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Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest wyposazenie studentow w teoretyczng wiedze oraz praktyczne umiejetnosci z
zakresu negocjacji i komunikacji interpersonalnej, ktore sa kluczowe w budowaniu efektywnych relacji
zawodowych i osobistych. Studenci poznajg rézne techniki negocjacyjne, style komunikacji oraz strategie
radzenia sobie z konfliktami, co pozwoli im na skuteczne prowadzenie rozmoéw w réznych kontekstach
spotecznych i biznesowych. Dodatkowo, przedmiot ma na celu rozwinigcie u studentéw umiejetnosci

stuchania, empatii oraz asertywnosci, ktére sg fundamentem skutecznej i etycznej komunikacji.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[ZARZMU2_U02] Potrafi w
pogtebiony sposéb postugiwac sie
aktami prawnymi, regulujacymi
sfere organizacji formalno-prawne;j
zaktadania i funkcjonowania
przedsiebiorstw w Polsce.

Student potrafi w pogtebiony
sposob stosowac techniki
negocjacyjne i strategie
komunikacyjne w kontek$cie
rozwigzywania konfliktéw oraz
budowania relacji
interpersonalnych w srodowisku
zawodowym i osobistym. Student
umie efektywnie prowadzi¢ dialog,
negocjowac warunki wspétpracy
oraz argumentowac swoje
stanowisko, z uwzglednieniem
zasad etyki i roznorodnych stylow
komunikac;ji.

[SU5] realizacja zadania
problemowego

[ZARZMU2_K01] Ma $wiadomos¢
deprecjacji wiedzy w czasie i
rozumie potrzebe uczenia sie
przez cafe zycie i pogtebiania
wiedzy zaréwno w trybie
akademickim jak réwniez
pozaakademickim. Potrafi
inspirowac i organizowac proces
uczenia sie innych oséb.

Student rozumie, ze umiejetnosci
komunikacyjne i negocjacyjne
wymagajg ciggtego doskonalenia
oraz aktualizacji, aby bylty
skuteczne w zmieniajacym sie
Srodowisku spotecznym i
zawodowym. Jest Swiadomy
potrzeby rozwijania tych
kompetenciji przez cate zycie,
zaréwno w ramach formalnej
edukaciji, jak i samodzielnie.
Potrafi rowniez inspirowac i
wspierac innych w rozwijaniu ich
umiejetnosci komunikacyjnych
oraz organizowaé proces ich
nauki, dostosowujgc metody i
narzedzia do indywidualnych
potrzeb uczestnikow.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK5] realizacja zadania
problemowego

[ZARZMU2_U07] Potrafi
wyszukiwaé szczegotowe
informacje w procesie
podejmowania racjonalnych i
ztozonych decyzji o charakterze
operacyjnym i strategicznym w
przedsiebiorstwach.

Student potrafi wyszukiwac i
analizowac¢ szczegotowe
informacje potrzebne do
podejmowania racjonalnych
decyzji w procesie negocjacji oraz
efektywnej komunikacji
interpersonalnej, zaréwno w
kontekscie operacyjnym, jak i
strategicznym w
przedsigbiorstwach.

[SUS5] realizacja zadania
problemowego

[SU8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[ZARZMU2_WO03] Ma rozszerzong
wiedze o formach organizacyjno-
prawnych tworzenia i
funkcjonowania przedsiebiorstw i
rozwoju réznych form
indywidualnej przedsiebiorczosci
w Polsce, zna i

rozumie zaawansowane pojecia
prawne, zasady i normy i przepisy
prawa regulujace funkcjonowanie
podmiotéw gospodarczych.

Student posiada wiedze na temat
technik negocjacyjnych i zasad
komunikacji interpersonainej,
ktore sa kluczowe w budowaniu i

utrzymywaniu relacji zawodowych.

Zna i rozumie strategie
komunikacyjne, a takze normy i
zasady etyczne, ktére regulujg
procesy negocjacyjne i wptywajg
na skuteczno$¢ komunikacji w
Srodowisku zawodowym oraz
spotecznym.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[ZARZMU2_WO07] Ma rozszerzong,
wiedze o ewolucji pogladéw na
temat roli przedsiebiorstwa w
spoteczenstwie oraz miejsca
cztowieka w organizacji, jego roli
w dziatalnosci spotecznej,
gospodarczej i administracyjne;j.

Student rozumie znaczenie
efektywnej komunikacji w
budowaniu relacji spotecznych,
gospodarczych i
administracyjnych. Potrafi
analizowac i oceniac rézne style
negocjacyjne oraz ich wptyw na
ksztaltowanie wspotpracy i
rozwigzywanie konfliktow w
organizacjach.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW5] realizacja zadania
problemowego

[ZARZMU2_K04] Ma swiadomos¢é
koniecznosci rozstrzygania
dylematoéw zwigzanych z
wykonywaniem zawodu i
wypetnianiem zobowigzan
spotecznych. Prawidiowo je
identyfikuje.

Student ma swiadomos¢é
koniecznosci rozstrzygania
dylematéw komunikacyjnych i
negocjacyjnych w réznych
kontekstach spotecznych i
zawodowych. Potrafi je
prawidtowo identyfikowa¢ oraz
wybiera¢ odpowiednie strategie
dziatania.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK5] realizacja zadania
problemowego
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Tresci przedmiotu

Podstawy negocjacji

OCONoOOrWN =

Wprowadzenie do tematyki negocjacji i komunikacji interpersonalnej
Proces komunikacji interpersonalne;j

Jezyk jako bariera kontaktow spotecznych

Autoprezentacja jak skutecznie i $wiadomie budowa¢ wtasny obraz

Fazy negocjacji i taktyki negocjacyjne: blokujace, ofensywne i zwodnicze
Style prowadzenia negocjacji i ich skutecznosc

Radzenie sobie z konfliktami w negocjacjach
Zastosowanie komunikacji interpersonalnej w negocjacjach

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Studenci powinni posiada¢ podstawowg wiedze na temat proceséw komunikacji oraz umiejetnosci stuchania
i wyrazania swoich mysli w sposéb zrozumialy i jasny. Wymagane jest doswiadczenie w pracy zespotowe;j,
co obejmuje umiejetno$¢ wspotpracy, dzielenia sie zadaniami oraz rozwigzywania konfliktow w grupie.
Studenci powinni rozumie¢ podstawowe pojecia zwigzane z funkcjonowaniem przedsiebiorstw, co utatwi
zrozumienie kontekstu negocjacji i komunikacji w $rodowisku biznesowym.

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektéw uczenia sie

Sposéb oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

zaliczenie koncowe

60.0%

60.0%

aktywnos$¢ na zajeciach

80.0%

40.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

Fisher, R., Patton, B., Patton, B. (2013), Dochodzac do TAK:
negocjowanie bez poddawania sie, Warszawa: Polskie Wydawnictwo

Ekonomiczne.

Ury, W. (2014). Odchodzac od NIE: negocjowanie od konfrontacji do
kooperacji, Warszawa: Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne.

Uzupetniajaca lista lektur

Materiaty przygotowane przez wykfadowce.

Adresy eZasobdw

Adresy na platformie eNauczanie:

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy
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