Zatgcznik nr 6 do ZW 121/2020

WYDZIAL ZARZADZANIA

KARTA PRZEDMIOTU
Nazwa przedmiotu w jezyku polskim Negocjacje w biznesie
Nazwa przedmiotu w jezyku angielskim Negotiations in business
Kierunek studiow (jesli dotyczy): Inzynieria Zarzadzania
Specjalnos¢ (jesli dotyczy): Zarzadzanie projektami
Poziom i forma studiow:  II stopien, stacjonarna

Rodzaj przedmiotu: wybieralny
Kod przedmiotu W081ZZ-SM0021
Grupa kursow NIE
Wyktad | Cwiczenia | Laboratorium |Projekt | Seminarium
Liczba godzin zaj¢¢ zorganizowanych 30
w Uczelni (ZzU)
Liczba godzin catkowitego naktadu 50
pracy studenta (CNPS)
Forma zaliczenia zaliczenie na
ocene
Dla grupy kurséw zaznaczy¢ kurs
koncowy (X)
Liczba punktow ECTS 2
w tym liczba punktow odpowiadajaca 2
zajecrom
o charakterze praktycznym (P)
w tym liczba punktow ECTS 1,28

odpowiadajaca zajgciom wymagajacym
bezposredniego udziatu nauczycieli lub
innych 0s6b prowadzacych zajecia (BU)

WYMAGANIA WSTEPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJETNOSCI I KOMPETENCJI
SPOLECZNYCH

1. Podstawowa wiedza w zakresu komunikacji
Umiejetno$¢ pracy grupowej oraz wspotdziatania

N

CELE PRZEDMIOTU
Gléwnym celem przedmiotu jest przekazanie wiedzy oraz informacji na temat negocjacji oraz
komunikacji mi¢dzyludzkiej. Student po ukonczeniu przedmiotu powinien rozumie¢ zasady
kierujace procesem negocjacji, znac typy zachowan, umie¢ komunikowaé w réznych sytuacjach, a
takze begdzie w stanie przyja¢ aktywna, podmiotowa role w udoskonalaniu swoich umiejetnosci.
Celem zajg¢ jest zapoznanie uczestnika z umiejetnosciami negocjacyjnymi, jakie powinien
posiada¢ menedzer oraz sposobami rozwigzywania sytuacji konfliktowych:
C1.Zdobycie wiedzy z zakresu efektywnej komunikacji oraz skutecznego podejmowania
decyzji,
C2. Umiejetnos$¢ prowadzenia negocjacji, wlasciwej argumentacji
C3. Zdobycie wiedzy w zakresie generowania sposobow rozwigzywania konfliktéw




PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIE
Z zakresu wiedzy:
PEU W01 Ma uporzadkowang wiedz¢ w zakresie umiejetnosci interpersonalnych oraz zasad
obowigzujacych podczas procesu negocjacji
PEU_WO02 Zna techniki negocjacji
PEU W03 Rozumie narzedzia komunikacyjne wykorzystywane w procesie negocjacji
Z zakresu umiejetnosci:
PEU UOI potrafi kierowa¢ zespolem negocjacyjnym
PEU_UO2 potrafi skutecznie negocjowaé
PEU _UO03 potrafi skutecznie komunikowac¢ swoje stanowisko oraz argumentowac
Z. zakresu kompetencji spotecznych:
PEU_KO1 Jest przygotowany do zarzagdzania zespolem negocjacyjnym, oraz uczestnictwa w
planowaniu i oraz prowadzeniu negocjacji oraz rozwigzywaniu sytuacji konfliktowych.

TRESCI PROGRAMOWE

Forma zajeé¢ - seminarium Liczba
godzin

Sel- |Istota i rola negocjacji. Negocjacje a konflikt, Charakterystyka i sktadowe |4

Se2 sytuacji negocjacyjnych. Strony negocjacji, Rodzaje negocjacji, rodzaje
porozumienia w negocjacjach. Sylwetka negocjatora a zespot negocjacyjny.
Studium przypadku.

Se3- | Przygotowanie negocjacji. Etapy negocjacji, zdefiniowanie kwestii 4

Sed

negocjacyjnych, analiza drugiej strony, BATNA, Formutowanie zwigzku w
negocjacjach. Studium przypadku.

Se5- | Negocjacje pozycyjne. Charakterystyka. Techniki, style i strategie 4
Se6 | negocjacyjne. Negocjacje budzetowe. Techniki wywierania wptywu
spotecznego oraz argumentacji.

Se7- | Negocjacje intergacyjne. Wlasciwosci negocjacji. Czynniki utrudniajace 4
Se8 | osiggnigcie integracyjnego rozwigzania. Etapy negocjacji integracyjnych.
Kompromis a konsensus. Problem i jego sktadowe. Negocjacje
wielostronne. Studium przypadku.

Se9- | Zespot i komunikacja w negocjacjach. Zespdt negocjacyjny (sktad, role 4
sel0 | strategia). Komunikacja werbalna i niewerbalna. Zasady poprawnego
komunikowania si¢. Studium przypadku

Sell- | Btedy menedzerow popetniane w trakcie negocjacji. Bledy na etapie 4
Sel2 | przygotowania negocjacji. Bledy na etapie prowadzenia negocjacji.

Analiza przypadkow.
Sel3- | Sposoby rozwigzywania konfliktow. Techniki generowania rozwigzan 4

Seld | (klasyczne, przedefiniowanie problemu). menedzerski. Rola mediacji w
negocjacjach. Studium przypadku -kontrakt.

Sel5 | Podsumowanie zajec. Zaliczenie. Omoéwienie wynikéw. Dyskusja. 2

Suma godzin 30

STOSOWANE NARZEDZIA DYDAKTYCZNE

N1.Studia przypadkéw negocjacyjnych
N2. Dyskusja z uczestnikami
N3.Praca wtasna oraz grupowa




OCENA OSIAGNIECIA PRZEDMIOTOWYCH EFEKTOW UCZENIA SIE

Oceny (F — formujgca
(w trakcie semestru), P
— podsumowujaca (na
koniec semestru)

Numer efektu uczenia si¢

Sposob oceny osiagnigcia efektu uczenia sie

F1 PEU UO1 Studium przypadku, aktywno$¢ w dyskusji
F2 PEU UQ2 Studium przypadku, aktywno$¢ w dyskusji
F3 PEU_UO03, PEU_WO01 |Studium przypadku, aktywnos¢ w zespole

PEU_WO02, PEU_WO03
PEU K01

P= 33,33% F1+33,33%F2+33,33%F3
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