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godz. Razem 14 godz. — 1 pkt. ECTS
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zajeciach o
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godzin) zaje¢ w
planie studiéw: a) na
tydzien / na zjazd,

b) w semestrze

Wyktad 9 Cwiczenia

Laboratoria Projekty

Wymagania wstepne

Limit liczby
studentow

brak / maksymalna liczba studentéw

Cel przedmiotu

Po zakonczeniu zaje¢ stuchacz Studiéw Podyplomowych powinien znac
przyczyny i obszary konfliktow, taktyki i strategie negocjacyjne, przygotowanie
do negocjacji handlowych, negocjacje zespotowe, typy zachowan w relacjach
interpersonalnych.

Tresci ksztatcenia

Tresci ksztatcenia w zakresie wyktadu

- Style rozwigzywania konfliktow

- Przetarg — twarde negocjacje pozycyjne: zasady targowania sie, koszty i
wady stosowania tej strategii

- Taktyki manipulacyjne w negocjacjach — rozpoznanie i przeciwdziatanie

- Strategia miekkich negocjacji pozycyjnych — charakterystyczne zachowania,
koszty i wady stosowania tej strategii

- Strategia negocjacji problemowych: zasady, warunki
strategii

- Problem ludzki w negocjacjach: radzenie sobie z emocjami, znaczenie
komunikacji, uwzglednienie percepcja

- Negocjacje handlowe: przygotowanie, okreslanie priorytetéw, BATNA,
obszar porozumienia

efektywnosci tej
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Dostosowanie stylu negocjacji do typu klienta: charakterystyka Kklienta
zdystansowanego, spotecznego, dominujgcego i oczekiwania w zakresie
kontaktu z handlowcem

Zréznicowania kulturowe w biznesie: nastawienie protransakcyjne versus
nastawienie propartnerskie, stosunek do czasu, kultury ceremonialne i
nieceremonialne - formalizm i egalitaryzm, komunikacja pozawerbalna:
kultury ekspresyjne i powsciggliwe
Umiejetnosci  interpersonalne:
asertywnosc¢

Tresci ksztatcenia w zakresie ¢wiczen

Skuteczne prowadzenie negocjacji pozycyjnych - targowanie sie

Skuteczne prowadzenie negocjacji problemowych — rozpoznanie intereséw
stron, nastawienie na rozwigzanie korzystne dla obu stron

Charakterystyka zadan/éwiczen laboratoryjnych

Symulacje negocjacji handlowych

Symulacja negocjacji problemowych

Autoanaliza swojego stylu rozwigzywania konfliktéw na podstawie wynikow
kwestionariusza

Charakterystyka zadan projektowych

Opis przeprowadzonych negocjacji — analiza sytuacji z przesziosci,
wskazanie przyczyn uzyskanego wyniku, okreslenie warunkéw skutecznych
negocjaciji

doskonalenie = komunikowania

sie,

Metody sprawdzania
efektoéw ksztatcenia

wyktad — pisemne zaliczenie — test, dodatkowo w ramach zaje¢ ¢wiczenia —
udziat w symulacji negocjaciji i przedstawienie uzyskanych wynikow

Egzamin FakiNie
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Witryna www | brak
przedmiotu
Uwagi brak
Efekty ksztatcenia Efekt Kod Weryfikacja Odniesienie do efektow
(dla kazdej pozycji programu
na liscie efektow Uzyskanie PN_WO01 | Uzyskanie TMsp_WO01
ksztatcenia — sposob | uporzgdkowane;j i powyzej 50%
sprawdzania, w tym | podbudowanej prawidtowych
dla umiejetnosci — teoretycznie odpowiedzi na
odwotanie do 0golnej wiedzy pytania
konkretnych zadan dotyczacej zamkniete oraz
projektowych, podstawowych pytania otwarte
laboratoryjnych itp.) | strategii w pisemnym
prowadzenia tescie
negocjaciji: zaliczeniowym
twardych
negocjaciji
pozycyjnych,
miekkich
negocjacji
pozycyjnych,
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negocjaciji
problemowych.
Uzyskanie PN_WO02 | Uzyskanie TMsp_WO02
uporzadkowanej i powyzej 50%
podbudowanej prawidtowych
teoretycznie odpowiedzi na
szczegotowe) pytania
wiedzy dotyczgce;j zamkniete oraz
stylow pytania otwarte
rozwigzywania w pisemnym
konfliktow, taktyk tescie
negocjacyjnych, zaliczeniowym
dostosowania
stylu prowadzenia
negocjaciji
handlowych do
preferencji i typu
klienta z
uwzglednieniem
zréznicowan
kulturowych w
biznesie.
Umiejetnosc¢ PN_UO1 Udziat w grach | TMsp_UO0O1
zastosowania negocjacyjnych,
odpowiedniego do uzyskanie
sytuacji informacji
negocjacyjnej zwrotnej nt.
dziatania. ¢éwiczonych
umiejetnosci i
indywidualnego
wyniku w
poréwnaniu  do
wynikéw innych
uczestnikéw
Umiejetnosc PN_U02 Analiza studium | TMsp_U02
prowadzenia przypadkow
negocjaciji
handlowych —
przygotowania do
negocjaciji,
wykorzystania
technik
negocjacyjnych
Umiejetnosc¢ PN_UO03 Kwestionariusz TMsp_U03
rozpoznania badania TMsp_U04
indywidualnych indywidualnego
preferencji w stylu
zakresie strategii rozwigzywania
negocjacyjnej. konfliktéw,
autoanaliza
kompetencji
komunikacyjnych
Ksztattowanie PN_KO01 Charakterystyka | TMsp_KO01
osobistych sprawnych
umiejetnosci negocjatoréw

negocjacyjnych
poprzez
zrozumienie
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uwarunkowan
sytuacji
negocjowania
oraz wptywu
indywidualnych
umiejetnosci
interpersonalnych,
Swiadomos¢
potrzeby [
mozliwosci
doskonalenia

tych umiejetnosci.




