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	Nazwa
	Techniki negocjacji i komunikacji w biznesie

	Nazwa w j. ang.
	Techniques of negotiation and communication in business


	Koordynator
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	Zespół dydaktyczny

	
	
	

	
	
	

	Punktacja ECTS*
	4
	


Opis kursu (cele kształcenia)

	Celem kursu jest zapoznanie studentów z podstawami negocjacji i zasad komunikacji w biznesie. Student pozna podstawowe metody, sposób prowadzenie rozmów, techniki wpływu i manipulacji. Pozwoli to na efektywne prowadzenie rozmów biznesowych potrzebnych dla prawidłowego zarządzania. Szczególny nacisk będzie kładziony na praktyczne zastosowanie wiedzy poprzez symulacje rozmów z wykorzystaniem różnych scenariuszy.  


Efekty kształcenia 

	Wiedza
	Efekt uczenia się dla kursu
	Odniesienie do efektów dla specjalności
(określonych w karcie programu studiów dla specjalności)

	
	W01, Posiada wiedzę na temat polityki zdrowotnej, funkcjonowania organów instytucji administracji publicznej i sposobu zarządzania nimi zwłaszcza w zakresie pozyskiwania potrzebnych dóbr i usług dla jej prawidłowego funkcjonowania. Posiada wiedzę z zakresu współpracy organów administracji publicznej i sektora prywatnego.
W02, Dysponuje wiedzą z zakresu warunków społecznych, ekonomicznych, administracyjnych i środowiskowych dotyczących ochrony zdrowia człowieka w kontekście założeń zrównoważonego rozwoju. Potrafi ocenić przydatność danej oferty dla realizacji tych założeń i ocenić wartość.

	 K_W04
K_W06


	Umiejętności
	Efekt uczenia się dla kursu
	Odniesienie do efektów dla specjalności

(określonych w karcie programu studiów dla specjalności)

	
	U01, Potrafi przewidywać skutki podejmowanych działań oraz poddawać ewaluacji i autoocenie własne programy działania. Potrafić dobrać metody negocjacyjne i modyfikować w trakcie rozmów.  Krytycznie ocenia przydatność stosowanych działań, metod i procedur. Potrafi ocenić czy partner stosuje manipulacje w trakcie rozmów.
U02,  Posługuje się zasadami i normami etycznymi w podejmowaniu . Ocenia etyczny wymiar prowadzonych działań.
	K_U07

K_U09


	Kompetencje społeczne
	Efekt uczenia się dla kursu
	Odniesienie do efektów dla specjalności

(określonych w karcie programu studiów dla specjalności)

	
	K01, Dokonuje krytycznej oceny posiadanych kompetencji. Jest gotów do doskonalenia i podnoszenia ich poziomu oraz doskonalenia warsztatu pracy.
K02, Potrafi zachowywać się w sposób profesjonalny i odpowiedzialny, jest zdolny do refleksji etycznej i przestrzegania zasad etyki zawodowej. 
	K_K02
K_K03




	Organizacja

	Forma zajęć
	Wykład

(W)
	Ćwiczenia w grupach

	
	
	A
	
	K
	
	L
	
	S
	
	P
	
	E
	

	Liczba godzin
	15
	30
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


Opis metod prowadzenia zajęć

	Wykład o charakterze konwersatoryjnym. Wykorzystanie prezentacji multimedialnej do wykładu. Ćwiczenia prowadzone w formie warsztatowej. 


Formy sprawdzania efektów uczenia się
	
	E – learning
	Gry dydaktyczne
	Ćwiczenia w szkole
	Zajęcia terenowe
	Praca laboratoryjna
	Projekt indywidualny
	Projekt grupowy
	Udział w dyskusji
	Referat
	Praca pisemna (esej)
	Egzamin ustny
	Egzamin pisemny
	Inne
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	x
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	x
	
	

	K01
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	K02
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	x
	
	

	...
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	Kryteria oceny
	Studenci  w ramach ćwiczeń biorą udział w grach (symulacjach). Ocena na podstawie zaangażowani w grze i udziale w dyskusji. Egzamin ustny.



	Uwagi
	brak


Treści merytoryczne (wykaz tematów)

	1. Pojęcie negocjacji i komunikacji biznesowej
2. Komunikacja niewerbalna i autoprezentacja

3. Dress code – znaczenie wyglądu zewnętrznego na sukces negocjacyjny
4. Komunikacja werbalna

5. Przygotowanie do negocjacji

6. Techniki, strategie i taktyki rozmów negocjacyjnych
7. Zakończenie negocjacji i podtrzymanie relacji potransakcyjnych

8. Ewaluacja negocjacji

9. Etyka w negocjacjach

10. Negocjacje i komunikacja międzykulturowa.


Wykaz literatury podstawowej

	· Heeper A.,  Schmidt M., Techniki negocjacji: jak planować, prowadzić i finalizować negocjacje, edu Wydawnictwo, Warszawa 2008,

· Kendik M., Negocjacje międzynarodowe, Difin, Warszawa 2009,
· Nęcki Z., Negocjacje w biznesie, Wydawnictwo Antykwa, Kluczbork 2000,

· Pease A., Pease B., Mowa ciała, Dom Wydawniczy Rebis, Poznań 2016.
· Fisher R.,  Ury W. , Dochodząc do TAK: Negocjowanie bez poddawania się̨, PWE, Warszawa 2016,

· 


Wykaz literatury uzupełniającej

	· Cenker E. M., Negocjacje jako forma komunikacji interpersonalnej, WSB, Poznań 2011.
· Rückle H., Mowa ciała dla menedżerów, Astrum, Wrocław 2001.
· Tendera-Właszczuk, H., Negocjacje i komunikacja : materiały dydaktyczne do przedmiotu, "Deni-Press", Katowice  1998.
· Ertel D., Gordon M.,  Negocjacje fair play: budowanie zdrowego partnerstwa zamiast wymuszania,  MT Biznes, Warszawa 2010,




Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Całkowity Nakład Pracy Studenta)

	Ilość godzin w kontakcie z prowadzącymi
	Wykład
	15

	
	Konwersatorium (ćwiczenia, laboratorium itd.)
	30

	
	Pozostałe godziny kontaktu studenta z prowadzącym
	5

	Ilość godzin pracy studenta bez kontaktu z prowadzącymi
	Lektura w ramach przygotowania do zajęć
	15

	
	Przygotowanie krótkiej pracy pisemnej lub referatu po zapoznaniu się z niezbędną literaturą przedmiotu
	

	
	Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany temat (praca w grupie)
	15

	
	Przygotowanie do egzaminu
	20

	Ogółem bilans czasu pracy
	100

	Ilość punktów ECTS w zależności od przyjętego przelicznika
	4


5

