I. OGOLNE INFORMACJE PODSTAWOWE O PRZEDMIOCIE (MODULE)

Nazwa przedmiotu

Nazwa jednostki organizacyjnej prowadzacej
kierunek:

Uczelnia Biznesu i Nauk Stosowanych ,,Varsovia”

Nazwa kierunku studiow, poziom ksztalcenia:

Zarzadzanie -Studia |1 stopnia

Liczba punktéw ECTS 3
Jezyk przedmiotu- polski, angielski, inny polski
Profil ksztalcenia: PRAKTYCZNY

Nazwa specjalnosci:

Nie dotyczy

Rodzaj modulu ksztalcenia:
(wskaza¢ wlasciwe)

Podstawowy / Kierunkowy / specjalnosciowy / obowigzkowy/
fakultatywny / praktyczny

Rok / Semestr:

1/2

Osoba koordynujaca przedmiot:

Wymagania wstepne (wynikajace z nastepstwa
przedmiotow):

Wiedza: Podstawy zarzadzani, Psychologia w zarzadzaniu.
Umiejetno$ci: komunikowanie si¢ z otoczeniem.

Kompetencje: jest gotow do odpowiedzialnego pehienia rol
zawodowych.

II. FORMY ZAJEC DYDAKTYCZNYCH ORAZ WYMIAR GODZIN

Wyklad CWi:SZ;g?i/ukr?]nwe Laboratorium | Warsztaty |Projekt | Seminarium | Praktyki Izzagl??gme/ Konsultacje | Suma godzin OEgg!F’g'
Studia |, 28 4 4 50 2
StaCj onarne
Studia
niestacjona 8 18 4 2 32 1,3
rne
III. METODY REALIZACII ZAJEC DYDAKTYCZNYCH
Formy zajec¢ Metody dydaktyczne -wlasciwe podkresli¢
wyktad z dyskusja ukierunkowang
wyklad z prezentacja multimedialna
case study
metoda sytuacyjna,
metoda projektow,
Wyklad/Warsztaty dyskusja dydaktyczna.

Drama

¢wiczenia rachunkowe

¢wiczenia z wykorzystaniem narzedzi informatycznych - gra edukacyjna
Gra symulacyjna

Inne: praca w grupach




IV. PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIE
Z ODNIESIENIEM DO EFEKTOW KIERUNKU

Odniesienie do

. . . L efektu
Lp. Opis przedmiotowych efektow uczenia sie Kierunkowego
symbol
Wiedza:
P_Wo01 Student zna cele, strategie oraz taktyki negocjacyjne.
K2P_W16
P_W02 Zna problemy wystepujace w procesie negocjacji z réznymi rodzajami klientow.
Umiejetnosci:
P_UO1 Potrafi scharakteryzowac istote i znaczenie negocjacji. K2P_U04, K2P_U07
P_U02 Potrafi stosowaé podstawowe techniki negocjacyjne w praktyce. K2P_U12
Kompetencje spoleczne:
Jest gotow do przestrzegania i propagowania etycznej postawy i wrazliwosci
P_KO01 spotecznej, w tym w ramach pelionych menedzerskich uwzgledniajac zmieniajace si¢ K2P_Ko07
potrzeby spoteczenstwa i spoteczng odpowiedzialno$¢ biznesu.
V. TRESCI KSZTALCENIA
Odniesienie do
. przedmiotowych

s Wykdad: efektow uczenia

sie

w1 Analiza potrzeb rozméwecy (klienta). P_Wo1, P_UoL,

P_KO01
W2 Podstawowe pojecia dotyczace negocjaci. P_W01, P_UO1
) P_WO01, P_W02,
W3 Mowa ciala. P_UO1
P_WO01, P_W02,
W4 Strategie i taktyki negocjacyjne. P_UO01, P_U02,
P_KO01
W5 Cel negocjaciji. P W01, P W02,
W6 Manipulacje. P_U01
P_WO01, P_W02,
W7 Analiza cech dobrego negocjatora. P_UO01, P_U02,
P_KO01
Odniesienie do
. przedmiotowych

Lp. Warsztaty: efektow uczenia

sie

Cwl Prezentacja fragmentow filmdéw i omdwienie technik negocjacyjnych w nich stoso- P_W01, P_W02,

w wanych. P_UO1, P_UO02
Cw2 Negocjacje z trudnym klientem.
Cw3 Uczestniczenie w scenkach negocjacyjnych i ich analiza.

. . . P_WO01, P_W02,
Cw4 Negocjacje wewnatrz organizacji. P U02. P KO1
Cw5 Negocjacje w rejonach konfliktu i w sytuacjach kryzysowych. h -
Cw6 Przewodniczenie negocjacjom.




VI. METODY WERYFIKACIJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Forma zaje¢,

Kategoria weryfikowanych

w ramach Metoda weryfikacji ~-WELASCIWE WYBRAC efektow uczenia sie :
kt(_’)rej Egzamin pisemny, egzamin ustny ,kolokwium, projekt, prezentacja, wiedza, umiejetnosci
weryfl kowan referat, esej inne ,;kompetencje spoleczne
y jest EU WLASCIWE WYBRAC
Wyktad . . wiedza, umiejetnosci,
projekt przygotowany w grupie. .
Warsztaty kompetencje spoteczne

WARUNKI ZALICZENIA PRZEDMIOTU wskaza¢ wlasciwe

Zaliczenie wszystkich form zaje¢ przedmiotu (wyktady, warsztaty) na podstawie pozytywnej oceny z projektu przygotowanego

w grupie.

VII. KRYTERIA OCENY OSIAGNIETYCH EFEKTOW KSZTALCENIA

Efekty Ocena niedostateczna Zakres ocen 3,0-3,5 Zakres ocen 4,0-4,5 Ocena bardzo dobra
ksztalcenia Student nie potrafi: Student potrafi: Student potrafi: Student potrafi:
nie zna celow, strategil zna cele, niektore zna cele, strategie oraz f:ﬁ;ﬁ:i:;%i%;ggagraz
P_W01 %azog’}:éyl.(n ch rsga;[)ig;i o.rrfg taktyki taktyki negocjacyjne. szczegbdtowo je
gocjacyjnych. gocjacyjne. charakteryzuje.
nie zna problemoéw zna podstawowe Zna prob.lemy .
. . zna problemy wystepujace w procesie
wystepujacych w problemy wystgpujace w wystepujace w procesie | negocjacji z roznymi
P_W02 procesie negocjacji z procesie negocjacji z ystepujace w proce dg Jac)! di ym
r6znymi rodzajami roznymi rodzajami negocjac)l z roznymi rodzajami .Ientov.v
Klientow Klientow. rodzajami klientow. powolujac si¢ na literature
' ' i podajac przyktady.
nie potrafi potrafi ogélnie gc?ﬁ;?:kter Jowac potrafi szczegétowo
P_UO1 scharakteryzowac istoty i | scharakteryzowac istote i istote i na}; enie scharakteryzowac istotg i
znaczenia negocjacji. znaczenie negocjacji. negochazcji z znaczenie negocjacji.
potrafi stosowaé potrafi stosowa S
nie potrafi stosowaé , I podstawowe techniki
. potrafi stosowac podstawowe techniki L .
podstawowych technik L o negocjacyjne w praktyce i
P_U02 neqociacvinveh w podstawowe techniki negocjacyjne w s7ezerdlowo urasadnic
gocjacyjny negocjacyjne w praktyce. | praktyce i uzasadni¢ S£C2EEOIOWO Uz
praktyce. ich Wvbor ich wybor podajac
wybor. przyktady.
nie jest gotéw do jest gotéw do jest gotéw do . )
przestrzegania i przestrzegania i przestrzegania i Jersztegfrtzogva(:ﬁa i
propagowania etycznej propagowania etycznej propagowania etycznej pro a ovgania stveznei
postawy i wrazliwo$ci postawy i wrazliwo$ci postawy i wrazliwo$ci pos?ag iwraZli\)z/vos'ciJ
spotecznej, w tym w spotecznej, w tym w spotecznej, w tym w Is) olez\;}rlle' W tvm W
ramach petionych ramach pemionych ramach petionych r: mach éinionyrcr:lh
P_KO01 menedzerskich menedzerskich menedzerskich mene dzgrskich y
uwzgledniajac uwzgledniajac uwzgledniajac uwzgledniajac

zmieniajace si¢ potrzeby
spoteczenstwa i
spoteczng
odpowiedzialno$¢
biznesu.

zmieniajace si¢ potrzeby
spoteczenstwa i
spoteczna
odpowiedzialnos¢
biznesu.

zmieniajace si¢
potrzeby spoteczenstwa
i spoteczng
odpowiedzialnos¢
biznesu.

zmieniajace si¢ potrzeby
spoteczenstwa i spoteczna
odpowiedzialnoé¢
biznesu.




VIIL. NAKEAD PRACY STUDENTA — WYMIAR GODZIN | BILANS PUNKTOW ECTS

Rodzaj aktywnosci

Obciazenie studenta

ECTS SFudla _ Stu_dla

stacjonarne niestacjonarne

1.Udziat w zajeciach z bezposrednim udziatem nauczyciela akademickiego i

studentéw  dydaktycznych (wyklady, ¢wiczenia, konwersatoria, projekt, 50 32

laboratoria, warsztaty, seminaria) — SUMA godzin — z punktu Il

W tym

1.1..Udziat w zajeciach z bezpo$rednim udzialem nauczyciela akademickiego i 42 26

studentow

1.2..Egzaminy/zaliczenia -liczba godzin 4 4

1.3..Udziat w konsultacjach -liczba godzin 4 2

2.— Indywidualna praca whasna studenta - liczba godzin —

Projekt / esej / studium przypadku / zadanie praktyczne ,samodzielne 25 43

przygotowanie si¢ do zaje¢ ,egzaminow, zaliczen

Sumaryczne obciazenie praca studenta (25h = 1 ECTS) SUMA godzin i 75h =3 ECTS 75 h = 3 ECTS

ECTS

IX. LITERATURA PRZEDMIOTU ORAZ INNE MATERIALY DYDAKTYCZNE

Literatura podstawowa przedmiotu:.

Chmielecki M., Techniki negocjacji i wywierania wptywu, wyd. OnePress 2022.

Kowalewski P., Profesjonalne negocjacje. Psychologia rozméw (nie tylko) biznesowych, wyd. OnePress 2022.

Literatura uzupelniajaca przedmiotu:

Bargiel-Matusiewicz K., Negocjacje i mediacje, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2007
Batko A., Sztuka perswazji, czyli jezyk wplywu i manipulacji, Helion, Krakow 2005.

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

Cenker C. E., Negocjacje, Wydaw. Wyzszej Szkoty Komunikacji i Zarzadzania, Poznan 2002.

Watkins M., Sztuka negocjacji w biznesie, Helion, Krakow 2005.

Inne materialy dydaktyczne:




