Negocjacje w biznesie
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Wymagania wstepne (wynikajace z nastepstwa

Wiedza, umiejetnosci, kompetencje z

przedmiotéw):

zakresu
Podstawy zarzadzani, Psychologia w zarzgdzaniu.

przedmiotow:

Wyktad Cwiczenia Konwersatori Laboratorium Warsztaty Seminarium Praktyki Sum.a
um godzin
Studia
stacjonarne
. Stu.dla 10 15 75
niestacjonarne

Formy zajec Metody dydaktyczne
Wyktad Wykfad
Cwiczenia Warsztaty (¢wiczenia, case study (analiza przypadku), praca w grupach, projekt).

Odniesienie do

Lp. Opis przedmiotowych efektéw uczenia sie efektu
kierunkowego
Wiedza:
P_WO01 Zna i rozumie w pogtebionym stopniu cele, strategie oraz taktyki negocjacyjne. Z2P_W16
P W02 Ztmg i ro.zumle w pggfgblor\ym stopniu problemy wystepujace w procesie negocjacji z 22P W16
réoznymi rodzajami klientow.
Umiejetnosci:
P_UO1 Potrafi scharakteryzowad istote i znaczenie negocjacji. £2p_U04, 22p_U07
72P_U12
P_U02 Potrafi stosowac podstawowe techniki negocjacyjne w praktyce. Z2p_U04, 22p_U07
Z2P_U12
Kompetencje spoteczne:
Jest gotow do przestrzegania i propagowania etycznej postawy i wrazliwosci
P_KO1 spotecznej, w tym w ramach petnionych obowigzkéw menedzerskich uwzgledniajac Z2P_Z07
zmieniajgce sie potrzeby spofeczenstwa i spoteczng odpowiedzialnosé biznesu.
Odniesienie do
= Wyktad: przedmiotowych

efektow uczenia
sie




P_WO1, P_UO1

T1 Analiza potrzeb rozméwcy (klienta). P_KO1
T2 Podstawowe pojecia dotyczace negocjacji. P_WO01, P_U0O1
. P_W01, P_WO02
T3 Mowa ciata. P_UOL
P_W01, P_W02
T4 Strategie i taktyki negocjacyjne. P_U01, P_U02
P_KO01
s P_W01, P_WO02
T5 Cel negocjacji. P_UOL
. . P_W01, P_WO02
T6 Manipulacje. P_UOL
P_WO01, P_W02
T7 Analiza cech dobrego negocjatora. P_UO01, P_U02
P_KO1
Odniesienie do
Lp. Cwiczenia: przedr’motowyc.:h
efektow uczenia
sie
T8 Prezentacja fragmentow filmow i omdwienie technik negocjacyjnych w nich P_W01, P_W02
stosowanych. P_UO01, P_U0O2
o . P_Wo01, P_W02
T9 Negocjacje z trudnym klientem. P U02, P_KO1
T10 Uczestniczenie w scenkach negocjacyjnych i ich analiza. P_WO1, P_W02
P_U02, P_K01
o N~ P_Wo01, P_W02
T11 Negocjacje wewngtrz organizacji. P_UO02, P_KO1
- . I . P_Wo01, P_W02
T12 Negocjacje w rejonach konfliktu i w sytuacjach kryzysowych. P_U02, P_KO1
. . . P_Wo01, P_W02
T13 Przewodniczenie negocjacjom. P_U02, P_KO1
VI. METODY WERYFIKACJI EFEKTOW UCZENIA SIE
Efe!(ty . Metoda weryfikacji ’For.ma zajec, W ran?ach
uczenia sie ktorej weryfikowany jest EU
Wiedza:
. . . . . T1,T2,T3,T4,T5,T6,T7, T8,
P_Wo01 zaliczenie na podstawie projektu przygotowanego w grupie 79, T10, T11, T12, T13
. . . . . T3,T4,T5,T6,T7,T8,T9, T10,
P_W02 zaliczenie na podstawie projektu przygotowanego w grupie T11,T12, T13
P_UO1 zaliczenie na podstawie projektu przygotowanego w grupie T1,T2,T3,T4,T5,T6,T7, T8,
. . . . . T4,7T7,T8,T9,T10,T11, T12,
P_U02 zaliczenie na podstawie projektu przygotowanego w grupie T13
P_KO1 zaliczenie na podstawie projektu przygotowanego w grupie 1, 74,77, TS_;,l'I;)lO, 113,712,
VII. KRYTERIA OCENY OSIAGNIETYCH EFEKTOW UCZENIA SIE
Ocena niedostateczna Zakres ocen 3,0-3,5 Zakres ocen 4,0-4,5 Ocena bardzo dobra
Efekty Student nie zna, nie . . Student .
uczenia sig | rozumie, nie potrafi, nie Student'zr.1a, rozu[’me, Student.zr'ma, rozu[me, u i:afizn'?a'sioiaut?\f’ po-
jest gotow: potrafi, jest gotow potrafi, jest gotéw ,Jestg
Dla kazdego Student uzyskuje . ‘ Student uzyskuje powyzej
 atokton ponizej 50% max. StudentouzyskUJt.e od 51 StudentouzyskUJ(.e od 71 91% max. liczby punktéw
TOW liczby punktéw do 60% max. liczby do 80% max. liczby dla danego efektu
uczenia sig punktéw punktéw

okreslonego

dla danego efektu




dla modutu w dla danego efektu na dla danego efektu na
zakresie ocene 3 oraz ocene 4 oraz
wiedzy, Student uzyskuje od Student uzyskuje od
umiejetnosci 61 do 70% max. liczby 81 do 90% max.
i kompetencii punktow liczby punktéw
P ! dla danego efektu na dla danego efektu na
ocene 3,5 ocene 4,5

Forma zaliczenia czesci ¢wiczeniowej — projekt, zadanie

Opracowane projekty oceniane s3 w oparciu o nastepujacg skale punktowa:
0-50% pkt — ocena niedostateczna (2,0),

51-60% pkt — ocena dostateczna (3,0),

61-70% pkt — ocena dostateczna plus (3,5),

71-80% pkt — ocena dobra (4,0),

81-90% pkt — ocena dobra plus (4,5),

91-100% pkt — ocena bardzo dobra (5,0).

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

Rodzaj aktywnosci

Obcigzenie studenta

ECTS Sfudia ' Stu'dia
stacjonarne niestacjonarne

Udziat w zajeciach dydaktycznych (wyktady, ¢wiczenia, konwersatoria, projekt, 25
laboratoria, warsztaty, seminaria)
Samodzielne przygotowanie sie do zaje¢ dydaktycznych 25
Przygotowanie sie do zaliczenia zaje¢ dydaktycznych 25
Sumaryczne obcigzenie pracg studenta (25h = 1 ECTS) SUMA godzin/ECTS 75/3,0
Obcigzenie studenta w ramach zaje¢ w bezposrednim kontakcie z nauczycielem 25/1,0
Obcigzenie studenta w ramach zaje¢ zwigzanych z praktycznym przygotowaniem 75/3,0
zawodowym !
Obcigzenie studenta w ramach zaje¢ do wyboru -

IX. LITERATURA PRZEDMIOTU ORAZ INNE MATERIAtY DYDAKTYCZNE

Literatura podstawowa przedmiotu:

Stelmach J., Brozek B., Negocjacje, Copernicus Center Press, Krakéw, 2022

Tabernacka M., Negocjacje i mediacje w sferze publicznej, Wolters Kluwer Polska, Warszawa, 2018

Katucki K., Techniki negocjacyjne, Difin, Warszawa, 2018
Literatura uzupetniajaca przedmiotu:
Drzewiecka E., Negocjacje w biznesie, E-book, wyd. C.H. Beck



https://m010676.molnet.mol.pl/description/299300/negocjacje-299300
https://m010676.molnet.mol.pl/description/149277/negocjacje-i-mediacje-w-sferze-149277
https://m010676.molnet.mol.pl/description/295963/techniki-negocjacyjne-295963

