	Sylabus przedmiotu / modułu kształcenia

	Nazwa przedmiotu/modułu kształcenia: 
	Negocjacje

	Nazwa w języku angielskim: 
	Negotiations

	Język wykładowy: 
	Język polski

	Kierunek studiów, dla którego przedmiot jest oferowany: 
	Zarządzanie

	Jednostka realizująca: 
	Katedra Organizacji i Zarządzania

	Rodzaj przedmiotu/modułu kształcenia (obowiązkowy/fakultatywny): 
	obowiązkowy

	Poziom modułu kształcenia (np. pierwszego lub drugiego stopnia): 
	drugiego stopnia

	Rok studiów: 
	I

	Semestr: 
	2

	Liczba punktów ECTS: 
	5


	Imię i nazwisko koordynatora przedmiotu:
	Prof. nzw. dr hab. Jarosław Kardas

	Imię i nazwisko prowadzących zajęcia:
	Prof. nzw. dr hab. Jarosław Kardas
Mgr Bogusława Stańczewska

	Założenia i cele przedmiotu:
	- nabycie wiedzy z zakresu negocjacji,

- doskonalenie praktycznej umiejętności studentów formułowania strategii negocjacyjnych,

- opanowanie umiejętności przeprowadzenia negocjacji,

- wykształcenie praktycznej umiejętności generalizacji i uszczegóławiania wiedzy z zakresu prowadzenia negocjacji.

	​​Symbol efektu
	Efekty kształcenia
	Symbol efektu kierunkowego

	
	WIEDZA
Student:
	

	W_01
	Ma pogłębioną wiedzę z zakresu negocjacji w biznesie, zna metody komunikacji społecznej,
	K2_W01

	W_02
	ma wiedzę z zakresu formułowania strategii negocjacji w zależności od uwarunkowań zewnętrznych i wewnętrznych.
	K2_W02

K2_W05

	
	UMIEJĘTNOŚCI
Student:
	

	U_01
	Potrafi przeprowadzić negocjacje z wykorzystaniem wybranych metod oraz dokonać ich oceny,
	K2_U05

K2_U07

	U_02
	potrafi sformułować strategie i dobrać narzędzia negocjacyjne dla

poszczególnych sfer działania.
	K2_U06

K2_U08

	
	KOMPETENCJE SPOŁECZNE
Student:
	

	Ks_01
	Uczestniczy w pracach zespołu negocjacyjnego pełniąc w nim różne role
	K2_K02

K2_K04

	Forma i typy zajęć:
	Wykład i ćwiczenia audytoryjne



	Wymagania wstępne i dodatkowe:

	Znajomość podstawowych pojęć z zakresu ekonomii, zarządzania, marketingu, po zajęciach z ekonomii, zarządzania, marketingu.

	Treści modułu kształcenia:

	1. Pojęcie i znaczenie negocjacji. Rola autoprezentacji.

2. Rola autoprezentacji w negocjacjach biznesowych.

3. Komunikacja na płaszczyźnie werbalnej.

4. Komunikacja na płaszczyźnie niewerbalnej.

5. Przeciwdziałanie manipulacjom.

6. Wystąpienia publiczne. Prowadzenie rozmów biznesowych.

7. Spotkania z dziennikarzami. Konferencja prasowa, wywiad, radzenie

sobie z trudnymi pytaniami.

8. Określenie stylu, planowanie i ocena negocjacji.

9. Techniki, strategie i taktyki rozmów negocjacyjnych.

10. Podstawowe zasady mediacji.

11. Przebieg i ocena negocjacji.

12. Dylematy negocjacyjne.

13. Metodyka gier negocjacyjnych.

14. Wykorzystywanie gier w procesie przygotowania negocjatorów.

15. Negocjacje międzynarodowe.

	Literatura podstawowa:

	1. Błaut R., Skuteczne negocjacje, Centrum Informacji Menedżera, Warszawa 2000.

2. Kamiński J., Negocjowanie – techniki rozwiązywania konfliktów, Poltext, Warszawa 2003.

3. Kendik M., Negocjacje międzynarodowe, Difin, Warszawa 2009.

4. Nęcki Z., Negocjacje w biznesie, Wydawnictwo Antykwa, Kluczbork 2000

	Literatura dodatkowa:

	1. Fisher R., Ury W., Patron B., Dochodząc do tak. Negocjowanie bez poddawania się, PWE, Warszawa 1996.

2. Łaguna M., Negocjacje i komunikacja w biznesie, Wydawnictwo Uniwersytetu Warmińsko-Mazurskiego, Olsztyn 2003.

3. Nencki Z., Komunikacja międzyludzka, Wydawnictwo profesjonalnej Szkoły Biznesu, Kraków 1996.

4. Rządca R. A., Wujec P., Negocjacje, PWE, Warszawa 1999

	Planowane formy/działania/metody dydaktyczne:

	Wykład problemowy. Ćwiczenia: sprawdzanie zakresu opanowanej wiedzy oraz studia przypadków (tj. analizy dylematów negocjacyjnych) pozwalające na kształtowanie umiejętności zastosowania wiedzy teoretycznej.

	Sposoby weryfikacji efektów kształcenia osiąganych przez studenta:

	Weryfikacja efektów kształcenia w zakresie wiedzy, umiejętności i kompetencji społecznych następuje na kolokwium i studiach przypadków w czasie ćwiczeń oraz na egzaminie.

	Forma i warunki zaliczenia:

	Wykład: egzamin
Ćwiczenia: zaliczenie bez oceny.

Weryfikacja efektów kształcenia w zakresie wiedzy i umiejętności następuje na egzaminie, kolokwium oraz po przygotowaniu analiz dylematów negocjacyjnych. Sposób oceniania:

- znajomość pojęć z zakresu negocjacji w biznesie – 3,0;

- znajomość bezbłędna terminologii z zakresu negocjacji w biznesie oraz metod (i metodyki) planowania, prowadzenia i finalizacji procesu negocjacyjnego – 4,0;

- umiejętność samodzielnego przeprowadzenia negocjacji i oceny użyteczności zastosowanych technik negocjacyjnych – 5,0.

Sposób oceniania egzaminu:

dst - 51-60%

dst + - 61-70%

db - 71-80%

db+ - 81-90%

bdb - >90%

Sposób zaliczenia ćwiczeń:

Weryfikacja efektów kształcenia w zakresie umiejętności i kompetencji społecznych następuje na kolokwium i studiach przypadków realizowanych w trakcie ćwiczeń.

Sposób punktowania ćwiczeń:

15 pkt - kolokwium,

15 pkt - projekty (3 analizy dylematów negocjacyjnych x 5 pkt).

Podstawą zaliczenia ćwiczeń jest uzyskanie minimum 15,3 pkt

	Bilans punktów ECTS:

	Studia stacjonarne

1.Godziny kontaktowe:

-15 h wykłady;

- 30 h ćwiczenia;

- 18 h konsultacje.

2.Praca własna studenta:

- czytanie zadanych wybranych fragmentów literatury - 20 h;

- przygotowanie materiałów na wykłady - 10 h;

- przygotowanie materiałów na ćwiczenia - 10 h;

- przygotowanie analiz dylematów negocjacyjnych na ćwiczenia - 10 h;

- przygotowanie do kolokwium - 7 h;

- przygotowanie prezentacji dylematu negocjacyjnego – 5 h.
Łączna liczba godzin: 125 h

Liczba punktów ECTS: 5,0
	Studia niestacjonarne

1. Godziny kontaktowe:

- 16 h wykłady;

-   8 h ćwiczenia

- 14 h konsultacje.

2. Praca własna studenta:

- czytanie zadanych wybranych fragmentów literatury - 20 h;

- przygotowanie materiałów na wykłady - 15 h;

- przygotowanie materiałów na ćwiczenia - 15 h;

- przygotowanie analiz dylematów negocjacyjnych na ćwiczenia - 12 h;

- przygotowanie do kolokwium - 10 h;

- przygotowanie prezentacji dylematu negocjacyjnego – 15 h
Łączna liczba godzin: 125 h

Liczba punktów ECTS: 5,0


