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Nazwa przedmiotu

Negocjacje w biznesie

Nazwa przedmiotu w jezyku angielskim

Negotiations in business

Kierunek studiow

ekonomia

Poziom studiéw (1, I, jednolite magisterskie)

Forma studiéw (stacjonarne, niestacjonarne)

stacjonarne

Dyscyplina

ekonomia i finanse

Jezyk wyktadowy

polski

Koordynator przedmiotu/osoba odpowiedzialna

dr Dorota Tokarska

Forma zajeé(katalog Liczba godzin

zamkniety ze stownika)

semestr

Punkty ECTS

wyktad

konwersatorium 15

éwiczenia

laboratorium

warsztaty

seminarium

proseminarium

lektorat

praktyki

zajecia terenowe

pracownia dyplomowa

translatorium

wizyta studyjna

Wymagania wstepne ‘ brak

1. Cele ksztatcenia dla przedmiotu

C1 - zapoznanie studentdéw z zasadami prowadzenia negocjacji biznesowych

C2 — zapoznanie studentdéw z technikami negocjacyjnymi
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Efekty uczenia sie dla przedmiotu wraz z odniesieniem do efektow kierunkowych

Odniesienie do

Symbol Opis efektu przedmiotowego efektu kierunkowego
WIEDZA
w_01 Absolwent zna i rozumie zasady prowadzenia negocjacji K_wWo04
biznesowych
W_02
W_
UMIEJETNOSCI
U 01 Absolwent dobiera technike negocjacyjng do sytuacji K_U03
biznesowej
U 02 Absolwent prowadzi negocjacje (jeden na jeden jak réwniez K_Uo7
zespotowe) z wykorzystaniem jezyka specjalistycznego
u_
KOMPETENCIJE SPOLECZNE
K 01
K_02
K_
Iv. Opis przedmiotu/ tresci programowe
1. Pojecie negocjacji. Inne sposoby rozwigzywania konfliktow.
2. Elementy negocjacji. Struktura procesu negocjacyjnego.
3. Przygotowanie negocjacji. Diagnozowanie sytuacji konfliktowej. Definiowanie kwestii
negocjacyjnych.
4. Przygotowanie argumentow. Analiza drugiej strony. Budowa zespotu negocjacyjnego.
5. Negocjacje pozycyjne a integracyjne. Strategie, argumentowanie i perswazja
6. Negocjacje wielostronne. Strategie negocjacji wielostronnych.
7. Negocjacje miedzynarodowe. Etyka negocjacji. Rodzaje taktyk manipulacyjnych.
8. Podsumowanie
V. Metody realizacji weryfikacji efektow uczenia sie
Symbol Metody dydaktyczne Metody weryfikacji Sposoby dokumentacji
efektu (lista wyboru) (lista wyboru) (lista wyboru)
WIEDZA
wW_01 Wyktad problemowy, Udziat w negocjacjach Lista weryfikacyjna
dyskusja (warsztat) oceniajgca zastosowane w
czasie negocjacji metody i
techniki, a takze etyczna
sfere negocjacji
W_02
W_
UMIEJETNOSCI
U 01 Analiza przypadkow, scenki | Udziat w negocjacjach jw.
negocjacyjne (warsztat)
U 02 Analiza przypadkdw, scenki | j.w. jw.

negocjacyjne
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KOMPETENCJE SPOtECZNE

K_01

K_02

VI. Kryteria oceny, wagi...

Student musi wzig¢ udziat w scence negocjacyjnej.

Ocena niedostateczna: brak udzialu w scence lub razgce zachowanie w czasie prowadzenia
negocjacji, catkowity  brak  zaangaiowania w  przypadku negocjacji  zespotowych

Ocena dostateczna: student wzigt udziat w scence negocjacyjnej, znat metody i techniki negocjacyjne,
ale wykazywat mate zaangazowanie lub zastosowane metody i techniki negocjacyjne byly
niedostosowane do przypadku

Ocena dobra: student wziat udziat w scence negocjacyjnej, popetniat drobne btedy jezykowe lub nie
do konca poprawnie dobrat metody i techniki negocjacyjne, w przypadku negocjacji zespotowych
student wspétpracowat w grupie

Ocena bardzo dobra: student wzigt udziat w scence negocjacyjnej, zastosowane metody i techniki
byty odpowiednie do zatozen, zastosowano odpowiednie stownictwo, w przypadku negocjacji
zespotowych student wspdtpracowat w grupie wykazujgc cechy leadera
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VII. Obcigzenie pracg studenta

Forma aktywnosci studenta Liczba godzin
Liczba godzin kontaktowych z nauczycielem 15
Liczba godzin indywidualnej pracy studenta 45

VIII. Literatura

Literatura podstawowa

Materiaty przekazane przez prowadzgcego za pomocg platformy Moodle
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