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Sylabus dostepny w ramach:

e Teoria i praktyka negocjacji [na kierunku:] doktryny polityczne i prawne (H_dpip), studia
pierwszego stopnia (licencjackie), stacjonarne, III rok, semestr letni

o [prowadzacy konwersatorium:30h/zo/2ECTS]: mgr Marcin Przydacz;

Wymagania wstepne:

Umiejetnos¢ czytania tekstéw z zakresu teorii negocjacji, znajomoS¢ podstawowych pojeé, znajomosé
wstepnych zagadnien z zakresu psychologii spotecznej.

Cele:

Zapoznanie studentéw z poglebiong wiedza z teorii: komunikacji, negocjacji i rozwigzywania konfliktow.
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Przedstawienie praktycznych metod rozwiazywania sporéw.

TreSci ksztatcenia:

Wprowadzenie w zagadnienie teorii komunikacji

i negocjacji. Ukazanie faz negocjacyjnych, cech dobrego negocjatora i najczgsciej popetnianych bigdow.
Wskazanie podstawowych sposobéw prowadzenia negocjacji i metod perswazji. Praktyczne zastosowanie
poznanych metod i sposobéw negocjowania.

. Zajecia wprowadzajace.

. Negocjacje — zagadnienia wstgpne.

. Komunikacja.

. Konflikt.

. Fazy negocjacji.

. Sposoby prowadzenie negocjacji — metody negocjacji.
. Perswazja.

. Manipulacje.

. Teoria gier.

10. Negocjacje migdzynarodowe.

11. Negocjacje w administracji.

12. Negocjacje a wazne problemy spoteczne.

13. Cechy dobrego negocjatora. Najczesciej popelniane biedy.
14. Zajecia praktyczne.

15. Zajecia praktyczne.
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Efekty ksztalcenia:
Wiedza:
- pogltebiona znajomos$¢ podstawowych pojec z zakresu psychologii spotecznej 1 teorii negocjacji.

Umiejetnosci:
- formulowanie argumentéw i ich obrona, rozumienie stanowiska i metody negocjacyjnej partnera-
przeciwnika, ujmowanie w formie ustnej metod poznanych w czytanych tekstach.

Kompetencje spoteczne:
- uczestnictwo w dyskusji, przedstawianie wlasnego stanowiska, wchodzenie w polemiki, stosowanie
odpowiednich technik i taktyk negocjacyjnych.

Student:

- zna i rozumie podstawowe metody analizy i interpretacji tekstu z zakresu teorii negocjacji. [S_WO0S5 +]
- potrafi wyszukiwac, analizowad, oceniac, selekcjonowac 1 uogélnia¢ informacje specyficzne i bardzo
istotne z zakresu teorii negocjacji [S_UO1 +++].

- postuguje si¢ najistotniejszymi ujeciami teoretycznymi, paradygmatami badawczymi 1 pojeciami
wilasciwymi dla nauk o komunikacji, negocjacji i psychologii spotecznej[S_UO03 +++].

- jest przygotowany do petnienia rél spotecznych 1 wykonywania zawodéw zwigzanych z koniecznoScig
negocjacji i osiagania porozumien. [S_KO1 +++].

Metody i narzedzia dydaktyczne:

- metody praktyczne (metoda przewodniego tekstu),

- éwiczenia przedmiotowe,

- metody problemowe (metody aktywizujace — dyskusja dydaktyczna)



- praca w grupach (rozwiazywanie konfliktu w grupach)

Sposoby sprawdzania i warunki zaliczenia:

Podstawa zaliczenia bgdzie obecno$¢ i aktywny udzial w zajeciach, pozytywna ocena z kolokwium
zaliczeniowego z czgsci teoretyczne] (test zamknigty — 15 pytan)

Lektury podstawowe:

- Necki Z.; Negocjacje w biznesie; Krakéw 1998

- Schopenhauer A. , Erystyka czyli sztuka prowadzenia sporéw, Alma-Press, 1997.

Lektury uzupekiajace:

- Steele P., Murphy J., Russill R.; Jak odnie$¢ sukces w negocjacjach; Krakow 2005; r. 7.

- Cialdini R. B., Wywieranie wplywu na ludzi. Teoria 1 praktyka; Gdarisk 2004

- Aronson E., Psychologia spoteczna. Serce 1 umyst, Warszawa 1997

- Bargiel- Matusiewicz K., Negocjacje i mediacje, Warszawa 2005.

- Bellenger L., Negocjacje, Krakow 1999

- Bercoff M. A., Negocjacje: harwardzki projekt negocjacyjny w 10 pytaniach; Warszawa 2007

- Borg J., Perswazja jako sztuka pozytywnego wptywania na ludzi; Warszawa 2011

- Cziomer E., Zyblikiewicz L.W., Zarys wspotczesnych stosunkéw migdzynarodowych; Warszawa 2005
- Deutsch M., Peter T. Coleman (red.), Rozwiazywanie konfliktéw. Teoria i praktyka, 2005.

- Bazerman M. H., Margaret A. Neale, Negocjujac racjonalnie, 1997.

- Borkowska S. Negocjacje zbiorowe, 1997.

- Gasteland R.R., R6znice kulturowe a zachowania w biznesie, 2000.

- B. Barry, J. W. Minton, Zasady negocjacji. Kompendium wiedzy dla treneréw 1 menadzeréw, 2005.
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