AKADEMIA WSB

WZ CIESZYN
Kierunek studiéow: Zarzadzanie i inzynieria produkc;ji
Przedmiot: Negocjacje w biznesie
Profil ksztatlcenia: PRAKTYCZNY
Poziom ksztatcenia: studia Il stopnia
Liczba godzin w 1 2
semestrze I I ] v
Studia stacjonarne
(w/cw/lab/pr/e)
Studia niestacjonarne 126w
(w/Ewi/lab/prie)
WYKLADOWCA
FORMA ZAJEC Cwiczenia — warsztaty praktyczne
CELE PRZEDMIOTU Przygotowanie studentéw do samodzielnego prowadzenia negocjaciji biznesowych — warsztaty

praktyczne.

Odniesienie do efektow uczenia sie

Opis efektow uczenia sie

Sposob weryfikacji

Efekt kierunkowy PRK efektu uczenia sie
WIEDZA
ma wiedze z zakresu technik i metod negocjaciji; zna Test wiedzy
ZIP2 W01 P7S WG | uwarunkowania negocjacyjne roznych podmiotow
ZIP2_W03 P7S_WG biznesowych (partneréw handlowych, finansowych,
- - administracyjnych, klientéw),rozumie znaczenie negocjacii
w strategicznym zarzadzaniu organizacjg
UMIEJETNOSCI
Wykorzystujgc wiedze na temat réznych metod i narzedzi | Test, ocena propozycji
7IP2 U01 P7S UW potrafi skutecznie negocjowac realizujgc zadania rozwigzan podanego
- - zgrzqdc;e; pos@ada qmiejetnoéc’: "systematyzowania i problemu
hierarchizowania celdw negocjacji
Prowadzac negocjacje biznesowe integruje posiadang, Test, ocena udziatu w
ZIP2_U05 P7S_UW | wiedze z zakresu komunikacji i zarzadzania oraz dyskusji
uwzglednia aspekty systemowe w organizacji
Potrafi komunikatywnie prowadzi¢ rozmowy z partnerami | Ocena udziatu w
2IP2_ U1 P75_UK b|znesgwym|, prowadzi¢ debate i prezentowac wtasne dy?kl..ISJI, o.cena udziatu
stanowisko w ¢éwiczeniach
grupowych
KOMPETENCJE SPOLECZNE
Jest gotéw do krytycznej oceny posiadanej wiedzy w Ocena propozyciji
ZIP2 K01 P7S KK | zakresie negocjacji w biznesie i jej doskonalenia rozwigzywania
- - konkretnych problemow
praktycznych
Prowadzac negocjacje z partnerami biznesowymi jest Ocena wypowiedzi w
ZIP2_K05 P7S_KR | $éwiadom odpowiedzialnosci za podejmowane decyzjei | czasie dyskusji

postepuje profesjonalnie, z zachowaniem zasad etyki

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

Stacjonarne
udziat w wyktadach =
udziat w éwiczeniach=

przygotowanie do ¢wiczen =
przygotowanie do wyktadu =

Niestacjonarne
udziat w wyktadach =
udziat w éwiczeniach = 12

przygotowanie do wyktadu =

przygotowanie do ¢wiczenh = 24 analiza literatury




przygotowanie do zaliczenia/egzaminu =
realizacja zadan projektowych =

e-learning =
zaliczenie/egzamin =
inne (konsultacje) =
RAZEM:

Liczba punktéw ECTS:
w tym w ramach zaje¢ ksztaltujacych umiejetnosci

praktyczne:

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 10 powtdrka materiatu
realizacja zadan projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =2

inne (konsultacje) = 2

RAZEM: 50

Liczba punktéw ECTS: 2

w tym w ramach zaje¢ ksztaltujacych umiejetnosci
praktyczne: 2

WARUNKI WSTEPNE

Brak

TRESCI PRZEDMIOTU

TreSci realizowane w formie bezposredniej: platforma MS Teams

Definicja, przestanki i rodzaje negocjacii.
Gtéwne zasady i strategie negocjacyjne.

Fazy procesu negocjacyjnego.

Komunikacja jako podstawa udanych negocjacji.
Negocjacje z klientami.

Negocjacje z partnerami handlowymi.
Negocjacje z partnerami finansowymi.
Negocjacje z administracjg publiczna.
Negocjacje wewnetrzne.

Tre$ci realizowane w formie e-learning: nie dotyczy

LITERATURA
OBOWIAZKOWA

DOCHODZAC DO TAK. NEGOCJOWANIE BEZ PODDAWANIA SIE - Roger Fisher, William
Ury, Bruce Patton, PWE, Warszawa 2013.
Mayer Robert, Jak wygra¢ kazde negocjacje, MT Biznes 2011

LITERATURA
UZUPELNIAJACA

e Lewicki Roy, Saunders David, Barry Bruce, Minton John, Zasady negocjaciji, kompendium
wiedzy dla treneréw i menedzeréw, REBIS, Poznan 2005.

e  Gracz Leszek, Stupiriska Kamila, Chrachol-Barczyk (red.), Negocjacje i komunikacja
(ebook), edulibri 2019.

e tabuz Anna Magdalena, 5 krokéw do porozumienia : jak skutecznie negocjowac w biznesie
(ebook), Onepress 2016.

e van Elsbergen Bernardi Sylvia, Doing business internationally : culture, greetings, body
language, dress code, business cards, business mentality and relations, management tips,
affective and expressive communication styles, meetings, negotiations, business and social
etiquette, Amazon Fulfillment 2019.

METODY NAUCZANIA

W formie bezpo$redniej:

prezentacja prowadzacego przy wykorzystaniu programu Power Point,
dyskusja zwigzana z przedmiotem éwiczen,

analiza przypadkéw,

przeprowadzenie gier negocjacyjnych — warsztaty praktyczne

W formie e-learning: nie dotyczy

POMOCE NAUKOWE

Rzutnik multimedialny, komputer osobisty, oprogramowanie: Power Point, Excell, platforma e-
learningowa

PROJEKT
(oile jest realizowany
w ramach modutu

Nie dotyczy

zajec)
FORMA | WARUNKI Test zaliczeniowy, ocena aktywnosci w czasie Cwiczen grupowych
ZALICZENIA Zaliczenie z oceng




