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CELE PRZEDMIOTU

Glownym celem zajeé jest pogtebienie wiedzy oraz rozwiniecie umiejetnosci negocjacyjnych poprzez zapozna-
nie uczestnikow z czynnikami decydujacymi o efektywnosci negocjacji oraz wskazanie metod postepowania
w procesie negocjacji i skutecznych sposobéw ochrony przed technikami manipulacyjnymi.

WYMAGANIA WSTEPNE

Kompetencje opisane w przedmiocie Podstawy psychologii

EFEKTY KSZTALCENIA

Wiedza: Rozumie i poddaje analizie procesy psychospotecznecharakterystyczne dla turystyki i rekreacji, nie-
zbedne dla oceny ich skutkéw i przewidywania nastepstw w wybranym zakresie

Wiedza: Zna i rozumie zasady podejmowania i rozwoju przedsigbiorczosci w zakresie turystyki i rekreacji,
w tym zasady formulowania strategii gospodarczych umozliwiajacych przedsiebiorcom efektywne $wiadczenie
dobr i ustug zaspakajajacych potrzeby zwiazane z turystyka i rekreacja

Wiedza: Posiada pogtebiong umiejetnosé stosowania technik efektywnego komunikowania sie i negocjacji w sy-
tuacjach charakterystycznych dla turystyki i rekreacji

Wiedza: Potrafi opracowaé, zaprezentowaé i wdrozy¢ program dziatan spotecznych, edukacyjnych i poznaw-
czych lub prozdrowotnych, zwiazanych z wybrana specjalnoécia

Kompetencje spoleczne: Samodzielnie podejmuje uzupelnianie posiadanej wiedzy, takze w zakresie wykracza-
jacym poza profil studiéw, oraz nabytych umiejetnosci; merytorycznie i krytycznie ocenia proponowane formy
doksztalcania i doskonalenia

Kompetencje spoteczne: Realistycznie ocenia swoje kompetencje, jest $wiadom ich ograniczen, takze wynika-
jacych z potrzeby ochrony intereséw innych oséb i wie, kiedy zwrocié sie do ekspertow

Kompetencje spoteczne: Wykazuje przywoédztwo wobec kierowanego zespotu a takze wobec uczestnikdéw imprez
turystycznych i zajeé rekreacyjnych, zgodnie z pelniona rola zawodowa

Kompetencje spoleczne: Potrafi ocenia¢ warunki realizacji podejmowanych i powierzanych sobie zadaii i okre-
§la¢ priorytety w dziataniach stuzacych ich realizacji

Kompetencje spoleczne: Potrafi formutowaé samodzielne opinie dotyczace wybranych aspektow dziatalnosci
zawodowej w zakresie turystyki i rekreacji, oparte na rzeczowej argumentacji

TRESCI PROGRAMOWE

WYKEAD

TEMATYKA ZAJEC

Lp . ) LiczBA GODZIN
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH

W1 1.Rozumienie istoty negocjacji; 1
2.Zaznajomienie z mozliwo$ciami wykorzystywania negocjacji jako sposobu roz-

W2 . . o . : . o 1
wiazywania konfliktéw i zapobiegania eskalacji konfliktow;

W3 3. Rozpoznawanie rodzajow negocjacji; 1

Wi 4. Zaznajomienie z modelem i etapami procesu negocjacji (przygotowanie, prze- 1
bieg, zamkniecie);

W5 | 5. Rozpoznawanie psychologicznych aspektow prowadzenia negocjacji; 1
6 Zaznajomienie z problematyka emocji w negocjacjach (rozpoznawanie emocji

W6 | i podstawowe sposoby radzenia sobie z emocjami wlasnymi i emocjami partnera 1
negocjacyjnego);

W7 | 7. Zaznajomienie z najpopularniejszymi technikami negocjacyjnymi; 1

W8 | 8. Zapoznanie z czynnikami ulatwiajacymi osiagniecie celu negocjacyjnego; 1

W9 | 9. Zastosowanie analizy transakcyjnej w negocjacjach; 1

W10 | 10. Rozpoznawanie najczestszych bledéw popelianych przez negocjatorow; 1

W11 | 11. Zaznajomienie z cechami i umiejetnosciami dobrego negocjatora; 1
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WYKLAD

TEMATYKA ZAJEC

Lp B . LiczBA GODZIN
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH
W12 | 12-13. Prezentacja sposobow obrony przed manipulacja cz. 11 cz. 2; 2
W13 | 14. Rozumienie kontekstu kulturowego negocjacji; 1
W14 | 15. Aspekt otoczenia i aspekt bezposredni w negocjacjach miedzynarodowych. 1
RazEM 15

CWICZENIA
TEMATYKA ZAJEC
Lp . . LiczBA GODZIN
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH
C1 1. Diagnozowanie wlasnych stylow negocjacji; 1
C2 2. Rozpoznawanie i dostosowywanie stylow negocjacji; 1
C3 3. Definiowanie problemu negocjacyjnego; 1
C4 4. Budowanie strategii negocjacyjnej; 1
5-7. Rozumienie roli komunikacji interpersonalnej w negocjacjach (Cz. 1: sztuka
Ch zadawania pytan a rozpoznawanie potrzeb; Cz. 2: aktywne shuchanie, Cz. 3: mowa 3
ciala i zarzadzanie przestrzenia);
C6 8. Umiejetnodé asertywnego zachowania podczas negocjacji; 1
c7 9-10. Umiejetnos¢ radzenie sobie ze stresem podczas negocjacji; 2
C8 11-12. Sposoby reagowanie wobec impasu; 2
C9 13-14. Sposoby reagowania wobec oporu; 2
C10 15. Zfiwieszanie i zamykanie negocjacji w sposob dajacy mozliwo$¢ powrotu do 1
rozmow.
RAZEM 15

7 METODY DYDAKTYCZNE

M1 Wyktady

M2 Konsultacje

M3 Dyskusja

M4 Praca w grupach

M5 Studium przypadku

M6 Inne np. ¢wiczenia i testy dotyczace zachowan w sytuacji negocjacji (styl komunikowania, styl negocjowania
itp)
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8 OBCIAZENIE PRACA STUDENTA

SREDNIA LICZBA
FORMA AKTYWNOSCI GODZIN NA
ZREALIZOWANIE
AKTYWNOSCI
Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym:
Godziny wynikajace z planu studiow 30
Konsultacje przedmiotowe 0
Egzaminy i zaliczenia w sesji 2
Inne
Godziny bez udzialu nauczyciela akademickiego wynikajace z nakladu pracy studenta, w tym:
Przygotowanie sie do zajeé, w tym studiowanie zalecanej literatury 25
Opracowanie wynikow 0
Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 15
Inne 0
SUMARYCZNA LICZBA GODZIN DLA PRZEDMIOTU WYNIKAJACA Z CA- 50
LEEGO NAKLADU PRACY STUDENTA
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS DLA PRZEDMIOTU 2

9 METODY OCENY

OCENA FORMUJACA

F1 Aktywnosé na zajeciach

F2 Cwiczenie praktyczne

OCENA PODSUMOWUJACA

P1

Zaliczenie pisemne

WARUNKI ZALICZENIA PRZEDMIOTU

Zaliczenia ¢wiczen (na podstawie wykonanych zadan i aktywnosci na zajeciach) doko-
1 nuje osoba prowadzaca zajecia; Ocene z przedmiotu na podstawie pisemnego spraw-
dzianu i po uzyskaniu zaliczenia z ¢wiczeil) wpisuje osoba prowadzaca wyklady

KRYTERIA OCENY

EFEKT KSZTALCENIA 1

NA OCENE 3 60% punktow z pisemnego sprawdzianu
NA OCENE 4 75% punktow z pisemnego sprawdzianu
NA OCENE 5 90% punktow z pisemnego sprawdzianu
EFEKT KSZTALCENIA 2
NA OCENE 3 60% punktow z pisemnego sprawdzianu
NA OCENE 4 75% punktow z pisemnego sprawdzianu
NA OCENE 5 90% punktow z pisemnego sprawdzianu

EFEKT KSZTALCENIA 3

60% punktow z pisemnego sprawdzianu oraz prawidlowo wykonana diagnoza wlasnego

NA OCEN . L . .
B3 stylu komunikowania i testu na rozpoznawanie cech postawy asertywnej

75% punktoéw z pisemnego sprawdzianu oraz prawidlowo wykonana diagnoza wlasnego

NA OCENE 4 . . . .
k stylu komunikowania i testu na rozpoznawanie cech postawy asertywnej

90% punktow z pisemnego sprawdzianu oraz prawidlowo wykonana diagnoza wlasnego

NA OCENE 5 . . - .
B stylu komunikowania i testu na rozpoznawanie cech postawy asertywnej
EFEKT KSZTALCENIA 4
NA OCENE 3 ‘ Wykonanie zadania na podanym przyktadzie a nastepnie omoéwienie i dyskusja w grupie
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NA OCENE 4 Wykonanie zadania na podanym przyktadzie a nastepnie omowienie i dyskusja w grupie
NA OCENE 5 Wykonanie zadania na podanym przyktadzie a nastepnie omoéwienie i dyskusja w grupie
EFEKT KSZTALCENIA 5
NA OCENE 3 Obserwacja ¢wiczenia polegajacego na symulacji zachowania w sytuacji impasu lub

oporu
NA OCENE 4 Udzial w éwiczeniu polegajacym na symulacji zachowania w sytuacji impasu lub oporu
NA OCENE 5 Udziat w ¢wiczeniu p(.).legajaccym na symulacji zachowania w sytuacji impasu lub oporu
oraz udziat w dyskusji
EFEKT KSZTALCENIA 6
NA OCENE 3 Podanie wtasnego przyktadu i prawidtowo wykonane é¢wiczenie dotyczace rozpoznawa-
nia stanowisk i potrzeb partneréw negocjacji oraz wskazania mozliwych zagrozen
NA OCENE 4 Podanie wlasnego przyktadu i prawidtowo wykonane éwiczenie dotyczace rozpoznawa-
nia stanowisk i potrzeb partneréw negocjacji oraz wskazania mozliwych zagrozen
NA OCENE 5 deanie wl.asnego przyktadu i prawidlowp Wykonane éwicz<?nie dotyczace rozpoznawa-
nia stanowisk i potrzeb partneréw negocjacji oraz wskazania mozliwych zagrozen
EFEKT KSZTALCENIA 7
NA OCENE 3 Udzial w dyskusji i praca w zespole nad zadaniem dotyczacym mozliwosci radzenia
sobie w sytuacjach trudnych podczas negocjacji
NA OCENE 4 Udzial w dyskusji i praca w zespole nad zadaniem dotyczacym mozliwosci radzenia
sobie w sytuacjach trudnych podczas negocjacji
Udzial w dyskusji i praca w zespole nad zadaniem dotyczacym mozliwoéci radzenia
NA OCENE 5 . . .
sobie w sytuacjach trudnych podczas negocjacji
EFEKT KSZTALCENIA 8
NA OCENE 3 60% punktow z pisemnego sprawdzianu oraz potwierdzeni podczas ¢wiczen umiejetno-
Sci praktycznego wykorzystania wiedzy na podstawie analizy przyktadu
75% punktow z pisemnego sprawdzianu oraz potwierdzeni podczas ¢wiczeri umiejetno-
NA OCENE 4 . . . .
Sci praktycznego wykorzystania wiedzy na podstawie analizy przyktadu
NA OCENE 5 90% punktow z pisemnego sprawdzianu oraz potwierdzeni podezas éwiczen umiejetno-
$ci praktycznego wykorzystania wiedzy na podstawie analizy przyktadu
EFEKT KSZTALCENIA 9
NA OCENE 3 Pisemne sformultowanie opinii dotyczacej przebiegu negocjacji i formy zamkniecia oraz
zaproponowanie monitoringu efektow i realizacji ustalen
NA OCENE 4 Pisemne sformulowanie opinii dotyczacej przebiegu negocjacji i formy zamkniecia oraz
zaproponowanie monitoringu efektow i realizacji ustalen
NA OCENE 5 Pisemne sformulowanie opinii dotyczacej przebiegu negocjacji i formy zamkniecia oraz

zaproponowanie monitoringu efektéw i realizacji ustaleri

10 MACIERZ REALIZACJI PRZEDMIOTU

EFEKTY
ODNIESIENIE DO .
KSZTALCENIA . CELE TRESCI METODY
EFEKTOW SPOSOBY OCENY
DLA PRZEDMIOTU PROGRAMOWE DYDAKTYCZNE
KIERUNKOWYCH
PRZEDMIOTU
W1 W2 C5 C8
EK1 K W14 Cell 9 C10 M1 M4 F1P1
EK2 K Wi4 Cell w2 WéiN? C3 M1 M5 2 P1
W2 W5 W6
EK3 K _Uo1 Cell W1l W12 C5 M1 M3 M4 F1 F2 P1
W3 W4 W13
EK4 K Uo04 Cell W14 C8 C9 C10 M3 M4 M5 F1 F2
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EFEKTY
ODNIESIENIE DO .
KSZTALCENIA . CELE TRESCI METODY
EFEKTOW SPOSOBY OCENY
DLA PRZEDMIOTU PROGRAMOWE DYDAKTYCZNE
KIERUNKOWYCH
PRZEDMIOTU
EK5 K _Ko01 Cell W11 C1 C2 M1 M2 M3 M5 F1
EK6 K _Ko02 Cell w6 (\;\ilgGWH M1 M2 M6 F1 F2 P1
W5 W7 W8 W9
EK7 K _Ko04 Cell C6 C7 C8 C9 M3 M4 F1 F2
W8 W10 W14
EKS8 K K05 Cell 02 C3 C4d M1 M3 M5 F1 F2 P1
EK9 K KO8 Cell w8 WCI%OC(S c7 M1 M4 F1 F2P1
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12 INFORMACJE O NAUCZYCIELACH AKADEMICKICH

OSOBA ODPOWIEDZIALNA ZA KARTE

dr hab Malgorzata Siekaniska (kontakt: malgorzata.siekanska@awf.krakow.pl)

OsoBY PROWADZACE PRZEDMIOT

mgr Leszek Mazanek (kontakt: leszek.mazanek@awf.krakow.pl)
dr Malgorzata Siekanska (kontakt: malgorzata.sickanska@awf.krakow.pl)

13 ZATWIERDZENIE KARTY PRZEDMIOTU DO REALIZACIJI

(miejscowos¢, data) (odpowiedzialny za przedmiot) (kierownik) (dziekan)

PRZYJMUJE DO REALIZACJI (data i podpisy oséb prowadzacych przedmiot)
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