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Dr Mateusz Szast
Punktacja ECTS* 2

Opis kursu (cele ksztatcenia)

Przygotowanie uczestnikéw do jeszcze skuteczniejszego prowadzenia rozmoéw negocjacyjnych.

Poznanie stylow, technik i umiejetno$ci negocjacyjnych w oparciu o harwardzki projekt negocjacyjny.
Rozwigzywanie konfliktow (typy konfliktow i sposoby ich rozwigzywania).

Doskonalenie zasad skutecznej argumentacji, sposobéw panowania nad wkasnymi emocjami i wywierania
wptywu w trakcie interakcji.

Poznanie zasad inteligencji interpersonalnej i emocjonalnej

Warunki wstepne

Znajomos$¢ podstawowych poje¢ mikrosocjologii oraz makrosocjologii (teorie
Wiedza interakcjonizmu symbolicznego, komunikowanie spoteczne, symbole, interakcje,
wptyw spoteczny)

Umiejetnosci Obs_’ruga. komputera, konstruowanie narzedzi badawczych, prowadzenie wywiadow
socjologicznych

Kursy Socjologia komunikowania spotecznego, psychologia spoteczna



Efekty uczenia sie

Wiedza

Umiejetnosci

Kompetencje
spoteczne

Odniesienie do efektow

o dla specjalnosci
Efekt uczenia sie dla kursu (okreslonych w karcie

programu studiow dla
specjalnosci

W_01 Student zna podstawowe zatozenia socjologii K_WO01
komunikowania oraz psychologii spoteczne;j

W_02 Student wie, jakie sg podstawowe reguty tworzenia K_ W06
interakcji

W_03 Student potrafi wyjasni¢, na czym polegajg K W10
poszczegblne techniki negocjacyjne oraz jakie sg
ograniczenia i korzysci ptyngce z zastosowania réznych
narzedzi wspétpracy w zespole zadaniowym

Odniesienie do efektow

Efekt uczenia sie dla kursu dla specjalnosci
(okreslonych w karcie programu

studiow dla specjalnosci

U _01 Student potrafi zaprojektowaé wiasne narzedzia K_UO05
negocjacyjne w oparciu o harwardzki system
negocjacyjny, przeprowadzi¢ negocjacje, postawic
pytania, reagowac na obiekcje oraz zastrzezenia

U 02 Student potrafi prawidlowo skonstruowaé¢ plan K _UO06
negocjacji i dobra¢ zespot negocjacyjny

U_03 Student potrafi przeprowadzi¢ wnikliwg analize K_UOQ7
wilasnego zachowania podczas negocjacji, zachowania
partnera negocjacji oraz na tej podstawie dokona¢ zmian

w swoim sposobie postepowania w trakcie ksztattowania
komunikacji negocjacyjnych

Odniesienie do efektow

Efekt uczenia sie dla kursu dla specjalnosci
(okreslonych w karcie programu

studiow dla specjalnosci

K_01: Student potrafi pracowac w grupie K_K02, K_K05
przeprowadzajgcej negocjacje, wiasciwie sie komunikuje,

reaguje na obiekcje i zastrzezenia w spos6b opanowany,

merytoryczny z poszanowaniem zasad etyki

K_02 Student rozumie spoteczne znaczenie komunikacji K_KO04
werbalnej oraz niewerbalnej podczas interakcji



studia stacjonarne

Organizacja

Wyktad Cwiczenia w grupach

Forma zaje¢
W) A K L S P E

Liczba godzin 15

studia niestacjonarne
Organizacja
Wyktad Cwiczenia w grupach

Forma zaje¢
W)

A K L S P E

Liczba godzin 10

Opis metod prowadzenia zaje¢

Kurs ma charakter warsztatowy. Kazde z zaje¢ rozpoczyna prezentacja multimedialna prowadzacego na
bazie ktérej realizowane sg tresci w sposdb praktyczny przy réznych scenariuszach negocjacji. W trakcie
wykorzystane zostang nastepujgce metody dydaktyczne: case studies; praca grupowa; omawianie
rezultatow zespotu negocjacyjnego.

Formy sprawdzania efektéw uczenia sie
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Na koncowg ocene sktadajg sie:
20% - obecnos¢ na zajeciach
30% - aktywnos$¢ na éwiczeniach
50% - realizacja projektu grupowego — scenki negocjacyjnej, ktorej tresci i
sposob prezentacji jest poddawany ocenie catej grupy studentow i
prowadzgcego kurs, tzw. feedback.

Kryteria oceny

Uwagi Brak



Tresci merytoryczne (wykaz tematéw)

© ©® N o g M w DN

Etapy rozmowy negocjacyjnej

Zasady negocjacji

Cechy skutecznego negocjatora

Komunikacja podczas negocjacji: komunikacja werbalna i komunikacja niewerbalna

Btedy popetniane podczas negocjaciji

Argumenty w negocjacjach

Reakcja na zastrzezenia oraz obiekcje klienta

Style negocjaciji: twardy styl negocjacji, miekki styl negocjacji, negocjacje oparte na zasadach

Budowa zespotu negocjacyjnego

Wykaz literatury podstawowej

Negocjowanie: techniki rozwigzywania konfliktow / Jacek Kaminski. - Warszawa : "Poltext", 2003.
Jak skutecznie negocjowac / Alan Fowler; [tt. z ang. llona Morzof]. - Wyd. 2 popr. - Warszawa :
"Petit", 2001.

Dochodzac do TAK: negocjowanie bez poddawania sie / Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton ;
przet. i przedm. opatrzyt Robert A. Rzadca. - Wyd. 2 rozsz. - Warszawa : Polskie Wydawnictwo
Ekonomiczne, 1999.

Sita pozytywnego Nie: [jak przez Nie dotrze¢ do Tak] / William Ury; przekt. [z ang.] Agnieszka
Jacewicz. - Poznan : "Rebis", 2007.

Psychologia: jak slimak piat sie pod goére / Andrzej Augustynek. - Warszawa: "Difin", 2008.

Sztuka skutecznego prowadzenia mediacji i negocjacji: zagadnienia psychologiczne i

komunikacyjne / pod red. Aleksandra Binsztoka. - Wroctaw: "Marina", 2013.

Wykaz literatury uzupetniajgce;j

1.

Komunikacja spoteczna, negocjacje, edukacja : perspektywa wielu kultur / red. nauk. Zbigniew
Necki, Wojciech J. Maliszewski, Kazimierz Czerwinski. - Torun: "Adam Marszatek"; Gniezno:
Gnieznienska Szkota Wyzsza Milenium, 2012.

Jak odnie$¢ sukces w negocjacjach / Paul Steele, John Murphy, Richard Russill; przet. [z ang.]
Grzegorz tuczkiewicz. - Wyd. 3. — Warszawa: Wolters Kluwer, 2013.

Negocjacje: Harwardzki Projekt Negocjacyjny w 10 pytaniach / Maurice A. Bercoff; tt. [z fr.] Halina
Mirecka. - Warszawa: Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, 2007.

Negocjacje / Richard Luecke. - Warszawa: "MT Biznes", 2008.

Fredric Bohm i Stefan Laurell ,Rozwigzywanie konfliktow”, Wydawnictwo BL Info Polska,
Gdansk.2005.



Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Catkowity Naktad Pracy Studenta) - studia stacjonarne:

Wyktad

llos¢ godzin w kontakcie z Konwersatorium (¢wiczenia, laboratorium itd.)

prowadzacymi Pozostate godziny kontaktu studenta z

prowadzgcym
Lektura w ramach przygotowania do zajec

Przygotowanie krétkiej pracy pisemnej lub referatu
po zapoznaniu sie z niezbedna literaturg
przedmiotu
Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany
temat (praca w grupie)

llos¢ godzin pracy studenta bez
kontaktu z prowadzgcymi

Przygotowanie do egzaminu
Ogodtem bilans czasu pracy

llos¢ punktéw ECTS w zaleznosci od przyjetego przelicznika

15

15

20

50

Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Catkowity Naktad Pracy Studenta) - studia niestacjonarne:

Wyktad
liczba godzin w kontakcie z Konwersatorium (éwiczenia, laboratorium itd.)
prowadzacymi
Pozostate godziny kontaktu studenta z prowadzgcym
Lektura w ramach przygotowania do zaje¢
Przygotowanie krétkiej pracy pisemnej lub referatu po
liczba godzin pracy studenta zapoznaniu sie z niezbedng literaturg przedmiotu
bez kontaktu z
prowadzacymi Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany temat

(praca w grupie)
Przygotowanie do egzaminu/zaliczenia
Ogodtem bilans czasu pracy

Liczba punktéw ECTS w zaleznosci od przyjetego przelicznika

10

20

20

50



