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1. Informacje wstepne

Nazwa przedmiotu

Negocjacje w biznesie

Wydziat Wydziat Nauk Spotecznych i Filologii
Kierunek Psychologia

Specjalno$¢/Sciezka specjalizacyjna | —

Poziom PRK 7 PRK

Poziom ksztalcenia

jednolite studia magisterskie

Forma studiow

studia stacjonarne

Grupa zajec —

Liczba punktow ECTS 3

Rodzaj przedmiotu fakultatywny
Liczba godzin ogdtem 24 godz.

Cykl dydaktyczny 2023/2024 zimowy
Semestr studiow 9

Rok studiow 5

Profil ksztalcenia ogolnoakademicki
Rok realizacji 2027/2028

Jezyk wyktadowy polski

Osoba odpowiedzialna za przedmiot

mgr Marzena Studniarek-Krzywda (e-mail: mstudniarek-krzywda@uafm.edu.pl)

Semestr, liczba punktow ECTS, rodzaj zajeé, liczba godzin w planie studiow

Semestr Warsztat

9 24 godz. 3 ECTS

2. Cele przedmiotu
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C1

Zapoznanie studentéw z fazami procesu negocjacyjnego i stylami negocjowania, ze szczegélnym uwzglednienien
mechanizméw psychologicznych w procesie.

Wykorzystanie poznanych technik negocjacyjnych w warsztatowych grach symulacyjnych.

Wprowadzenie studentéw w obszar rozpoznawania stylow negocjacyjnych w odniesieniu do regut wywierania
wplywu spotecznego.

3. Wymagania wstepne

Brak

4. Opis efektow uczenia si¢

W1

Wiedza: Zna charakterystyke poszczegolnych faz procesu negocjacyjnego,
rozréznia - w odniesieniu do teorii z zakresu emocji i motywacji - poszczegdlne
stany i emocje w procesie negocjacji. W zachowaniach spotecznych rozréznia
czynniki nasilajace eskalacje konfliktu. Rozumie dynamike i uwarunkowania
efektywnos$ci komunikacji interpersonalnej oraz funkcjonowanie grup w
warunkach negocjowania przestrzeni wspolnych rozwigzan.

EUK7 W6

U1

Umiejetnosci: Posiada umiejetnosci umozliwiajace zaplanowanie i
uczestniczenie w procesie negocjacji. Potrafi zastosowac taktyki i techniki
negocjacyjne stosownie do sytuacji, wymagajacej nawigzania kontaktu z
réznego rodzaju przedstawicielami zycia spotecznego. Posiada umiejetnosci
trafnego rozr6zniania mechanizmow wptywu spotecznego i manipulacji ukryte;j.
Stosuje procedury etycznych form narzedzi negocjacyjnych w biznesie.

EUK7 U7

K1

Kompetencje spoteczne: Student potrafi wspotpracowaé w grupie i w zespolach
interdyscyplinarnych, podejmujac role organizatora negocjacji, konsultanta lub

samego negocjatora.

Przejawia postawe dojrzatosci i otwartoSci na propozycje uczestniczenia EUK7 KS5
zaréwno w projektowaniu, jak i prowadzeniu indywidualnych oraz grupowych
dziatan zawodowych, majacych na celu wynegocjowanie rozwigzan lub wybor
najkorzystniejszej oferty.

5. Tresci programowe

Warsztat (24 godz.)
Kod Tematyka zaje¢ (nr semestru: 9)
Warl Wprowadzenie do problematyki negocjacji.
War2 Dynamika procesu negocjacyjnego - charakterystyka faz, strategii oraz przebiegu procesu negocjacji
War3 Mechanizmy poznawcze w negocjacjach - podejmowanie decyzji i spostrzeganie sity w negocjacjach.
War4 Emocje w negocjacjach.
Rozwijanie umiejg¢tnosci obserwacji wlasnego procesu emocjonalnego oraz przejawu emocji u partnerow
negocjacyinych.
War$5 Perswazja i dwutorowos¢ perswazji. Pojecie manipulacji. Rozréznienie procesoéw. Cwiczenia w rozpoznawaniu
ukrytych taktyk i przekazow.
War6 Konflikt jako konstrukt dynamiczny.
Rozpoznawanie czynnikdw powodujacych eskalacje konfliktow w negocjacjach.
Gra negocjacyjna: "Przeciwstawne argumenty"
War7 Gra symulacyjna - "Istotne interesy, emocje i wypracowane strategie" - praca zespotowa.
Analiza biezacych konfliktow spotecznych, konstruowanie propozycji rozwigzan - interaktywne ¢wiczenia
grupowe.
War8§ Kluczowe kompetencje dobrego negocjatora - praca grupowa nad projektem.
War9 Kluczowe kompetencje i strategie dobrego negocjatora - praca grupowa nad projektem - cz. 2.
WarlO | Zagadnienia etyczne w procesach negocjacyjnych w otoczeniu biznesowym.

Odpowiedzialno$¢ wynikajaca z posiadania wiedzy o wptywach spotecznych i przewagi kompetencji
interpersonalnych w zawodzie psychologa.
Podsumowanie warsztatow.
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6. Metody dydaktyczne

Warsztat

M1 Analiza przypadkow
M6 Dyskusja

M7 Gra dydaktyczna
M8 Grywalizacja

M16 Praca w grupach

7. Naklad pracy studenta

Forma aktywnoSci studenta Obciazenie studenta
Warsztat 24 godz.
W tym metod3 e-learning: 0 godz.
Praca wlasna studenta ‘
51 godz. ‘
Calkowite obciazenia
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu wynikajaca z calego naktadu pracy studenta 75 godz.
Sumaryczna liczba punktow ECTS dla przedmiotu 3 ECTS

8. Kryteria oceny

Warunki zaliczenia przedmiotu:

Aktywno$¢ na zajeciach i zaliczenie wszystkich ¢wiczen grupowych
Opracowanie projektu udziatu w grze symulacyjnej

Negocjacje w biznesie
Strona 3z 4



Warsztat

Na ocene 5:

Student posiada szeroka wiedz¢ o dynamice i przebiegu procesu negocjacyjnego. Potrafi trafnie rozpoznawad
mechanizmy poznawcze i proces emocjonalny w negocjacjach, potrafi wplywacé intencjonalnie na te procesy.
W petni opanowat efektywne stosowanie taktyk i technik negocjacyjnych w rozwigzywaniu konfliktow.
Przejawia dojrzatos¢ w braniu odpowiedzialnosci za swoja postawe i zachowanie etyki w negocjacjach.
Aktywnie uczestniczyt we wszystkich grupowych interakcjach.

Na ocene 4,5:

Student posiada wiedzg o dynamice i przebiegu procesu negocjacyjnego. Rozpoznaje mechanizmy
poznawcze i proces emocjonalny w negocjacjach. Opanowat poprawne stosowanie taktyk i technik
negocjacyjnych w rozwigzywaniu konfliktow. Przejawia dojrzato$¢ w braniu odpowiedzialnosci za swoja
postawe i zachowanie etyki w negocjacjach. Aktywnie uczestniczyl w wiekszo$ci grupowych interakcii.

Na oceng 4:

Student posiada podstawowa wiedzg o dynamice i przebiegu procesu negocjacyjnego. Rozpoznaje
mechanizmy poznawcze i proces emocjonalny w negocjacjach. Opanowat stosowanie wigkszos$ci taktyk i
technik negocjacyjnych w rozwigzywaniu konfliktow. Stara si¢ przejawia¢ dojrzalos¢ w braniu
odpowiedzialno$ci za swoja postawe i zachowanie etyki w negocjacjach. Uczestniczyl w ponad 50%
aktywno$ciach grupowych.

Na oceng 3,5:

Student posiada fragmentaryczna wiedzg o dynamice i przebiegu procesu negocjacyjnego. Rozpoznaje
niektoére mechanizmy poznawcze, nie w pelni rozpoznaje proces emocjonalny w negocjacjach. Opanowat
stosowanie niektorych taktyk i technik negocjacyjnych w rozwigzywaniu konfliktow. W stopniu
podstawowym rozumie kwesti¢ dojrzato$ci w braniu odpowiedzialnosci za swoja postawe i zachowanie etyki
w negocjacjach. Uczestniczyl w 50% lub mniej aktywnosciach grupowych.

Na oceng 3:

Student posiada uboga wiedz¢ o dynamice i przebiegu procesu negocjacyjnego. Rozpoznaje niektore

mechanizmy poznawcze, nie w petni rozpoznaje proces emocjonalny w negocjacjach, popetnia btedy w
ocenie zachowan negocjacyjnych. Opanowat w bardzo matym stopniu stosowanie niektorych taktyk i technik
negocjacyjnych w rozwigzywaniu konfliktéw. W bardzo matym stopniu rozumie kwesti¢ dojrzatosci w
braniu odpowiedzialnosci za swojg postawe i zachowanie etyki w negocjacjach. Sporadycznie uczestniczyt w
aktywno$ciach grupowych.

9. Literatura

Literatura podstawowa
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Necki Z., Negocjacje w biznesie, Warszawa 2011
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Fisher R.,

Shapiro D., Emocje w negocjacjach, Warszawa 2009

Literatura uzupelniajaca

1. Cialdini R., Wywieranie wptywu na ludzi, GWP 2018
Kennedy G., Negocjowaé¢ mozna wszystko, Studio Emka 1999
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10. Informacje dodatkowe dla studentow

Kontakt e-mail: mstudniarek-krzywda@afm.edu.pl
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