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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

[FIRMU2_W04] Ma rozszerzong
wiedze o pogladach na temat
struktur i instytuciji
ekonomicznospotecznych oraz
rodzajow wiezi spotecznych i o ich
historycznej ewoluciji.

Student ma wiedze na temat
réznych teorii dotyczacych struktur
komunikacyjnych oraz instytucji
zwigzanych z negocjacjami i
komunikacjg interpersonalna, a
takze rozumie ewolucje metod
komunikacji w kontekscie
spotecznym i biznesowym.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[FIRMU2_KO06] Kreatywnos¢: - ma
zdolno$¢ twdrczego myslenia,
potrafi wyj$¢ poza utarte
schematy, - potrafi mysle¢ i
dziata¢ w sposo6b przedsiebiorczy,
- potrafi elastycznie dostosowac
sie do zmieniajacych sie
wymogow otoczenia.

Student potrafi wykazac¢ sie
kreatywnoscig w negocjacjach.
Potrafi mysle¢ i dziata¢ w sposo6b
przedsigbiorczy, efektywnie
dostosowujac swoje podejscie do
zmieniajgcych sie warunkow i
dynamiki rozmoéw oraz negocjaciji,
a takze elastycznie reagowac na
potrzeby i oczekiwania drugiej
strony, wykorzystujac umiejetnosci
z zakresu komunikacji
interpersonalnej.

[SK5] realizacja zadania
problemowego

[SK8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[FIRMU2_U06] Wykorzystuje
zdobytg wiedze w sposéb
kreatywny w réznych zakresach i
formach do rozwigzywania
problemoéw z zakresu finansow i
rachunkowosci pojawiajacych sie
w praktyce gospodarczej. Zna
ograniczenia przydatnosci
stosowanej wiedzy.

Student wykorzystuje zdobyta
wiedze w sposéb kreatywny do
rozwigzywania probleméw,
pojawiajacych sie w praktyce
biznesowej. Zna ograniczenia i
mozliwosci stosowanej wiedzy w
kontekscie budowania
efektywnych relacji i osiagania
celéw negocjacyjnych.

[SU5] realizacja zadania
problemowego

[FIRMU2_KO03] Komunikacja: -
potrafi w sposéb zrozumiaty dla
innych przedstawi¢ swdj poglad,
zagadnienie, - odwaznie (ale z
rozwaga) wyraza swoje zdanie,
nie boi sie zadawa¢ pytan, -
potrafi kulturalnie uczestniczyé w
dyskusiji, - umie wyraza¢
konstruktywna krytyke, - potrafi
komunikowac sie na
specjalistyczne tematy z zakresu
finanséw i rachunkowosci ze
zréznicowanym kregiem
odbiorcow.

Student potrafi w sposéb
zrozumialy i przekonujacy
przedstawi¢ swoje stanowisko w
negocjacjach. Potrafi odwaznie,
ale z rozwaga, wyraza¢ swoje
zdanie, zadawac pytania, a takze
aktywnie i kulturalnie uczestniczy¢
w dyskusji. Student umie
formutowaé i przekazywac
konstruktywna krytyke oraz
skutecznie komunikowac¢ sie na
rézne tematy, dostosowujac swoj
przekaz do réznych grup
odbiorcow.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[FIRMU2_WO01] Ma rozszerzong
wiedze o finansach i
rachunkowosci, ich miejscu w
systemie nauk spotecznych i
relacjach do innych nauk
spotecznych.

Student ma wiedze o technikach
negocjacyjnych i komunikaciji
interpersonalnej, ich miejscu w
systemie nauk spotecznych oraz
relacjach do innych dyscyplin,
takich jak psychologia, socjologia
czy zarzadzanie.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[FIRMU2_WO06] Ma pogtebiong
wiedze o normach i regutach
(prawnych, organizacyjnych,
moralnych i etycznych) w zakresie
finansoéw i rachunkowosci. Zna i
rozumie pojecia i zasady z
zakresu ochrony witasnosci
przemystowej i prawa autorskiego.

Student ma wiedze o regutach w
zakresie negocjacji. Zna i rozumie
pojecia oraz zasady zwigzane z
etyka komunikacji, ochrong
danych osobowych, tajemnicg
zawodowg oraz ochrong
wiasnosci intelektualnej w
kontekscie negocjaciji.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW5] realizacja zadania
problemowego

[FIRMU2_UO07] Umie samodzielnie
zaproponowac rozwigzania
konkretnych problemoéw z zakresu
finanséw i rachunkowosci w
oparciu o zatozone kryteria i
doprowadzi¢ do podjecia
rozstrzygnie¢ w tym zakresie.

Student umie samodzielnie
zaproponowac rozwigzania
konkretnych problemoéw
wykorzystujac wiedze na temat
negocjacji i umiejetnosci z
komunikacji interpersonalnej, w
oparciu o zatozone kryteria, oraz
doprowadzi¢ do podjecia
rozstrzygnie¢ w tym zakresie.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU5] realizacja zadania
problemowego

Tresci przedmiotu

Podstawy negocjacji

OCOoNoOOrWN =

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

Jezyk jako bariera kontaktow spotecznych

Autoprezentacja jak skutecznie i $wiadomie budowac¢ wiasny 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
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Wymagania wstepne Studenci powinni posiada¢ podstawowg wiedze¢ na temat proceséw komunikacji oraz umiejgtnosci stuchania
i wyrazania swoich mysli w sposéb zrozumialy i jasny. Wymagane jest doswiadczenie w pracy zespotowe;j,

i dodatkowe e SR h ey e e . : el .
co obejmuje umiejetno$¢ wspoitpracy, 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 srodowisku biznesowym.

Sposoby i kryteria Sposob oceniania (sktadowe) Prog zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowej

oceniania 05'39an.y0h zaliczenie koncowe 60.0% 60.0%

efektow uczenia sie aktywnosé 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 si¢, 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 eZasobow Adresy na platformie eNauczanie:

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Praktyki zawodowe Nie dotyczy
w ramach przedmiotu

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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