WYDZIAL: Nauk Ekonomiczno-Spolecznych
KIERUNEK: Ekonomia
POZIOM KSZTALCENIA: studia | stopnia
FORMA KSZTALCENIA: niestacjonarne
PROFIL: praktyczny

KARTA PRZEDMIOTU
(Sylabus)

Nazwa przedmiotu: Podstawy negocjacji Punkty ECTS: 1

Prowadzacy: zgodnie z obsadg i planem zajeé

Rok: 3 Wyklady | Konwersatoria | Cwiczenia | Cwiczenia | gyNA** | Forma zaliczenia®
laboratoryjne

Semestr: 5 0 0 0 15 (ZO) | 15(2) Z0/z

* E — egzamin; Z — zaliczenie; ZO — zaliczenie z oceng; **BUNA — forma zaliczenia w postaci udokumentowanej
pracy semestralnej ocenianej przez prowadzacego

Cel przedmiotu:

zaprezentowanie istoty procesu negocjacyjnego w dzialalnosci gospodarczej, wskazanie kluczowych elementow
majgcych wphyw na przebieg negocjacji biznesowych, przedstawienie negocjacji w ujeciu miedzynarodowym,
umiejetnos¢ rozwigzywania konfliktow biznesowych poprzez proces negocjacyjny.

Metody dydaktyczne:
asymilacja wiedzy poprzez symulacje oraz dyskusje i praktycznie realizowane scenki typu drama (projekt grupowy).

Wymagania wstepne:
wiedza dotyczqca podstaw zarzgdzania, mikroekonomii (dostepno$é zasobow i ich racjonalne wykorzystanie) oraz
podstaw marketingu.

Nr Tematyka zajec¢

I | WYKLADY: nie dotyczy

Il | KONWERSATORIA: nie dotyczy

111 [ CWICZENIA LABORATORYJNE: nie dotyczy

CWICZENIA:

Podstawowe definicje i ich pojgcia zwigzane z negocjacjami.
Proces negocjacji i jego fazy.

Techniki negocjacji — przeglad.

Sthuchanie, zadawanie pytan i zaprzeczenia w procesie negocjacji.
Bledy w sztuce negocjacji.

Manipulacja przekazem werbalnym i niewerbalnym.
Uwarunkowania mi¢dzykulturowe a style negocjacyjne.

Nogak~wdhPE

BUNA:

Praca semestralna — esej/referat na wybrany temat z problematyki poruszanej na ¢wiczeniach:
Podstawowe definicje i ich pojgcia zwigzane z negocjacjami.

Proces negocjacji i jego fazy.

Techniki negocjacji — przeglad.

Sthuchanie, zadawanie pytan i zaprzeczenia w procesie negocjacji.

Bledy w sztuce negocjacji.

Manipulacja przekazem werbalnym i niewerbalnym.

Uwarunkowania miedzykulturowe a style negocjacyjne.

Noogk~wpe




Efekty uczenia si¢

Efekty kierunkowe — symbol i wyszczegolnienie

Efekty przedmiotowe — wyszczegolnienie

w zakresie WIEDZY :

E1 W02

Zna i rozumie
ekonomiczne
uwarunkowania, formy
oraz standardy, a takze
zjawiska i procesy
zwigzane z rynkiem. Ma
wiedze 0 strukturach oraz
instytucjach
ekonomicznych, jak
réwniez 0 ich elementach,
cechach i rozwoju.

P6S_WG

PEU W P6S_WK

E1_WO03

Identyfikuje wzajemne
relacje miedzy
zjawiskami, podmiotami,
strukturami i instytucjami
ekonomicznymi w skali
mikroekonomicznej i
sektorowej zarowno w
wymiarze realnym, jak i
pienieznym, w tym z
zakresu wybranej
specjalnosci na kierunku
ekonomia. Wie jak te
wiedze zastosowaé w
praktyce.

P6S_WG

P6S_WK
P6U_W -

E1_Wo04

Zna i rozumie

W zaawansowanym
stopniu zastosowanie
wybranych metod
matematycznych,
statystycznych oraz
narzgdzi informatycznych
stuzacych do
gromadzenia, analizy i
prezentacji danych
ekonomicznych i
spotecznych oraz ich
praktyczne zastosowanie
w dziatalnosci
zawodowej

P6U_W P6S_WG

E1_WO05

Zna i rozumie w
zaawansowanym stopniu
wiedze o cztowieku jako
podmiocie tworzacym
struktury ekonomiczne;
zna reguty zachowania
cztowicka w zakresie
zaspokajania potrzeb, ma
elementarng wiedze o
zasadach i motywach

P6U W | P6S_WG

Omawia ekonomiczne uwarunkowania i skutki
procesu negocjacji. Potrafi objasni¢ istot¢ i znaczenie
procesu negocjacyjnego.

Ma wiedzg o zachodzacych procesach i zjawiskach
mogacych prowadzi¢ do sytuacji konfliktowych.
Potrafi zidentyfikowaé¢ uwarunkowania skutecznych
negocjacji.

Zna podstawowe podejscia badawcze oraz techniki
negocjacji. Wie jak nalezy postepowal a jakich
zachowan powinno si¢ unika¢ w negocjacjach.

Student potrafi okresli¢ motywy postgpowania
czlowieka w kontekscie roznych sytuacji zwigzanych
zrealizacja potrzeb wlasnych oraz organizacji,
wskazujac obszary sytuacji konfliktowych i sposoby
ich rozwigzywania. Objasnia 1 wskazuje style
negocjacyjne oraz kluczowe techniki negocjacyjne,
prowadzace do rozwigzania sytuacji konfliktowych,
zuwzglednieniem norm etycznych i moralnych
w zakresie manipulacji zachowaniem stron konfliktu.




dziatania czlowieka w
procesie tworzenia oraz
realizacji zadan i zmian
organizacyjnych tych
struktur. Wie jak wiedze
zastosowac w praktyce.

P6U_W

P6S_WG

E1 W07

Posiada wiedz¢ niezbedna
do prowadzenia
dziatalno$ci
gospodarczej, objasnia i
ilustruje znaczenie normii
regul (prawnych,
techniczno-
organizacyjnych,
moralnych, etycznych)
organizujacych struktury
oraz instytucje ekonomii.
Zna i rozumie wybrane
fakty, obiekty, zjawiska,
a takze ztozone
zalezno$ci miedzy nimi.

P6U_W

P6S_WG
P6S_WK

E1 w08

Ma wiedze o procesach
rozwoju i transformacji
podmiotéw, instytucji i
struktur ekonomicznych;
rozpoznaje istote i
uwarunkowania dziatan
przedsigbiorczych oraz
znaczenie innowacji w
budowaniu
konkurencyjnos$ci opartej
na wiedzy

Student ma wiedze dotyczaca istoty
przedsigbiorczosci i ograniczonosci zasobdw rodzacej
sytuacje konfliktowe.

Wskazuje odpowiednie przepisy prawne oraz reguly
postepowania w sytuacjach konfliktow biznesowych

w zakresie UMIEJETNOSCI:

P6U_U

P6S_UW

E1_UO1

Potrafi prawidtowo
obserwowac i
interpretowac zjawiska
gospodarcze oraz
procesy ekonomiczne
w kontek$cie zmian
prawnych,
technologicznych,
politycznych i
kulturowych.

P6U_U

P6S_UW

E1_U02

Potrafi wykorzysta¢
posiadang wiedze
teoretyczng i
efektywnie oraz
skutecznie pozyskiwac
wiarygodne dane ze
zrodet pierwotnych i
wtornych do
analizowania
konkretnych procesow
i zjawisk
gospodarczych

w zakresie dyscyplin

Obserwuje i interpretuje zjawiska gospodarcze,
opisuje proces negocjacji i jego fazy.

Wykorzystuje  podstawowa  wiedzg teoretyczng
i pozyskiwa¢ wiarygodne dane do analizy zrodet
(przyczyn) sytuacji konfliktowych. Potrafi
wykorzysta¢ w praktyce wiedze z zakresu negocjacji.




ekonomicznych.

P6U_U

P6S_UW

E1 UO3

Potrafi wlasciwie
analizowac

i przygotowac
dokumentacje
ksiggowo-finansowa
do celow decyzyjno-
ewidencyjnych oraz
dokona¢ analizy i
oceny zachodzacych
procesow i zjawisk
ekonomiczno-
spotecznych

P6U_U

P6S_UW
P6S_UK

P6S_UO

E1_U07

Potrafi wspolpracowaé
z innymi osobami w
ramach prac
zespotowych lub jako
lider; bierze dziat w
analizach i ocenach
alternatywnych
rozwigzan problemow
ekonomicznych i
dobiera¢ metody oraz
instrumenty
pozwalajace
racjonalnie je
rozstrzygaé

i optymalizowac.

P6U_U

P6S_UW

E1_U09

Jest gotowy
innowacyjnie
wykonywac¢ zadania
oraz rozwigzywac
ztozone i

nietypowe problemy w
warunkach
obcigzonych ryzykiem
1 niepewnoscig,
postugujac sie
systemami
normatywnymi,
uzywajac
specjalistycznej
terminologii

P6U_U

P6S_UW
P6S_UO

E1 U10

Samodzielnie
identyfikuje,
diagnozuje i rozstrzyga
problemy oraz stosuje
rézne warianty
rozwigzan w praktyce
gospodarczej, w
powigzaniu ze
studiowana

Wykorzystuje wiedzg teoretyczng oraz wnioski
i doswiadczenia negocjacyjne (pozytywne
i negatywne) w rozwigzywaniu sytuacji konfliktowych
w biznesie. Umiejetnie rozréznia style prowadzenia
rozmow negocjacyjnych.

Uczestniczy W zespolach problemowych
rozwigzujacych sytuacje konfliktowe, wskazujac
i rekomendujac alternatywne rozwigzania problemow
oraz wskazujac najlepsze rozwigzania poprzez
stosowanie techniki BATNA.

Obserwuje i rozumie zjawiska, dokumentuje
i doskonali procesu negocjacyjne. Posiada umiejetnos¢
stosowania  odpowiednich  taktyk i  technik
negocjacyjnych w zaleznosci od zdiagnozowanych
uwarunkowan wewnetrznych i zewnetrznych.

Przygotowuje wielowariantowy scenariusz
negocjacyjny uwzgledniajacy style 1 techniki
negocjacyjne, w efekcie jest gotowy do ustnej
konfrontacji w sytuacjach konfliktow biznesowych.




specjalnoscia.

w zakresie KOMPETENCJI SPOLECZNYCH:

El K01

P6U_K P6S_KK Jest gotow do
P6S_KR krytycznej oceny
poziomu swojej
wiedzy; uznaje
znaczenie wiedzy w
rozwigzywaniu
probleméw
poznawczych i
praktycznych oraz
zasigga opinii
ekspertow w
przypadku trudnosci z
samodzielnym
rozwigzaniem
problemu.

E1l K02

P6U_K P6S KO Potrafi aktywnie
P6S_KR wspotpracowaé w
zespotach, rowniez
miedzynarodowych i
przyjmowac rézne
role z poszanowaniem
norm spotecznych,
kulturowych i
prawnych oraz petnié
odpowiedzialne role
W zespole posiadajac
$wiadomos$¢
podejmowanych
przez siebie decyzji, a
takze przyjmuje
odpowiedzialnos¢ za
rezultaty swojej pracy
i catego zespotu.

E1l KO3

Jest gotow do
uznawania znaczenia
wiedzy w
rozwigzywaniu
problemow
zwigzanych z
opracowywaniem,
wdrazaniem, analizg i
oceng procesoOw
ekonomicznych w
réznego rodzaju
organizacjach oraz do
zasiggania w tym
zakresie opinii
ekspertow w
przypadku trudnosci z
samodzielnym ich

P6U_K P6S_KR

Rozumie  konieczno$¢  doskonalenia  technik
manipulacyjnych i  negocjacyjnych, a takze
asertywnosci iempatii w realizacji kluczowych
potrzeb racjonalnych ekonomicznie.

Dziata w sposob przedsigbiorczy, umiejgtnie
komunikuje si¢ z otoczeniem — stucha, zadaje pytania,
umiejetnie zaprzecza, a takze nabywa odpornosci na
porazki ~w  procesie  uzgadniania  warunkow
porozumien podczas realizowanych negocjacji.
Stosujgc strategie i techniki negocjacyjne rozumie
i uwzglednia kwestie etyczne biznesu, a takze kieruje
si¢ zasadami poszanowania dla partnerOw w procesie
negocjacyjnym.

Jest przygotowany do merytorycznego i odwaznego
przekazywania pogladow oraz argumentacji w sytuacji
konfliktowej, uwzgledniajac  stosowne  zasady
negocjacyjne. Student wykazuje aktywng postawe
W procesach negocjacyjnych.




rozwigzaniem.
Student potrafi samodzielnie doskonali¢ umiejetnosci
negocjacyjne (werbalne 1 niewerbalne) dzigki
poznawaniu nowych technik oddziatywania na
audytorium oraz analizujac bledy wiasne i innych

E1_KO06 podgzqs reali?9wanych kf)ntakté\fv negocjac~yjnych.
P6S_KO Potrafi my$leé w Ma swiadomos¢ ograniczen za'sobow'ekonomwzny.ch
P6U_K P6S_KR sposob I potrafi rozstrzyga¢ dylematy i konflikty, poszukujac

alternatywnych rozwigzan w drodze negocjacji

przedsigbiorczy oraz WL X
warunkow ich wykorzystania.

umiejetnie

komunikuje si¢ z
otoczeniem;
dostosowuje si¢ do
nowych sytuacji i
warunkoéw, nabywa
odporno$¢ na
niepowodzenia i stres.

Sposoby weryfikacji efektéw uczenia si¢ (WIEDZA, UMIEJETNOSCI, KOMPETENCJE SPOLECZNE)
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Forma i warunki zaliczenia przedmiotu: realizacja projektu w grupie, zaliczenie w oparciu o praktyczne zadania
omawiane podczas zaje¢.BUNA — praca semestralna (esej/referat)

Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim oraz BUNA

Rodzaje zajeé Ilo$¢ godzin
Udziat w wyktadach
Udzial w konwersatoriach
Udzial w ¢wiczeniach 15

Udziat w zajgciach laboratoryjnych
Konsultacje ( 2 godz. na wyktad, 1 godz. na jedna grup¢ ¢w., konw., sem.)

BUNA — forma zaliczenia w postaci udokumentowanej pracy semestralnej ocenianej 15
przez prowadzacego
Razem 30
Praca wlasna studenta dzielona na czas na (przykladowe formy pracy studenta)

Forma pracy studenta Ilos¢ godzin

Przygotowanie si¢ do zajec
Napisanie referatu/projektu/eseju
Zebranie materialow i przygotowanie prezentacji




Samodzielna lektura

Przygotowanie si¢ do kolokwiow/sprawdzianow

Przygotowanie si¢ do egzaminu pisemnego/ustnego z przedmiotu
Przygotowanie si¢ do zaliczenia pisemnego/ustnego z przedmiotu

Razem 0
Ogolem (godziny kontaktowe oraz BUNA + praca wlasna studenta) 30

1 ECTS
1.w tym liczba punktéw ECTS za godziny kontaktowe z bezpos$rednim udziatem
nauczyciela akademickiego, w tym BUNA 1 ECTS
2.w tym liczba punktéw ECTS za godziny realizowane w formie samodzielnej pracy 0 ECTS

Zajecia o profilu praktycznym

Rodzaje zajeé Ilo$¢ godzin
Udziat w ¢wiczeniach 15

Przygotowanie si¢ do zaliczenia praktycznego
(przygotowanie projektu)

Razem 30
Liczba punktow ECTS za zajecia o profilu praktycznym |1 ECTS

15

Literatura podstawowa: (do 3 pozycji)
1. Katucki K., Negocjacje., Wyd. Difin, Warszawa 2022.
2. Kowalczyk E., Psychologia negocjacji Miedzy naukq a praktykq zarzqdzania., WN PWN, Warszawa 2021
(druk 2023).

Literatura uzupelniajgca:
1. M. Kurylek, Negocjacje handlowe, e-book, Wyd. Wiedza i Praktyka, Warszawa 2013.

Akceptacja Prorektora ds. dydaktycznych




