I. OGOLNE INFORMACJE PODSTAWOWE O PRZEDMIOCIE (MODULE)

Negocjacje w biznesie

Nazwa jednostki organizacyjnej prowadzacej
kierunek:

Uczelnia Biznesu i Nauk Stosowanych ,,Varsovia”

Nazwa kierunku studiow, poziom ksztalcenia:

Zarzadzanie, studia 11 stopnia

Liczba punktéw ECTS 4
Jezyk przedmiotu- polski, angielski, inny polski
Profil ksztalcenia: PRAKTYCZNY

Nazwa specjalnosci:

Dyplomacja, negocjacje i komunikacja w biznesie
mig¢dzynarodowym

Rodzaj modutu ksztalcenia:
(wskaza¢ wlasciwe)

Podstawowy / kierunkowy/ specjalnosciowy/obowigzkowy/
fakultatywny

Rok / Semestr:

/4

Osoba koordynujaca przedmiot:

Koordynator przedmiotu

Wymagania wstepne (wynikajace z nastepstwa
przedmiotow):

Zaliczone przedmioty z semestrow 1-3

II. FORMY ZAJEC DYDAKTYCZNYCH ORAZ WYMIAR GODZIN

Wyklad Cwiczenia/kon Laporato Warsztaty Projekt Seminarium | Praktyki | Ko Eg;amiq/ Suma godzin Ogélem
wersatorium rium zaliczenie ECTS
Studia 14 28 14 4 6 66 4

stacjonarne

_ Studia 8 18 10 2 4 42 4

niestacjonarne

III. METODY REALIZACJI ZAJEC DYDAKTYCZNYCH

Formy zajeé

Metody dydaktyczne (wlasciwe podkreslic)

Wryklad z dyskusja ukierunkowana

wyklad z prezentacja multimedialna

case study

metoda sytuacyjna,
metoda projektow,

Wyklad/Cwiczenia/\Warsztat/Projekt/

dyskusja dydaktyczna.

Laboratorium

Drama

Cwiczenia rachunkowe

Cwiczenia z wykorzystaniem narzedzi informatycznych
- edukacyjna gra

Gra symulacyjna

Inne: zajecia projektowe, warsztaty

IV. PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIE
Z ODNIESIENIEM DO EFEKTOW KIERUNKU

Lp.

Opis przedmiotowych efektdw uczenia sie

Odniesienie do
efektu
kierunkowego




symbol

Wiedza:

Student posiada podstawowa wiedzg¢ z zakresu negocjacji w biznesie, z
uwzglednieniem dostgpnego w ramach analizowanej problematyki aparatu

K2P_WO01

P_Wol pojeciowego oraz aktualnych tendencji w teorii i praktyce gospodarczej w tym K2P_W16
obszarze.
Student zna kluczowe zasady, procedury, techniki i narzedzia wykorzystywane w
P_W02 trakcie procesu negocjacyjnego oraz ma swiadomo$¢ znaczenia umiejetnosci K2P_W16
prowadzenia negocjacji dla sprawnego funkcjonowania przedsigbiorstwa.
Student rozpoznaje réznice kulturowe oraz wyjasnia ich wplyw na przebieg K2P W03
P W NN —
_W03 negocjacji miedzynarodowych. K2P_W16
UmiejetnosSci:
Student potrafi wykorzysta¢ zdobyta wiedzg w praktyce podczas podejmowania K2P U02
P_UO1 dzialan negocjacyjnych. KZP_UOS
Student posiada umiejetnos¢ wlasciwego przygotowania, poprowadzenia i K2P U05
P_U02 zakonczenia negocjacji oraz rozpoznawania i radzenia sobie z problemami, jakie si¢ K2P_
Z tym procesem wigza. _U06
Student potrafi analizowac i oceniac przebieg procesu negocjacyjnego, przewidywac K2P U05
P_UO03 skutki podejmowanych dziatan i dostrzega¢ okolicznosci towarzyszace K2P_
prowadzonym negocjacjom. _U06
Kompetencje spoleczne:
Student jest gotow do uczestniczenia w dyskusji oraz prezentowania wasnego K2P KO1
P_KO01 i -
_ stanowiska. K2P_K04
Student ma $wiadomo$¢ waznosci zachowania si¢ podczas negocjacji w sposob
P_Ko02 : . o . Pl K2P_KO07
- profesjonalny, etyczny, z poszanowaniem réznorodnosci pogladow i kultur. -
Student jest gotéw do pracy w zespole, w tym przyjmowania réznych rél
P_KO03 L . o . ) S K2P_KO03
negocjacyjnych oraz brania odpowiedzialno$¢ za podejmowane decyzje i dziatania.
V. TRESCI KSZTALCENIA
Odniesienie do
. przedmiotowych
Lp. Wykdad: efektow uczenia
sie
W1 Przedmiot, cele i rodzaje negocjacji P_WO01
W2 Style negocjacji oraz typologia negocjatoréw. Cechy dobrego negocjatora. Konflikty F;—Vggizg—mos’
1 sposoby osiggania porozumienia P__ KOl—P__ KO3
W3 Psychologia spoteczna a zachowania negocjacyjne. Komunikacja jako podstawa F;,—Vggi:g—moj’
udanych negocjacji. Etapy/fazy procesu negocjacji P__ KOl—P__ KO3
P_WO01-P_W03,
W4 Typy strategii negocjacji. Taktyki negocjacyjne P_UO01-P_U03,
P_KO01-P_KO03
Odniesienie do
o . . przedmiotowych
Lp. Cwiczenia/projekt efektow uczenia
sie
) P_WO01-P_W03,
Cwl Trudne sytuacje i bledy w negocjacjach oraz sposoby ich eliminacji P_U01-P_U03,

P_KO01-P_KO3




P_WO01-P_WO03,

Cw2 Negocjacje miedzynarodowe i elementy protokotu dyplomatycznego P_U01-P_U03,
P_KO01-P_KO03
) P_WO01-P_WO03,

Cw3 Etyka w negocjacjach P_U01-P_U03,
P_KO01-P_KO03

Case studies
Skuteczny negocjator — treni iejetnosci
Y Negoc) rening umiejetnoscl P_U01-P_U03,

Pl Ustalenie sktadu zespolu negocjacyjnego — przypisanie rol P KO1-P KO3
Przygotowanie do negocjacji (zgodnie z wytycznymi scenariusza) - -

Ocena przebiegu procesu negocjacyjnego

VI. METODY WERYFIKACJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Kategoria weryfikowanych

Forma zaje¢, w Metoda weryfikacji (WLASCIWE WYBRAC) efektéw uczenia sie:
ramach ktérej

weryfikowany Egzamin pisemny, egzamin ustny, kolokwium, projekt, prezentacja, wiedza, umiejetnosci,
jest EU referat, esej inne kompetencje spoleczne
WLASCIWE WYBRAC

. P_WO01-P_W03, P_U01-

Wyktad Test wiedzy 5 U03. P KOLP KO3
. . . . P_WO01-P_W03, P_U01-
Cwiczenia Praca pisemna. Zadanie praktyczne 5 U03, P KOLP K03

P_WO01-P_WO03, P_U01-

Projekt Obserwacja i ocena realizacji zadania praktycznego P U03, P KO01-P_K03

WARUNKI ZALICZENIA PRZEDMIOTU wskaza¢ wlasciwe

Zaliczenie wszystkich form zaje¢ przedmiotu (Cwiczen, projektu,

laboratorium, pozytywna ocena egzaminu ...... , INNE
- . P_WO01-P_WO03, P_UO01-
Wyktad Pozytywnie zaliczony test wiedzy P U03, P_KO01-P_K03
Cwiczenia Pozytywnie zaliczona praca pisemna i zadanie praktyczne P_WO01-P_W03, P_U01-
P U03, P KO1-P KO3
. . N . P_WO01-P_WO03, P_UO01-
Projekt Pozytywna ocena projektu, pozytywna ocena aktywnosci na zajeciach P U03, P KO1-P_K03

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

Obciazenie studenta

Rodzaj aktywnoSci

ECTS Studia Studia

stacjonarne niestacjonarne

1.Udziat w zajgciach z bezposrednim udzialem nauczyciela akademickiego i
studentéw dydaktycznych (wyktady, ¢wiczenia, konwersatoria, projekt, 66 42
laboratoria, warsztaty, seminaria) — SUMA godzin — z punktu Il

W tym

1.1.yUdzia1 w zajeciach z bezposrednim udziatem nauczyciela akademickiego i 42 26
studentow

1.2. Egzaminy/zaliczenia - liczba godzin 6 4

1.3. Zajgcia projektowe 14 10

1.4. Udziat w konsultacjach - liczba godzin 4 2

2. Indywidualna praca wiasna studenta - liczba godzin —

Projekt / esej / studium przypadku / zadanie praktyczne, samodzielne 34 58
przygotowanie si¢ do zaj¢¢, egzaminow, zaliczen




El(lzlzlrzgryczne obcigzenie praca studenta (25h = 1 ECTS) SUMA godzin i 100/4 100/4

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 rozmdw (nie tylko) biznesowych, wyd. OnePress 2022.

Literatura uzupelniajaca przedmiotu:

Negocjacje i mediacje, Bargiel-Matusiewicz K., PWE, Warszawa, 2010

Negocjacje. Co dobry negocjator wie robi i méwi, Peeling N., PWE, Warszawa, 2010

Negocjacje. Jednostka, organizacja, kultura, Winch A., Winch S. Difin, Warszawa, 2010

Negocjacje w biznesie. Kluczowe problemy, Katgzna-Drewinska U., wyd. AE Wroctaw, Wroctaw, 2006

Negocjacje w biznesie, Necki Z., Antykwa, Krakéw-Kluczbork, 2005

Jak wygra¢ kazde negocjacje, nie podnoszac glosu, nie tracgc zimnej krwi i nie wybuchajac gniewem, Mayer R., MT Biznes,
Warszawa, 2010

Zasady negocjacji, Barry B. ,Lewicki R.J., Saunders D.M., Rebis, Poznan, 2011

Protokot dyplomatyczny. Ceremoniat i etykieta, Ortowski T., Polski Instytut Spraw Migdzynarodowych, Warszawa, 2010

Inne materialy dydaktyczne:




