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Cel modutu

Celem modutu jest zapoznanie stuchaczy z
technikami skutecznego porozumiewania si¢ oraz
przekazanie studentom istoty i znaczenia negocjacji
oraz nabycie umieje¢tnosci prowadzenia skutecznych
negocjacji

Efekty uczenia si¢ dla modutu to opis
zasobu wiedzy, umiejetnosci i
kompetencji  spotecznych,  ktore
student osiggnie po zrealizowaniu
zajec.

Wiedza:

1. Posiada wiedz¢ na temat zasad komunikacji

interpersonalnej oraz metod prowadzenia
skutecznych negocjacji
2. Zna podstawowe cechy 1 mechanizmy
wspotczesnej komunikacji interpersonalne;j,

internetowej, publicznej, w organizacjach,

3. Ma wiedz¢ na temat réznych stylow, technik,

taktyk oraz barier komunikacyjnych w
negocjacjach

Umiejetnosci:

1. Rozpoznaje rdézne  sposoby  komunikacji
interpersonalnej oraz potrafi komunikowac si¢ w
wybranych sytuacjach komunikacyjnych

uzywajac réznorodnych form komunikowania si¢
(wystapienie, udziat w dyskusji, negocjacje)

2. Posiada umiejetno$¢ rozumienia i stosowania
podstawowych technik komunikacji i negocjacji
w praktyce

Kompetencje spoteczne:




1. Wykazuje kompetencje do przekonywania i
negocjowania w imi¢ osiggania wspélnych celow

Odniesienie modutowych efektow
uczenia si¢ do kierunkowych efektow
uczenia si¢

Kod efektu modutowego — kod efektu kierunkowego
W1 -Z7ZU W02,ZU_W07

W2 -7ZU W02, ZU W07

W3 -7ZU W02, ZU W07

Ul - ZU_U06, ZU_U05

U2 - ZU _U06, ZU _U05

K1 -ZU K01, ZU K05

Odniesienie modutowych efektow
uczenia si¢ do efektow inzynierskich
(jezeli dotyczy)

Kod efektu modutowego — kod efektu inzynierskiego
W1 -InzZU W04

W2 - InzZU W04

W3 - InzZU W04

Ul - InzZU UO08

U2 - InzZU U088

Wymagania wstepne i dodatkowe

Tresci programowe modutu

Wyktady:

Tresci modulu obejmuja zagadnienia z zakresu
komunikacji interpersonalnej: definicje

komunikowania si¢, elementy procesu komunikacji,
komunikacja werbalna 1 niewerbalna: techniki
aktywnego shuchania, typy pytan i btedy w zadawaniu
pytan, formy komunikacji niewerbalnej, roznice
kulturowe w komunikacji niewerbalnej i werbalnej,
komunikowanie informacyjne 1 perswazyjne, bariery
w komunikowaniu sig, typy barier, komunikowanie w
organizacjach, wystgpienia publiczne: dyskusja i
debata;

Negocjacje jako proces komunikacji: definicje,
pojecia, przygotowanie do negocjacji, czas 1
przestrzen w negocjacjach, modele, style 1 fazy
negocjacji, podstawowe strategie negocjacyjne i ich
charakterystyka, BATNA w negocjacjach jako punkt
odniesienia — istota, przygotowania, zastosowanie,
taktyki negocjacyjne, techniki manipulacyjne 1
mozliwosci obrony przed nimi, negocjacje jako
metoda rozwigzywania konfliktow, radzenie sobie z
trudnymi sytuacjami w negocjacjach, etyka w
negocjacjach

Cwiczenia:

Komunikacja werbalna i1 niewerbalna, rozwijanie
kompetencji komunikacyjnych - aktywne shuchanie.,
bariery komunikacyjne 1 ich pokonywanie,
komunikacja interpersonalna w grupie, komunikacja
spoteczna w sytuacjach trudnych, stosowanie ré6znych
technik komunikacyjnych, komunikacja
interpersonalna w réznych sytuacjach spotecznych

1 kulturowych, proces przygotowania negocjacji,
zestawienie problemow 1 pytan pozwalajacych
okresli¢ przedmiot negocjacji, identyfikacja potrzeb
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wlasnych i drugiej strony negocjacji, taktyki i techniki
negocjacyjne (otwarcie i prowadzenie negocjacji,
wykorzystanie  roznych  taktyk 1 technik
negocjacyjnych),

Wykaz literatury podstawowej i
uzupelniajace;j

Literatura podstawowa:

1. Kozyra B., Komunikacja bez barier: jak rozumie¢
i by¢ rozumianym, MT Biznes, Warszawa 2019

2. Adler R., Rosenfeld Lawrence B. Relacje
interpersonalne. Proces porozumiewania si¢. Dom
Wydawniczy Rebis 2006

3. Bargiel-Matusiewicz K., 2007. Negocjacje i
mediacje, PWE Warszawa.

4. Cenker E. M., 2002. Negocjacje, Wyd. Wyzszej
Szkoly Komunikacji i. Zarzadzania, Poznan.

Literatura uzupelniajaca:

1. Birkenbihl V. F., 1998. Sygnaly ciata. Podstawy
komunikacji niewerbalnej dla treneréow i ludzi
sukcesu Wyd. Astrum, Wroctaw.

2. Stepniewski J., 2005. Jak opanowaé sztuke
negocjacji. Przewodnik praktyczny,
Wydawnictwo WSH w Sosnowcu, Sosnowiec.

3. Shapiro  Daniel L., tytut: Negocjuj
nienegocjowalne. Jak rozwiazywa¢ konflikty
podszyte emocjami, wyd. ICAN Institute,
Warszawa, rok 2018

4. Chris Voss, Tahl Raz, tytul: Negocjuj jakby od
tego zalezato twoje zycie , wyd. MT Biznes sp. z
0.0., Warszawa, rok 2017

Planowane formy/dziatania/metody
dydaktyczne

Wyktad z prezentacja multimedialng, dyskusja
moderowana, scenki warsztatowe, gry symulacyjne,
analiza przypadkow, film, dydaktyczny, praca w
grupie, odgrywanie rol, warsztat, konsultacje

Sposoby weryfikacji oraz formy
dokumentowania osiggnigtych
efektow uczenia si¢

W1: sprawdzian pisemny, testowy oraz w formie
pytan otwartych

W2: sprawdzian pisemny, testowy oraz w formie
pytan otwartych

W3: sprawdzian pisemny, testowy oraz w formie
pytan otwartych

Ul: sprawdzian pisemny, testowy oraz w formie
pytan otwartych oraz ocena aktywnos$ci na
¢wiczeniach

U2: sprawdzian pisemny, testowy oraz w formie
pytan otwartych oraz ocena aktywnos$ci na
¢wiczeniach

K1: sprawdzian pisemny, testowy oraz w formie
pytan otwartych oraz ocena aktywnos$ci na
¢wiczeniach

Formy dokumentowania:
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Prace koncowe (zaliczenie) archiwizowane w formie
papierowej, ¢wiczenia archiwizowane w wersji
papierowej, dziennik prowadzacego.

Szczegbdtowe kryteria

dostateczny (3,0) — od 51 do 60% sumy punktow,
dostateczny plus (3,5) —od 61 do 70%,

dobry (4,0) —od 71 do 80%,

dobry plus (4,5) — od 81 do 90%,

bardzo dobry (5,0) — powyzej 91%.

Elementy i wagi majace wptyw na
ocen¢ koncowa

Ocena z ¢wiczen — Srednia arytmetyczna ocen z zadan
problemowych oraz oceny aktywnos$ci studenta na
zajeciach (pozytywna ocena, min. 51% - to podstawa
dopuszczenia do zaliczenia pisemnego)

Ocena koncowa — ocena z zaliczenia (60%) + ocena z
¢wiczen (40%)

Bilans punktéw ECTS

Kontaktowe:

wyktad - 15 godz. (0,60 ECTS)

¢wiczenia audytoryjne - 15 godz. (0,60 ECTS)
konsultacje - 2 godz. (0,08 ECTS)

Razem kontaktowe - 32 godz. (1,28 ECTS)

Niekontaktowe:

Przygotowanie do ¢wiczen - 6 godz. (0,24 ECTS)
Studiowanie literatury - 6 godz. (0,24 ECTS)
Przygotowanie do zaliczenia - 6 godz. (0,24 ECTS)
Razem niekontaktowe - 18 godz. (0,72 ECTS)

Naktad pracy zwigzany z zajeciami
wymagajacymi bezposredniego
udziatu nauczyciela akademickiego

Udziat w wyktadach — 15 godz.
Udziatl w ¢wiczeniach — 15 godz.
Konsultacje — 2 godz.
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