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	WYDZIAŁ ZARZĄDZANIA
KARTA PRZEDMIOTU
Nazwa przedmiotu w języku polskim Negocjacje i komunikacja w kryzysie
Nazwa przedmiotu w języku angielskim Negotiations and crisis communication
Kierunek studiów (jeśli dotyczy): ………………………….   
Specjalność (jeśli dotyczy): ……………………..
Poziom i forma studiów:	I / II stopień / jednolite studia magisterskie*, stacjonarna /  
                                               niestacjonarna*
Rodzaj przedmiotu:		obowiązkowy / wybieralny / ogólnouczelniany *
Kod przedmiotu		…………….
Grupa kursów                      TAK / NIE*

	





	
	Wykład
	Ćwiczenia
	Laboratorium
	Projekt
	Seminarium

	Liczba godzin zajęć zorganizowanych w Uczelni (ZZU)
	
	
	
	
	15

	Liczba godzin całkowitego nakładu pracy studenta (CNPS)
	
	
	
	
	50

	Forma zaliczenia
	Egzamin / zaliczenie na ocenę*
	Egzamin / zaliczenie na ocenę* 
	Egzamin / zaliczenie na ocenę*
	Egzamin / zaliczenie na ocenę*
	Egzamin / zaliczenie na ocenę*

	Dla grupy kursów zaznaczyć kurs końcowy (X)
	
	
	
	
	

	Liczba punktów ECTS
	
	
	
	
	2

	w tym liczba punktów odpowiadająca zajęciom 
o charakterze praktycznym (P)
	
	
	
	
	1

	w tym liczba punktów ECTS odpowiadająca zajęciom wymagającym bezpośredniego udziału nauczycieli lub innych osób prowadzących zajęcia  (BU)
	
	
	
	
	0,7



*niepotrzebne skreślić


	WYMAGANIA WSTĘPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJĘTNOŚCI I KOMPETENCJI SPOŁECZNYCH
Brak wymagań wstępnych



\
	CELE PRZEDMIOTU
C1 Zdobycie umiejętności porozumiewania się i kierowania procesem negocjacyjnym 
w środowisku zawodowym i pozazawodowym przy użyciu różnych technik negocjacyjnych.
C2 Zdobycie umiejętności dobierania technik negocjacyjnych adekwatnie do osiągnięcia własnych celów i interesów.
C3 Zdobycie umiejętności komunikowania się w sytuacjach kryzysowych.
C4 Podniesienie świadomość własnego wpływu na sposób rozstrzygnięcia – zakończenia procesu negocjacji.





	PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIĘ

Z zakresu wiedzy:
PEU_W01 [P7S_WK]: zna i rozumie społeczne uwarunkowania różnych rodzajów działalności zawodowej, w tym zasady ochrony własności przemysłowej i prawa autorskiego

Z zakresu umiejętności:
PEU_U01 [P7S_UO]: potrafi kierować pracą zespołu oraz potrafi współdziałać z innymi osobami w ramach prac zespołowych i podejmować wiodącą rolę w zespołach

Z zakresu kompetencji społecznych:
PEU_K01 [P7S_KO]: jest gotów do wypełniania zobowiązań społecznych, inspirowania i organizowania działalności na rzecz środowiska społecznego, jest gotów do inicjowania działań na rzecz interesu publicznego




	Forma zajęć - seminarium
	Liczba godzin

	Se1
	Negocjacje i komunikacja w kryzysie -wprowadzenie do zajęć
	1

	Se2
	Postawa i interesy jako warunek sukcesu (przygotowanie do negocjacji – definiowanie celu i interesów, rozpoznanie potrzeb partnerów
	2

	Se3
	Konflikt jako możliwość uzyskania dodatkowych profitów. Komunikacja kryzysowa.
	2

	Se4
	Sposoby budowania siły w negocjacjach. Obrona własnego zdania - Asertywność i techniki lingwistyczne w negocjacjach.
	2

	Se5
	Emocje i taktyki niewerbalne w negocjacjach.
	2

	Se6
	Manipulacje i wpływ społeczny
	2

	Se7
	Taktyki prowadzenia negocjacji
	2

	Se8
	Zajęcia podsumowujące i zaliczeniowe
	2

	
	Suma godzin
	15





	[bookmark: _GoBack] STOSOWANE NARZĘDZIA DYDAKTYCZNE

	N1. Wykład konwersatoryjny wspomagany materiałami audiowizualnymi 
N2. Praca w grupach
N3. Kapelusze de Bono
N4. Burza mózgów
N5. Dyskusja panelowa
N6. Studium przypadku
N7. Prezentacja
N8. Odgrywanie ról
N9. Gry dydaktyczne
N10. Praca indywidualna studentów
N11. Zadania egzystencjalne






OCENA OSIĄGNIĘCIA PRZEDMIOTOWYCH EFEKTÓW UCZENIA SIĘ

	Oceny (F – formująca (w trakcie semestru), P – podsumowująca (na koniec semestru)
	Numer efektu uczenia się
	Sposób oceny osiągnięcia efektu uczenia się

	F1
	PEU_W01 PEU_U01
PEU_K01
	Projekt grupowy lub indywidualny

	F2
	PEU_W01 PEU_U01
PEU_K01
	Praca na zajęciach

	P= (F1+F2)/2





	LITERATURA PODSTAWOWA I UZUPEŁNIAJĄCA

	
LITERATURA PODSTAWOWA:
[1] Shapiro „Negocjuj nienegocjowalne”, 2016 ICAN Warszawa
[2] Dawson „Sekrety negocjacji dla biznesmenów”, 2018, MT Biznes, Warszawa
[3] Fisher, Ury „Dochodząc do TAK, Negocjowanie bez poddawania się”, 2016 Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa
[4] Anthonissen P.F. (red) „ Komunikacja Kryzysowa”, 2010, Oficyna Wolters Kuwer, Warszawa
LITERATURA UZUPEŁNIAJĄCA:
[1] Thomas J. „Negocjuj, aby zwyciężać”, 2017, MT biznes
[2] Fisher R., Shapiro D. “Beyond Reason: Using Emotions as You Negotiate”. 
[3] Cialdini „Per-swazja. Jak w pełni wykorzystać techniki wpływu społecznego” 2016, GWP Gdańskie Wydawnictwo Psychologiczne
[4] Gołembiewski „Próg Zwycięstwa: praktyczny przewodnik przygotowania do negocjacji”, 2016 Gołembiewscy 
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