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Nazwa przedmiotu
Negocjacje w biznesie

EUROPEISKI SYSTEM TRANSFERU I AKUMULACII PUNKTOW (ECTS)
pl. M. Sktodowskiej-Curie 5, 60-965 Poznan

Przedmiot

Kierunek studidow
Mechanika i Budowa Maszyn
Studia w zakresie (specjalnosg)

Poziom studiow
drugiego stopnia
Forma studiéw
niestacjonarne

Rok/semestr

1/1

Profil studidow
ogolnoakademicki

Jezyk oferowanego przedmiotu
polski

Wymagalnosc

obieralny

Liczba godzin

Wyktad
12
Cwiczenia

Liczba punktow ECTS
2

Laboratoria

Projekty/seminaria

Inne (np. online)

Wyktadowcy

Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca:

dr inz. Matgorzata Spychata

email: malgorzata.spychala@put.poznan.pl

Woydziat Inzynierii Zarzadzania

Zaktad Marketingu i Rozwoju Organizacji

Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca:

Wymagania wstepne

Wiedza: Student zna podstawowe pojecia zwigzanie z konfliktem spotecznym i negocjacjami
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Umiejetnosci: Student posiada umiejetnos¢ dostrzegania, kojarzenia i interpretowania podstawowych
zasad interpersonalnych.

Kompetencje spoteczne: Student jest Swiadomy znaczenia procesu negocjacyjnego w zyciu zawodowym
i prywatnym.

Cel przedmiotu

Celem jest rozwijanie umiejetnosci komunikowania sie z partnerem podczas negocjacji, praktyczne
wykorzystanie zasad i technik negocjacji w trakcie dialogéw, umiejetnosé rozwigzywania konfliktéw oraz
stosowania réznych styléw negocjowania.

Przedmiotowe efekty uczenia sie

Wiedza

1. Student ma wiedze niezbedng do przeprowadzenia procesu negocjacyjnego w réznych dziedzinach
dziatalnosci.

2. Student ma podstawowag wiedze dotyczacg faz negocjacyjnych i wie jak przygotowac sie do negocjacji
biznesowych.

3. Student zna ogdlne zasady dotyczgce strategii, taktyk i technik negocjacyjnych.

Umiejetnosci
1. Student potrafi rozwigzaé konflikt, wykorzystujgc rézne strategie rozwiazywania konfliktéw w
srodowisku biznesowym.

2. Student potrafi przygotowac plan i raport z negocjacji.

3. Student potrafi przygotowac i przeprowadzi¢ negocjacje przy uzyciu réznych technik w srodowisku

zawodowym.
4. Student potrafi dokona¢ wstepnej analizy procesy negocjacyjnego.

Kompetencje spoteczne
1. Student ma swiadomos¢ waznosci i rozumie odpowiedzialnos¢ za podejmowane decyzje podczas

procesu negocjacyjnego.
2. Student potrafi wspétdziatac i pracowac w grupie, przyjmujac w niej rdzne role negocjacyjne.
3. Student potrafi myslec i dziata¢ w sposdb kreatywny i przedsiebiorczy podczas negocjac;ji.

Metody weryfikacji efektéw uczenia sie i kryteria oceny

Efekty uczenia sie przedstawione wyzej weryfikowane sg w nastepujgcy sposob:

Wszystkie efekty ksztatcenia sprawdzane sg za pomocg kolokwium zaliczeniowego sktadajgcego sie z 12
pytan.

Kryteria oceny:

> 50 % - ndst
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< 50%; 60% 2- dst.,

< 60%; 70%> dst plus,
<70%, 85%> db,
<85%, 91> db plus,
<92%, 100%= bdb.

Aktywno$¢ na wykfadach — podczas wyktaddw student uczestniczagc w dyskusjach moze otrzymaé punkty
na zajeciach, ktére sg doliczane do punktéw otrzymanych na kolokwium.

Podczas wyktadow student wspdtpracuje z grupg wykorzystujac metode burzy mézgéw, metaplan,
punkty za dobrze wykonane zadanie zostajg doliczone do ostatecznej punktacji.

Tresci programowe

1. Konflikt spoteczny jako gtéwny warunek negocjacji - Charakterystyka konfliktu w wybranych
sytuacjach spotecznych;

2. Znaczenie konfliktu w relacjach miedzyludzkich; Pozytywne i negatywne skutki konfliktow, Strategie
rozwigzywania konfliktéw;

3. Analiza procesu negocjacyjnego - Istota negocjacji; Ogolna charakterystyka i zatozenia procesu
negocjacyjnego;

4. Gtéwne fazy negocjacyjne - Etapy negocjacji: przygotowanie, wybdr miejsca i negocjatoréw,
prezentacja problemow, szukanie rozwigzan, zamkniecie negocjacji i podpisanie umowy;

5. Cechy "dobrego" negocjatora;
6. Reguty w negocjacjach;

7. Charakterystyka styldw negocjowania - Wygrany-wygrany; Przegrany -przegrany; Przegrany -
wygrany; Styl twardy, miekki i rzeczowy;

8. Komunikacja w negocjacjach; emocje w negocjacjach

9.Techniki negocjacyjne - Techniki negocjacyjne w | fazie negocjacji; Techniki negocjacyjne w zasadniczej
czesci negocjacji; Techniki negocjacyjne w koncowej czesci negocjacji.

Metody dydaktyczne

wyktad problemowy/wyktad z prezentacjg multimedialng, dyskusja, analiza przypadkdéw, praca w
grupach, odgrywanie rol

Literatura
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Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Godzin ECTS
taczny naktad pracy 50 2,0
Zajecia wymagajgce bezposredniego kontaktu z nauczycielem 25 1,0
Praca wtasna studenta (studia literaturowe, przygotowanie do 25 1,0
zajec laboratoryjnych/éwiczen, przygotowanie do
kolokwiéw/egzaminu, wykonanie projektu)?

! niepotrzebne skreéli¢ lub dopisa¢ inne czynnosci



