I. OGOLNE INFORMACJE PODSTAWOWE O PRZEDMIOCIE (MODULE)

Podstawy negocjacji

Nazwa jednostki organizacyjnej prowadzacej

Uczelnia Biznesu i Nauk Stosowanych ,,Varsovia”

kierunek:
Nazwa kierunku studiow, poziom ksztalcenia: Zarzadzanie, studia | stopnia
Liczba punktéw ECTS 4
Jezyk przedmiotu- polski, angielski, inny polski
Profil ksztalcenia: PRAKTYCZNY

Nazwa sp

ecjalnosci: | Dyplomacja, negocjacje i komunikacja w biznesie
miedzynarodowym

Rodzaj modutu k

sztalcenia: | Podstawowy / kierunkowy/ specjalnosciowy/obowiazkowy/

(wskaza¢ wlasciwe) | fakultatywny

Rok

/ Semestr: | HI/5

Osoba koordynujaca przedmiot: | Koordynator przedmiotu

Wymagania wstepne (wynikajace z nastepstwa | Wiedza, umiejg¢tnosci i kompetencje spoteczne nabyte w ramach
przedmiotéw): | przedmiotdw z semestrow 1-4

II. FORMY ZAJEC DYDAKTYCZNYCH ORAZ WYMIAR GODZIN

Cwiczenia/kon | Laborato . - . Egzamin / . Ogélem
Wyklad wersatorium rium Warsztaty Projekt Seminarium | Praktyki | Ko Zaliczenie Suma godzin ECTS
Studia 40 10 4 2 56 4
stacjonarne
_ Studia 24 8 4 2 38 4
niestacjonarne

III. METODY REALIZACJI ZAJEC DYDAKTYCZNYCH

Formy zajeé

Metody dydaktyczne (wiasciwe podkreslic)

Wyklad/éwiczenia/WarSZtat/Proiekt/

Wyktad z dyskusja ukierunkowana
wyktad z prezentacja multimedialng
case study

metoda sytuacyjna,

metoda projektow,

dyskusja dydaktyczna.

Laboratorium

Cwiczenia rachunkowe

Cwiczenia z wykorzystaniem narzedzi informatycznych
- edukacyjna gra

Gra symulacyjna

Drama

Inne: zajecia projektowe, warsztaty

IV. PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIE
Z ODNIESIENIEM DO EFEKTOW KIERUNKU

Odniesienie do

Lp. Opis przedmiotowych efektdéw uczenia sie efektu

kierunkowego




symbol

Wiedza:
P_WO01 Zna oz b i i ji konflikt h K1P_W06
a na rozne sposoby rozwigzywania sytuacji konfliktowyc K1P W16
P_W02 Zna podstawowe fazy pr n jacji K1P_WOe
A a podstawowe fazy procesu negocjacj K1P_ W16
P_W03 Zna podstawowe strategie, style i techniki negocjacyjne K1P_WOe
— p gie, sty gocjacy] K1P_W16
P W04 Posiada wiedze o bibliotecznych bazach pemotekstowych i ekonomicznych K1P_W06
- przydatnych w obszarze negocjacji K1P_W16
UmiejetnosSci:
. . . . . . . K1P_U02
P_UO1 Potrafi wykorzysta¢ wiedzg¢ o BATNA w rozwigzaniu danej sytuacji konfliktowej KlP_U05
P_U02 Umie zdefiniowa¢ bted ni i jacji K1p_L02
_ mi€ zderniowac biedy popeiniane w procesie negocjacji K].P_U05
P_UO03 Potrafi idh k ikowac si ie negocjacji K1p_Uo2
| otrafi prawidlowo komunikowac si¢ w procesie negocjacj K1P_U05
P U04 Potrafi korzysta¢ z bibliotecznych baza petnotekstowych i ekonomicznych K1P_U02
- przydatnych w obszarze negocjaciji K1P_U05
Kompetencje spoleczne:
o -~ . . . K1P_KO03
P_KO01 Jest przygotowany do podjecia negocjacji celem rozwigzania konfliktu
K1P_KO06
P_K02 Jest przygotowany do pracy w zespole negocjacyjnym K1P_KO3
— przyg y do pracy p gocjacyjny K1P_KO06
P KO3 Jest gotow do analizy i krytycznej oceny dotyczacej stosowanej wiedzy w procesach K1P_KO01
- negocjacji skuteczno$ci rozwiazan praktycznych
V. TRESCI KSZTALCENIA
Odniesienie do
. przedmiotowych
Lp. Warsztaty: efektdw uczenia
sie
W1 Po co negocjowac? Definiowanie i znaczenie negocjacji P_W01
W2 Sytuacje konfliktowe i sposoby ich rozwigzywania P_W01
W3 Strategie negocjacyjne a taktyki negocjacyjne P_KO01; P_WO03
W4 BATNA P_KO01; P_U01
W5 Podstawowe strategie negocjacyjne. Negocjacje pozycyjne a integracyjne P_KO01; P_WO03
W6 Fazy procesu negocjacji P_KO01; P_W02
W7 Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach P_KO01; P_U03
W8 Style negocjacyjne. Techniki i tricki negocjacyjne P_KO01; P_WO03
W9 Btedy popetniane w procesie negocjacji P_KO01; P_U02
W10 Zespot negocjacyjny — sktad i role poszczegolnych osob P_K02




P1

Kulturowe uwarunkowania prowadzenia negocjacji

P_KO1-P_KO03

VI. METODY WERYFIKACIJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Forma zajeé, w
ramach ktérej
weryfikowany

Metoda weryfikacji (WLASCIWE WYBRAC)

referat, esej inne

Egzamin pisemny, egzamin ustny, kolokwium, projekt, prezentacja,

Kategoria weryfikowanych

efektow uczenia sie:
wiedza, umiejetnosci,

kompetencje spoleczne

jest EU A ;
WLASCIWE WYBRAC

Warsztaty Test wiedzy / praca pisemna Pﬁvl\j%ipﬁ\/&%ig_ggé i
Projekt Case studies Pﬁvl\j%ipﬁ\/&%ig_gg;

WARUNKI ZALICZENIA PRZEDMIOTU wskazaé wlasciwe
Warsztat Pozytywna ocena testu wiedzy i projektu, pozytywna ocena aktywnosci na P_WO01-P_W04, P_U01-
Y| zajeciach P UO04, P_KO1-P_K03
Projekt Pozytywna ocena projektu, pozytywna ocena aktywnosci na zajeciach P_WO01-P_W04, P_U01-

P_U04, P_KO1-P_K03

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

Rodzaj aktywnoSci

Obciazenie studenta

ECTS S?udla . Stu_dla
stacjonarne niestacjonarne
1.Udziat w zajeciach z bezposrednim udziatem nauczyciela akademickiego i
studentéw dydaktycznych (wyktady, ¢wiczenia, konwersatoria, projekt, 56 38
laboratoria, warsztaty, seminaria) — SUMA godzin — z punktu Il
W tym
1.1. Udziat w zajeciach z bezposrednim udziatem nauczyciela akademickiego i 40 24
studentow

1.2. Egzaminy/zaliczenia - liczba godzin 2 2
1.3. Zajgcia projektowe 10 8
1.4. Udziat w konsultacjach - liczba godzin 4 4
2. Indywidualna praca wiasna studenta - liczba godzin —
Projekt / esej / studium przypadku / zadanie praktyczne, samodzielne 44 62
przygotowanie si¢ do zajec¢, egzaminow, zaliczen
zt(ljlzlrasryczne 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 rozméw (nie tylko) biznesowych, wyd. OnePress 2022.

Literatura uzupelniajaca przedmiotu:

Techniki i triki negocjacyjne, Mysliwiec G., Difin, Warszawa, 2007
Taktyki i techniki negocjacyjne, Zbiegien-Maciag L., Wydawnictwa AGH, Krakow, 2003
Negocjacje, Rzadca R., Wujec P., PWE, Warszawa, 1999
Negocjowanie. Techniki rozwigzywania konfliktow, Kaminski J. Poltext Warszawa 2003




Negocjacje w biznesie. Kluczowe problemy, Katgzna-Drewinska U. Wyd. Akademii Ekonomicznej im. Oskara Langego we
Wroctawiu, Wroctaw, 2006

Inne materialy dydaktyczne:




