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Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
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Cel przedmiotu

Przekazanie wiedzy dotyczacej efektywnej komunikacji interpersonalnej (werbalnej i niewerbalnej) oraz
wskazanie etapéw, zasad i sposobéw prowadzenia skutecznych negocjaciji.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[IEMU2_KO04] Potrafi pracowa¢ w
zespole, wspottworzy¢ go,
efektywnie nim zarzadzac i
sprawowac nad nim nadzor;
sprawnie dostosowuje swoje
zachowania i spos6b
postepowania do roli w nim
odgrywanej; jest gotowy do brania
odpowiedzialnosci za zespot i
ponoszenia konsekwencji;
rozumie koniecznos¢
systematycznosci i konsekwencji
w dziataniu; jest otwarty na innych
cztonkéw zespotu oraz krytyczny
wobec siebie.

Potrafi dobiera¢ argumenty w
dyskusji oraz dopasowuje przekaz
i sposob zachowania sie do cech
odbiorcy, aby podnies¢
skutecznos¢ przekazu oraz
osiagnac¢ cele negocjacyjne. Ma
$wiadomos¢ wptywu kazdego
cztonka zespotu na wyniki pracy
oraz ma zdolno$¢ do zachowan
majgcych wptyw na budowanie
efektywnej pracy w zespole .

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK6] demonstracja umiejetnosci
praktycznych

[IEMU2_UO03] Potrafi w
pogtebionym stopniu
identyfikowac
instytucjonalnoprawne i spoteczne
ograniczenia funkcjonowania
struktur i instytucji ekonomicznych
oraz odzwierciedla¢ je w
modelowaniu, prognozowaniu i
optymalizaciji.

Jest Swiadomy réznic
prowadzenia negocjacji i
komunikacji z réznymi
podmiotami. Stara sie dobiera¢
zréznicowane metody, réznorodne
srodki komunikacji tak, zeby
szanowac odrebnos$é¢ oraz
skuteczniej osiggna¢
porozumienie respektujac zasady
z zakresu ochrony wiasnosci
przemystowej i prawa autorskiego.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[iIEMU2_KO05] Potrafi myslec¢ i
dziata¢ w sposob przedsiebiorczy
oraz elastycznie dostosowywaé
sie do zmieniajacych sie
warunkoéw otoczenia. Mysli
kreatywnie i potrafi wyjs¢ poza
utarte schematy.

Jest $wiadomy koniecznosci
réznicowania swoich postaw,
zachowan i dziatan w zaleznosci
od roli odgrywanej w procesie
negocjacji oraz procesach
komunikacji interpersonalnej
wspierajacych ten proces.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SK6] demonstracja umiejetnosci
praktycznych

[IEMU2_WO05] Ma pogtebiong
wiedze o zrédtach danych
spoteczno-ekonomicznych, ich
bazach oraz sposobie ich

Potrafi scharakteryzowaé
najwazniejsze etapy procesu
negocjacji, uwzgledniajac role
poszczegolnych czionkéw zespotu

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

tworzenia. negocjacyjnego. Ma wiedze na
temat metod wzmacniania oraz
wykorzystania pozycji
negocjacyjne;j.

Tresci przedmiotu 1. Negocjacje - wprowadzenie (definicje, cele, zasady prowadzenia)

2. Etapy negocjacji.

3. Cechy skutecznego negocjatora.

4. Taktyki i orientacje negocjacyjne.

5. Manipulacje w negocjacjach.

6. Komunikacja werbalna - rodzaje, cechy, elementy procesu komunikacji, bariery, zasady komunikowania.

7. Komunikacja niewerbalna - cechy, formy, rodzaje.

8. Rola komunikacji w motywowaniu - rola kierownika, relacje interpersonalne

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Ukonczenie studiéow pierwszego stopnia.

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposéb oceniania (sktadowe)

Prog zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

kolokwium (pytania otwarte)

51.0%

100.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

1. R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzac do TAK. Negocjacje bez
poddawania sie, PWE, Warszawa 2016.

2. W. Ury, Odchodzac od NIE. Negocjowanie od konfrontacji do
kooperacji, PWE, Warszawa 2013.

3. Ch. Voss, T. Raz, Negocjuj jakby od tego zalezato twoje zycie,

MTBiznes, Warszawa 2017.

4. L. Buksak, Szkota méwcow. Mysl i prezentuj inaczej niz wszyscy,

HELION, Gliwice 2019.

5. L. Kaminski, Komunikacja korporacyjna a biznes, Branta, Katowice

2007.

Uzupetniajaca lista lektur

1. Praca zbiorowa: Negocjacje droga do paktu spotecznego.
Doswiadczenia, tre$¢, partnerzy, formy, Instytut Pracy i Spraw

Socjalnych, Warszawa 1995

2. A.Knocinska, A. Stefanska, E. Kwiatkowska (red.), Konflikt -
negocjacje - kultura komunikacja. Psychospoteczne
uwarunkowania i aplikacje, Wyd. Adam Marszatek, Torun 2014.

3. K. Btaszczyk, R. Uzdzicki, Zbigniew Necki (red.), Komunikacja i
negocjowanie a wspétdziatanie interpersonalne, Wydawnictwo:

Adam Marszatek, Torun 2010

Adresy eZasobdow

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

1. Przedstaw podstawowe dziatania podejmowane w ramach przygotowania do negocjac;ji.
2. Przedstaw zalety i wady komunikacji jedno- i dwukierunkowej.
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Praktyki zawodowe Nie dotyczy
w ramach przedmiotu

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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