	KARTA PRZEDMIOTU

	ROK  AKADEMICKI
	2023/24

	CYKL  KSZTAŁCENIA
	2021/22-2023/24

	Kod przedmiotu
	NWB_ZARZ

	Nazwa przedmiotu
	w języku polskim
	Negocjacje w biznesie

	
	w języku angielskim
	Negotiations in business

	USYTUOWANIE PRZEDMIOTU W SYSTEMIE STUDIÓW

	Kierunek studiów
	Zarządzanie

	Forma studiów
	Stacjonarne

	Poziom studiów
	I stopnia

	Profil studiów
	praktyczny

	Specjalność
	Zarządzanie w biznesie 

	Jednostka prowadząca przedmiot
	Wydział Nauk Społecznych 

	Osoba odpowiedzialna za przedmiot- koordynator przedmiotu
	         Imię i nazwisko
	                Kontakt

	
	dr hab. I. Zawiślińska 
	i.zawislinska@mazowiecka.edu.pl  

	Termin i miejsce odbywania zajęć
	Forma zajęć
	Miejsce realizacji 
	Termin realizacji

	
	Wykład

	zajęcia w pomieszczeniu dydaktycznym Wydziału Nauk Społecznych  
	Rok III, sem VI

	OGÓLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU

	Status przedmiotu/przynależność do modułu
	 przedmiot specjalizacyjny 

	Język wykładowy
	polski 

	Semestry, na których realizowany jest przedmiot
	Semestr VI

	Wymagania wstępne
	· umiejętność dokonywania krytycznej analizy literatury przedmiotu,

· kompetencje poznawcze związane z pozytywnym stosunkiem studenta do poznawania 
 otaczającego go świata, posiadanie takich predyspozycji i zdolności, jak chęć uczenia się, 
rozumienia, zapamiętywania czy unikania stereotypów.

	FORMY, SPOSOBY I METODY PROWADZENIA ZAJĘĆ

	Formy zajęć
	Wykład
	ćwiczenia
	lektorat
	konwersatorium
	seminarium 

	
	rok
	Semestr
	r
	s
	r
	s
	r
	s
	r
	s

	Liczba godzin
	30
	30
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	x

	Sposób realizacji zajęć
	Wykład

	Sposób zaliczenia zajęć
	Zaliczenie pisemne w formie opisowej.

	Metody dydaktyczne
	Aktywizujące z prezentacją multimedialną. 

	Przedmioty powiązane/moduł 
	Przedmioty z zakresu  zarządzania, komunikacji, socjologii, psychologii, etyki 

	Wykaz literatury
	Pod-stawowa
	R.J. Lewicki, D. M. Saunders (i in.): Zasady negocjacji - kompendium wiedzy dla trenerów i menedżerów. Poznań: Dom Wydawniczy REBIS 2012.

P. Steele, J. Murphy, R. Russil: Jak odnieść sukces w negocjacjach. Warszawa: Oficyna Wolters Kluwer Business 2015.

	
	Uzupełniająca
	B. Lunden, L. Rosell: Techniki negocjacji - jak odnieść sukces w negocjacjach. Gdańsk: Wyd. BL Info 2010.
B. Tracy: Negocjowanie. Warszawa: Wyd. MT Biznes 2014.

	CELE, TREŚCI I EFEKTY KSZTAŁCENIA

	Cele przedmiotu (ogólne, szczegółowe)

	Zdobycie przez studentów wiedzy w zakresie prowadzenia skutecznych negocjacji w biznesie 

	Treści programowe

	Efekty kształcenia (kody)
	Forma zajęć


	Temat
	Liczba godzin

	W01
W02
U01
U02

K01


	wykład 

	K 1 – Wprowadzenie do procesu negocjacji - istota, kwestie negocjacyjne, rodzaje; 
K 2 - Podstawowe zasady negocjacji; 
K 3 - Proces negocjacji - główne etapy negocjacji: przygotowanie, otwarcie rozmów, zachowanie podczas negocjacji, przetarg, impas, kontrakt końcowy; 
K 4 – Techniki i taktyki negocjacyjne: ustępstwa, obietnice, groźby, działania integrujące i redukujące napięcie podczas negocjacji, manipulacje w negocjacjach, techniki wywierania wpływu na ludzi w negocjacjach; 
K 5 – Strategia w negocjacjach;
K 6 – Rola  komunikacji interpersonalnej w procesie negocjacji; 
K 7 – Etyka w negocjacjach; 
K 8 – Negocjacje z zagranicznymi partnerami.  
	2
4
4
4
4
4

4
4



	Efekty uczenia się

	kod

Student, który zaliczył przedmiot

Odniesienie do efektów uczenia się
w zakresie WIEDZY

dla kierunku

W01

Posiada pogłębioną wiedzę na temat technik i metod negocjacji w biznesie;
K1P_W10
W 02
Zna zasady budowania efektywnego zespołu prowadzącego negocjacje, wykorzystując wiedzę z tego zakresu;
K1P_W12
w zakresie UMIEJĘTNOŚCI

U01
Posiada umiejętność skutecznego komunikowania się w ramach prowadzonych negocjacji;
K1P_U10
U02
Posiada umiejętność samodzielnego analizowania i proponowania możliwych rozwiązań konkretnych problemów w ramach prowadzonych negocjacji i wskazania odpowiednich rozstrzygnięć w tym zakresie;
K1P_U11
w zakresie KOMPETENCJI

K01
Odpowiedzialnie   i   kompleksowo   przygotowuje   się do prowadzenia negocjacji w biznesie.
K1P_K08


	 Metody oceny

	Kolokwium zaliczeniowe – pisemne.

	
	Egzamin ustny
	Egzamin pisemny
	Projekt
	Kolokwium
	Sprawozda-nie
	Referat/

prezentacja
	Inne

	Efekty kształcenia (kody)
	
	
	
	W01,W02

U01, U02

K01
	
	
	

	Punkty  ECTS

	Forma aktywności
	Obciążenie studenta 

	
	Liczba godzin
	Liczba punktów ECTS

	Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym: 

	wykłady
	
	

	konwersatoria
	30 
	1,2

	Ćwiczenia 
	
	

	Konsultacje przedmiotowe w ramach wykładów
	
	

	Konsultacje przedmiotowe w ramach konwersatorium/ćwiczeń
	2
	0,08

	Łącznie godzin/punktów ECTS wynikających z zajęć kontaktowych z nauczycielem akademickim
	32
	1,28

	Godziny bez udziału nauczyciela akademickiego wynikające z nakładu pracy studenta, w tym:

	Przygotowanie się do egzaminu  + zdawanie egzaminu
	
	

	Przygotowanie się do kolokwium zaliczeniowego
	12
	0,48

	Przygotowanie się do zajęć, w tym studiowanie zalecanej literatury w ramach wykładów
	
	

	Przygotowanie się do zajęć, w tym studiowanie zalecanej literatury w ramach konwersatorium/ćwiczeń
	6
	0,24

	Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 
	
	

	Łącznie godzin/punktów ECTS wynikających z samodzielnej pracy studenta
	18
	0,72

	Sumaryczna liczba godzin/punktów ECTS dla przedmiotu wynikająca z całego nakładu pracy studenta 
	50 
	2

	Odsetek godzin/punktów ECTS wynikających z zajęć kontaktowych z nauczycielem akademickim
	64%


	64%



	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


