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Cel przedmiotu

Przedmiot "Negocjacje/Komunikacja interpersonalna” ktadzie nacisk na rozwdj skutecznej komunikacji i

umiejetnosci negocjacyjnych w branzy ubezpieczeniowej. Studenci poznaja techniki i strategie negocjacyjne

niezbedne do osiggania korzystnych porozumien i radzenia sobie z konfliktami. Program obejmuje réwniez
psychologiczne i socjologiczne aspekty komunikacji interpersonalnej, pozwalajgce na lepsze zrozumienie
potrzeb i motywacji klientéw oraz partneréw biznesowych. Zajecia prowadzone sg w formie warsztatow,
symulaciji i analiz case study, co umozliwia praktyczne zastosowanie zdobytej wiedzy.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[UBEZMU2_KO01] Ma krytyczng
Swiadomos¢ poziomu swojej
wiedzy i umiejetnosci, uznaje
znaczenie wiedzy w
rozwigzywaniu problemoéw
poznawczych i praktycznych w
obszarze ubezpieczen oraz
zasiegania opinii ekspertow w
przypadkach

trudnosci z samodzielnym
rozwigzaniem problemu.

Student potrafi pracowa¢ nad
poszerzaniem swojej wiedzy i
umiejetnosci oraz potrafi
konsultowac sie z innymi
specjalistami w pokrewnych
dziedzinach w celu skutecznego
rozwigzywania probleméw

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[UBEZMU2_WO08] Zna metody i
narzedzia, w tym techniki
pozyskiwania danych i informacji,
wiasciwe dla kierunku
ubezpieczenia oraz dziedzin z nim
powigzanych.

Student zna metody i narzedzia
negocjacji i komunikacji
interpersonalnej oraz wie jak i
gdzie pozyskiwac dane i
informacje specyficzne dla
dziedziny ubezpieczen i dyscyplin
pokrewnych.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW3] opracowanie tekstowe/
praca pisemna

[UBEZMU2_WO06] Ma pogtebiong
wiedze o uwarunkowaniach,
zasadach tworzenia i rozwoju
podstawowych form dziatalnosci
na rynku ubezpieczeniowym oraz
opodatkowania takiej dziatalnosci.

Student rozumie potrzebe statego
uczenia sie i podnoszenia swoich
kwalifikacji; rozumie znaczenie
uwarunkowan etycznych
zwigzanych z pracg zawodows;
zna zasady komunikacji werbalnej
i niewerbalnej; zna zasady
przekonywania, perswazijii
negocjaciji.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[UBEZMU2_K02] Jest gotéw do
wypetniania zobowigzan
spotecznych, inspirowania i
organizowania dziatalnosci na
rzecz srodowiska spotecznego
oraz inicjowania dziatan na rzecz
interesu publicznego.

Student potrafi pracowa¢ w
zespole, bra¢ udziat w dyskusiji,
prezentowac swoje opinie,
uzasadnia¢ swoje zdanie; potrafi
porozumiewac sie w trudnych
sytuacjach w rodzinie i w
kontaktach zawodowych

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[UBEZMU2_WO07] Ma
uporzgdkowang wiedze na temat
zasad i norm panujgcych w
procedurach zwigzanych ze
stosowaniem prawa
ubezpieczeniowego oraz
rozumie koniecznos¢ etycznego
zachowania w sprawach
zwigzanych z ubezpieczeniami i
prawem ubezpieczeniowym.

Student posiada wiedze z zakresu
negocjacji w branzy
ubezpieczeniowej, rozumie
motywy dziatania klientéw i ich
potrzeby oraz rozumie potrzebe
etycznego postepowania w
sprawach zwigzanych z
ubezpieczeniami i prawem
ubezpieczeniowym.

[SW1] wypowiedZ ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW3] opracowanie tekstowe/
praca pisemna

[UBEZMU2_U02] Sprawnie
postuguje si¢ zasadami i normami
prawnymi jak i zawodowymi oraz
etycznymi w podejmowane;j
dziatalnosci.

Student potrafi samodzielnie
analizowa¢ konflikty moralne;
potrafi samodzielnie ocenia¢
wspotczesne problemy moralne;
potrafi korzysta¢ z biblioteki i
innych baz wiedzy, samodzielnie
wyszukiwaé opracowania na
ustalony temat, aktualizowac i
integrowaé wiedze nabytg na
studiach.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

Tresci przedmiotu

1. Typy komunikaciji
2. Komunikacja interpersonalna podstawowe zagadnienia
3. Podstawowe etapy w komunikacji
4. Bariery w komunikacji
5. Negocjowanie - warsztat
6. Asertywnos¢ - warsztat
Wymagania wstepne
i dodatkowe
Sposoby i kryteria Sposéb oceniania (sktadowe) Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowe;j
oceniania osigganych kolokwium 51.0% 100.0%

efektéw uczenia sie
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Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

1. M. McKay, M. Davis, P. Fanning, Sztuka skutecznego
porozumiewania sie, GWP, 2021

Uzupetniajaca lista lektur 1. M. Chmielecki, techniki negocjacji i wywierania wptywu, Wyd.
OnePress, 2020.

2. P. Kowalewski, Profesjonalne negocjacje. Psychologia rozméw nie
tylko biznesowych, Wyd. OnePress, 2022.

3. B. Kozyra, Komunikacja bez barier, Wyd. MT Biznes, 2019.

Adresy eZasobow

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

- Opisz rézne rodzaje komunikacji (werbalng, niewerbalng, pisemng i wizualng) i podaj przyktady
skutecznego wykorzystania kazdego z nich w branzy ubezpieczeniowej.

- Zidentyfikowa¢ i omoéwi¢ typowe wyzwania w komunikacji interpersonalnej w firmie ubezpieczeniowej.

- Zarysowanie podstawowych etapéw procesu komunikacji i wyjasnienie, w jaki sposéb zrozumienie tych
etapow moze poprawic interakcje miedzy agentami ubezpieczeniowymi a klientami.

- Przeanalizuj typowe bariery w skutecznej komunikacji i zaproponuj strategie przezwycigzenia tych barier w
kontekscie zespotu sprzedazy ubezpieczen.

- Zaangazuj sie w ¢wiczenie negocjacyjne, w ktérym uczniowie muszg negocjowac¢ warunki polisy ubezpiec

- Opis réznych rodzajéw komunikacji (werbalnej i niewerbalnej) z podaniem przyktadéw skutecznego
wykorzystania kazdego z nich w branzy ubezpieczeniowe;j.

- Identyfikacja i omowienie typowych wyzwan w komunikacji interpersonalnej w firmie ubezpieczeniowej.

- Zarys podstawowych etapow procesu komunikacji i wyjasnienie, w jaki spos6b zrozumienie tych etapow
moze poprawic¢ interakcje miedzy agentami ubezpieczeniowymi a klientami.

- Analiza typowych barier w skutecznej komunikacji i propozycja strategii przezwyciezenia tych barier w
kontekscie zespotu sprzedazy ubezpieczen.

- Negocjacje warunkéw polis ubezpieczeniowych z hipotetycznym klientem, stawiajac nacisk na osiggnigciu
wzajemnie korzystnego porozumienia.

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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