobre przygotowanie w sferze komunikacji i
umiejgtnosci  interpersonalnych. Jest aktywny, podejmuje zadania
dodatkowe.

4,5 — Student jest zainteresowany problematyka przedmiotu. Przejawia
postawe racjonalng, krytyczng i kreatywna.

5,0 — Student tworczy w odpowiedzi, nie unika krytyki, posiada witasne
zdanie. Umiejetnie wycigga wnioski. Jest aktywny, chetnie stawia
pytania oraz problemy do dyskusji.
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Bilans punktow
ECTS

Liczba punktéw ECTS =2 pkt.

Udzial w zajeciach = 26h;

przygotowanie si¢ do weryfikacji efektow uczenia = 13h;

zapoznanie si¢ z literaturg = 13h;

tacznie = 52h;

w bezposrednim kontakcie z prowadzacym 50% godzin.

Minimalna ilo§¢ godzin naktadu pracy studenta 2 (pkt ECTS) x 26h = 52h.
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