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1 Nazwa zaje¢ po polsku i Negocjacje w biznesie Business negotiations
angielsku
2 Imie i nazwisko Elzbieta Szul doktor
wyktadowcy,
tytut/stopien naukowy
3 Jezyk wykfadowy polski
4 Strona WWW
5 Semestr Letni
6 Godzinowe ekwiwalenty Godziny kontaktowe (z udziatem nauczyciela akademickiego)
punktéw ECTS Cwiczenia 30h, 2 ECTS
Konsultacje i zaliczenie 2h
taczna liczba godzin z udziatem nauczyciela akademickiego 32h
Liczba punktow ECTS z udziatem nauczyciela akademickiego 1
Godziny niekontaktowe (praca wtasna studenta)
Studiowanie literatury 10 h
Przygotowanie sie do zaliczenia 18h
taczna liczba godzin niekontaktowych 28h
Liczba punktéw ECTS za godziny niekontaktowe 1
Sumaryczna liczba punktow ECTS 2
7 Wymagania wstepne Brak
8 Opis zajec Celem zajec¢ jest zapoznanie studentow z uwarunkowaniami
prowadzenia negocjacji w biznesie oraz z zasadami, stylami i
strategiami negocjacyjnymi
9 Zakres tematow 1.Pojecie i cele negocjadii

. Spoteczno-kulturowe determinanty negocjacii

. BATNA, granica ustepstw oraz zasady ustepstw
. Podziat i style negocjacji

. Zasady i techniki negocjacji

. Strategie negocjacyjne

. Fazy i przebieg procesu negocjacji

. Komunikacja niewerbalna w negocjacjach
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. Cechy negocjatora

10. Konflikt w negocjacjach

11. Manipulacja w negocjacjach
12. Zespoty negocjacyjne

13. Btedy negocjacyjne

14. Kryteria oceny negocjacji
15. Warsztaty z negocjaciji

Literatura (z podziatem na
obowigzkowa i
uzupetniajaca)
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11 Efekty uczenia sie z
przyporzadkowaniem do Zna i rozumie w zaawansowanym stopniu zasady, style i determinanty
efektdw uczenia sie negocjacji (K_W02) P6U_W P6S_WG
kierunkowych Potrafi prowadzi¢ negocjacje zgodnie z zasadami negocjacji, stosowac
okreslone techniki i style negocjacyjne w réznych sytuacjach (K_U01)
P6U_U P6S_UW
Potrafi dyskutowac w zespole przygotowujgc negocjacje i krytycznie
analizowac stanowiska innych uczestnikow negocjacji, zespotow
negocjacyjnych (K_U06) P6U_U P6S_UK
12 Sposob weryfikacji
efektdw uczenia sie K_WO02: quiz negocjacyjny, ¢wiczenia
(oddzielnie dla kazdego K_UO01: udziat w warsztatach prowadzenia negocjacji
efektu) K_U06: udziat w dyskusiji
13 Metody dydaktyczne Wykfad konwersatoryjny, dyskusja, warsztaty, studia przypadku
14 | 1 Metody oceniania 1. quiz negocjacyjny, kwestionariusz okreslajacy styl negocjacyjny

2 Kryteria oceniania

2. udziat w warsztatach - prowadzenie negocjaciji
3. aktywnos¢ na zajeciach




