	AKADEMIA WSB
Wydział w Krakowie



	Kierunek studiów: Inżynieria zarządzania

	Przedmiot: Negocjacje w biznesie

	Profil kształcenia: praktyczny

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	Liczba godzin w semestrze
	1
	2
	3
	4

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI
	VII

	Studia stacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)*
	
	
	
	
	
	22w
	

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	
	
	
	12w
	

	JĘZYK PROWADZENIA ZAJĘĆ 
	Język polski

	WYKŁADOWCA


	

	FORMA ZAJĘĆ


	Wykład

	CELE PRZEDMIOTU


	Przygotowanie studentów do samodzielnego prowadzenia negocjacji biznesowych z wykorzystaniem znanych i najczęściej praktykowanych technik, metod i taktyk negocjacyjnych.

	Odniesienie do efektów uczenia się 
	Opis efektów uczenia się
	Sposób weryfikacji efektu uczenia się 

	Efekt kierunkowy
	PRK
	
	

	WIEDZA

	K_W01
	P6S_WG 

	zna w zaawansowanym stopniu zagadnienia dotyczące  negocjacji w biznesie, obejmujące strategie, style, techniki oraz etapy procesu negocjacyjnego.
	 Test - Inspera

	K_W02
K_W05

	P6S_WG 

	Zna w zaawansowanym stopniu ekonomiczne, organizacyjne i psychologiczne uwarunkowania negocjacji oraz ich znaczenie w działalności przedsiębiorstw.
	Test - Inspera

	K_W03
K_W05
	P6S_WG


	Rozumie zasady etyki oraz normy prawne związane z prowadzeniem negocjacji biznesowych.
	Test - Inspera

	UMIEJĘTNOŚCI

	K_U01
	P6S_UW

	Potrafi przygotować i przeprowadzić negocjacje biznesowe, dobierając odpowiednią strategię i techniki negocjacyjne.
	Test - Inspera


	K_U05
K_U08
	P6S_UW

P6S_UK
	Skutecznie komunikuje się i argumentuje w sytuacjach negocjacyjnych, również w pracy zespołowej i środowisku międzykulturowym.
	Test - Inspera

	KOMPETENCJE SPOŁECZNE

	K_U03
	P6S_K0
	Student jest gotów do  uznania roli negocjacji  w budowaniu i realizacji projektów społecznych. 
	Test - Inspera


	Nakład pracy studenta (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)** 



	Stacjonarne

udział w wykładach = 22 h

udział w ćwiczeniach = 

przygotowanie do ćwiczeń = 

przygotowanie do wykładu = 10 h
przygotowanie do egzaminu =  14 h
realizacja zadań projektowych =

konsultacje = 2h

e-learning =

zaliczenie/egzamin = 2 h
inne  (praca własna) = 
RAZEM: 50 h
Liczba punktów  ECTS: 2
w tym w ramach zajęć praktycznych: 2
	Niestacjonarne

udział w wykładach = 12 h

udział w ćwiczeniach = 

przygotowanie do ćwiczeń = 

przygotowanie do wykładu = 15 h
przygotowanie do egzaminu = 19 h
realizacja zadań projektowych =

konsultacje = 2 h

e-learning =

zaliczenie/egzamin = 2 h 
inne  (praca własna ) = 

RAZEM: 50 h

Liczba punktów  ECTS: 2
w tym w ramach zajęć praktycznych: 2

	WARUNKI WSTĘPNE


	Zalecana jest podstawowa wiedza z zakresu zarządzania, ekonomii lub marketingu oraz gotowość do aktywnego uczestnictwa w zajęciach.

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Rodzaje i klasyfikacja negocjacji
· negocjacje handlowe, menedżerskie i strategiczne,

· negocjacje wewnętrzne i zewnętrzne,

· negocjacje krajowe i międzynarodowe.

Proces negocjacyjny
· etapy negocjacji: przygotowanie, otwarcie, wymiana informacji, negocjacje właściwe, zamknięcie,

· cele negocjacyjne, interesy i stanowiska stron,

· BATNA, ZOPA i rezerwy negocjacyjne.

Strategie i style negocjacyjne
· negocjacje pozycyjne i integracyjne,

· strategie: rywalizacja, współpraca, kompromis, dostosowanie, unikanie,

· style negocjacyjne i ich uwarunkowania.

Techniki i taktyki negocjacyjne
· techniki argumentacji i perswazji,

· ustępstwa negocjacyjne i ich planowanie,

· presja czasu, kotwiczenie, blef, eskalacja żądań,

· rozpoznawanie i neutralizacja manipulacji.

Komunikacja w negocjacjach
· komunikacja werbalna i niewerbalna,

· aktywne słuchanie i zadawanie pytań,

· bariery komunikacyjne i ich przezwyciężanie.

Negocjacje międzykulturowe
· różnice kulturowe w stylach negocjowania,

· negocjacje w środowisku międzynarodowym,

· adaptacja strategii do uwarunkowań kulturowych.

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA


	1. Kowalczyk E., Psychologia negocjacji, między nauką a praktyką zarządzania, Wydawnictwo naukowe PWN, 2021.

2. Watkins M. Sztuka negocjacji w biznesie. Innowacyjne podejścia prowadzące do przełomu, Wydawnictwo Helion, (najnowsze wydanie).

	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA
	1. Osika G., Etyka negocjacji, Zeszyty Naukowe nr 35, (najnowsze wydanie).

2. Covey R.S., 7 nawyków skutecznego działania., REBIS, (najnowsze wydanie)

3. Helmold M., Dathe T, Hummel F., Terry B., Piepe J., Successful international negotiations., Springer, 2020.

4. Jagodzinska K., How to manage perception to win negotiations?, Int'l J. Soc. Sci. Stud., 2016

5. Ury W., Odchodząc od nie., Negocjowanie od konfrontacji do kooperacji., PWE., Warszawa (najnowsze wydanie).
6. Ury W., Patton B., Dochodząc do tak. Negocjowanie bez poddawania się., PWE Warszawa (najnowsze wydanie).

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	W formie bezpośredniej:

Studium przypadku (case study)
Analiza rzeczywistych i symulowanych sytuacji negocjacyjnych występujących w działalności przedsiębiorstw 

	POMOCE NAUKOWE
	Rzutnik współpracujący z komputerem, platforma Online WSB

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Nie dotyczy

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	Test na platformie Inspera

Student, który uzyska więcej niż 51–60% punktów, otrzymuje ocenę 3 (dostateczny);

pozostałe oceny:

61–70% poprawnych odpowiedzi – ocena 3,5 (dostateczny plus)

71–80% poprawnych odpowiedzi – ocena 4,0 (dobra)

81–90% poprawnych odpowiedzi – ocena 4,5 (dobra plus)

91–100% poprawnych odpowiedzi – ocena 5,0 (bardzo dobra)

0–50% poprawnych odpowiedzi – ocena 2,0 (zła)


* W-wykład, ćw- ćwiczenia, lab- laboratorium, pro- projekt, e- e-learning

