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Autor kursu:

Prof. dr hab. Urszula Katazna-Drewinska

Opis kursu:

Przekazanie wiedzy teoretycznej i praktycznej z zakresu negocjacji w
biznesie.

» Przygotowanie do prowadzenia rozméw negocjacyjnych poprzez:
poznanie podstawowych zasad procesu komunikowania sie z
kontrahentami.

» Poznanie i wyrobienie umiejetnosci postugiwania sie strategiami i
taktykami, tak aby osiagna¢ zamierzony cel.

» Poznanie i zrozumienie zachowan negocjacyjnych oraz nabycie
umiejetnosci wywierania wptywu na te zachowania.

» Nauczenie umiejetnosci praktycznego rozwiazywania réznych
dylematéw negocjacyjnych.

* Umozliwienie studentom jak najszerszego spojrzenia na negocjacje,
zar6wno w ich wymiarze menedzerskim jak tez etycznym.

Tematyka
poszczegolnych
zajllll:

1. Pojecie, istota, geneza negocjacji.

2. Zwiazek negocjacji z marketingiem.

3. Sylwetka negocjatora (cechy pozadane i niepozadane).

4. Sktad zespotu negocjacyjnego i role poszczegdlnych uczestnikéw.

5. Rodzaje negocjacji i kryteria ich wyodrebniania.

6. Czynnosci w ramach procesu przygotowawczego do negogjacji.

7. Przebieg rozméw w fazie zasadnicze;.

8. Faza finalna i jej znaczenie dla przysztych kontaktow.

9. Formulowanie strategii w negocjacjach — rozmowy oparte na zasadach.
10 Style rozméw negogjacyjnych i ich uwarunkowania.

11 Taktyki negocjacyjne i ich zwiazek ze strategia rozméw.

12 Typologia negocjatoréw i jej uzytecznos¢ praktyczna.

13 Scenariusz i program rozmowy negocjacyjnej

14 Zachowania negocjacyjne przedstawicieli réznych krajéw — ich specyfika
15 Komunikacja niewerbalna w negocjacjach.

16 Trening negocjacyjny (negocjacje handlowe, spoteczne, ekologiczne
polityczne)

Literatura
podstawowa

1. R. Fisher, W.Ury, B.Patton: Dochodzac do tak. Negocjowanie bez
poddawania sie, PWE Warszawa 2004

2. Z. Necki: Negocjacje w biznesie. Wyd. Profesjonalnej Szkoty Biznesu,
Krakéw 2000 i pézniejsze

3.]J. Kaminski: Negocjowanie — techniki rozwiazywania konfliktéw, Poltext,
Warszawa 2003

4. R.A. Rzadca: Negocjacje w interesach. PWE, Warszawa 2003

5.U. Kalazna-Drewifiska: Negocjacje w biznesie. Kluczowe problemy, AE
Wroctaw 2006

Literatura
uzupel niajllca

1.P. Steele, J. Murphy,R. Rusill: Jak odnies¢ sukces w negocjacjach,
Oficyna Ekonomiczna, Krakéw 2005

2.H. Jastrzebska-Smolagi (red.) Ekonomiczne podstawy negogjacji, Diffin,
Warszawa 2007

3.C. Lyons: Ja wygrywam, ty wygrywasz. MT. BIZNES, Warszawa 2008

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

5.E.M. Cenker: negocjacje, Wyd. Wyzszej Szkoty Komunikagji i
Zarzadzania, Poznan 2002

Wymagania
wstlpne

zaliczenie kursu ,,Marketing”, ,Podstawy biznesu”




Efekty
ksztallcenia

Wiedza:

Zapoznanie studentéw z kluczowymi problemami negocjacji
UmiejetnoSci:

Wykorzystanie w praktyce wiedzy teoretycznej z zakresu negocjacji a
zwlaszcza umiejetnosci praktycznego sporzadzania scenariuszy
negocjacyjnych i profesjonalnego rozwiazywania réznych przypadkéow,
w taki sposéb, aby, aby odnies¢ sukces w negocjacjach.

Forma kursu

wyktad + éwiczenia

Liczba godzin w | 30
semestrze
Liczba miejsc nieograniczona

Forma
zaliczenia

Ocena ciagla, pisemny test koncowy




