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Opis zajeé:
Negocjujemy wszyscy przez cate zycie, z lepszym badz gorszym skutkiem. Czasem nie jesteSmy tego nawet Swiadomi, gdyz negocjowanie to cze$¢
proceséw komunikacyjnych, ktére funkcjonujg jako nieswiadome nawyki. Przewaznie jednak jest dla nas oczywiste, ze wchodzimy w sytuacje
negocjacji, np. gdy sprzedajemy mieszkanie. Dotyczy to zwlaszcza negocjacji handlowych, ktére odbywajg sie miedzy sprzedajacym a kupujgcym. W
warunkach gospodarki rynkowej, wynegocjowanie odpowiedniej ceny, rabatéw, termindw ptatnosci, wielkosci i czestotliwosci dostaw, optat zwigzanych
z dzierzawa lokalu, warunkéw otrzymania i sptacania kredytéw decyduje o rentownosci i rozwoju przedsiebiorstwa. Dobry negocjator to cztowiek, ktory
potrafi korzystnie zaprezentowac siebie i swojg oferte, umie nawigzac¢ bliski, rzeczowy kontakt, skutecznie komunikuje sie z innymi ludzmi, ma twércze
pomysty rozwigzan, radzi takze sobie ze stresem, umie podejmowaé optymalne decyzje i zna procedury negocjacyjne. Jak wiec zosta¢ dobrym
negocjatorem? W tym wtasnie pomoga zajecia z negocjacji handlowych.

Cele dydaktyczne:

Zapoznanie studentéw z istotg i przebiegiem negocjacji handlowych.

Przekazanie wiedzy z zakresu negocjacji handlowych, w tym wiedzy zwigzanej z procesem komunikacji, przebiegiem negocjacji, zasadami i
technikami, stylami i strategiami negocjacyjnymi.

Rozwinigcie umiejetnosci niezbednych do przygotowania i przeprowadzenia negocjacji handlowych, z wykorzystaniem poznanych styléw, technik i
zasad.

Ksztattowanie odpowiedniej postawy etycznej w negocjacjach oraz kompetencji spotecznych, niezbednych do samodzielnego rozwigzywania
probleméw pojawiajacych sie w trakcie negocjaciji.

Metody dydaktyczne: Metody oceniania:
MP1 |studium przypadku MO1 [test kontrolny
MC1 |¢Ewiczenie praktyczne MO2 |aktywnos¢ w trakcie zajec

MS1 |wyktad problemowy
MS2 |metoda inscenizacji
MS3 |dyskusja dydaktyczna
ME1 |film

Konwersatorium

K1 Istota negocjacji handlowych (czym s3g negocjacje handlowe; sprzedaz a negocjacje handlowe)

K2 Przygotowanie do negocjacji (etapy procesu negoacjacji; merytoryczne przygotowanie sie do rozmoéw; utworzenie zespotu negocjujgcego; wybor i
przygotowanie miejsca negocjacji)

K3 Techniki negocjacji handlowych (style/strategie negocjacyjne; techniki negocjacyjne stosowane w trakcie rozpoczecia rozmdéw; techniki negocjacyjne
stosowane w zasaniczej czesci rozmdw; pytania w negocjacjach handlowych; techniki stosowane w ramach finalizacji rozméw)

Cwiczenia

C1 Istota negocjacji handlowych - podobienstwa i réznice miedzy negocjacjami a innymi sytuacjami komunikacyjnymi

Cc2 Pozyskiwanie informacji dotyczgcych sytuacji negocjacyjnej - case study

C3 Merytoryczne przygotowanie sie do rozméw - gra symulacyjna

C4 Techniki negocjacyjne - gra symulacyjna

C5 Uwarunkowania skutecznos$ci negocjacji - gra symulacyjna
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Warunki zaliczenia
Warunkiem zaliczenia przedmiotu jest uzyskanie minimum potowy ogodlnej punktacji z testu koncowego, potaczone z aktywnym udziatem zajeciach
realizowanych w formie éwiczen z wykorzytsaniem gry negocjacyjnej. Osoby, ktére w catej grupie uzyskajg najwiecej punktéw w grze beda miaty
podwyzszong oceng z testu o jeden stopnien.

Przyktady pytan zaliczeniowych
Negocjacje to: (a) proces podejmowania decyzji w drodze wzajemnego przekonywania sie, (b) etap mediacji, (c) walka o wartosci i dazenie do trudno
dostepnej pozyciji, (d) wszystkie powyzsze odpowiedzi sg prawidtowe
Grupa technik, ktére zapobiega¢ majg popsuciu sie klimatu negocjacji i nagtej eskalacji zadan to: (a) techniki przetamywania impasu, (b) techniki
eskalacyjne, (c) techniki prewencyjne, (d) techniki budowania korzystnej atmosfery
Jakie kwestie poruszane sg podczas negocjacji handlowych?
Wymien techniki przyspieszajgce zawarcie trensakcji handlowe;j i opisz trzy wybrane.

Obciazenie praca studenta
Studia stacjonarne/niestacjonarne

Forma pracy studenta Konwersatorium Cwiczenia Suma

Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela 15¢g 8g|l 15g 8¢9 30¢g 16 g

Zapozanie sie z literaturg przedmiotu 59 99 59 99




Przygotowanie sie do zaje¢ 59 10g 59 109
Przygotowanie sie do kolokwiéw 59 10g 59 109
Realizacja zadanych ¢wiczen i zadan 59 59 59 59
Przygotowanie sprawozdania z ¢wiczen
Przygotowanie projektu / pracy
Przygotowanie sie i udziat w egzaminie
259 27g] 25¢g 23¢9 509 509

Efekty uczenia sie KEK Tresci ksztatcenia Metody dydaktyczne M. oceniania
zna podstawowe techniki negocjacji handlowych [K_WO03| K3 C3 C4 C5 MS1 MS2 MS3 ME1l MO1 MO2
posiada wiedze w zakresie mozliwosci K_WO05[ K1 K2 K3Cl C2 C3 C4 C5 MS1 MS2 MS3 ME1l MO1 MO2
zastosowania negocjacji handlowych do MC1
rozwigzywania konfliktéw biznesowych
rozumie role negocjacji handlowych w K_WO06( K1 K2 K3Cl C2 C3 C4 C5 MS1 MS2 MS3 ME1l MO1 MO2
ksztattowaniu pozadanych relacji spotecznych MC1
demonstruje wybrane techniki negocjacyjne i K_U01 | C4 C5 MS2 MS3 MO2
techniki skutecznej komunikacji
potrafi dokona¢ analizy sytuacji negocjacyjnej K_U05 K2 K3C3 C4 C5 MS1 MS2 MS3 ME1l MO1 MO2
oraz okresli¢ jej potencjalne rozwigzania
stosuje podejscie zespotowe w rozwigzywaniu K U12| C1 C2 C3 C4 C5 MP1 MC1 MS1 MS3 MO2
problemow, przejawia otwarto$é na pomysty i
punkt widzenia innych cztonkéw zespotu, dzieli
sie wiedzg i doswiadczeniem oraz ktadzie nacisk
na wspotprace.
ma przekonanie o sensie, wartosci i potrzebie K_KO3 [ K1 K2 K3 K4 K5C1 C2 C3 MS1 MS2 MS3 ME1l MO1 MO2

prowadzenia negocjacji handlowych droga
wspotpracy

MC1




