L

Wvisza Saora Hanm 1 kg

W POZNANIU

OPIS PRZEDMIOTU

KIERUNEK Zarzadzanie
SPECJALNOSC Handel i ustugi

TRYB STUDIOW Stacjonarny / niestacjonarny
SEMESTR 6

Nazwa przedmiotu

Negocjacje handlowe

Wymiar godzinowy
poszczegdlnych form
zajec

o wyklady

¢ inne formy

Studia stacjonarne — 30
Studia niestacjonarne - 18

Studia stacjonarne — 10;

Studia niestacjonarne - 8

Studia stacjonarne — 20;

Studia niestacjonarne - 10

Cele ksztalcenia:

— przedstawienie istoty i poszczegolnych faz negocjacji handlowych

— przedstawienie podstawowych
sposobow obrony przed nimi

technik negocjaciji

w handlu oraz

Efekty ksztatcenia dla

przedmiotu
Odniesienie Odniesienie
Numer Efekty ksztalcenia, efektow do efektow
student/ka, ktory/a zaliczyt/a przedmiot, potrafi: | ksztatcenia dla | ksztalcenia dla
programu obszaru
EK_WO01 | okresli¢ podstawowe zasady efektywnych negocjaciji K_W03
K_W06 P6S_WG
K_W09
EK_WO02 | wskazac¢ i przedstawi¢ poszczegolne fazy procesu K_WO07
negocjacji w handlu K_W09 P6S_WG
K_W10
EK_UO3 | odpowiednio wybraé i zastosowaé podstawowe K_U05 P6S UW
techniki negocjacji w handlu K_U06 P6S_UO
K _U12
EK _U04 | odpowiednio wybraé i zastosowaé podstawowe K_U05 P6S UW
iki jacjach handl h —
techniki obrony w negocjacjach handlowyc K_U06 P6S_UO
K _U12
EK_KO05 | ma swiadomos¢ poziomu swojej wiedzy i
umiejetnosci, rozumie potrzebe ciggtego rozwoju K KO1
osobistego i zawodowego, poznawania howych - P6S_KK
technik negocjacji i zdobywania niezbednej wiedzy K_KO03
rowniez poprzez praktyke zawodowg
Odniesienie
Numer tresci do efektow

Tresci ksztatcenia / programowe ksztatcenia dla

przedmiotu




Wyktady
Podstawowe zasady efektywnych negocjaciji I:
T 01 e pojecie negocjacji, podstawowe strategie, relacje miedzy EK W01
- stronami negocjacji, rola obiektywnych kryteriow negocjacji, -
BATNA, rola otoczenia, rola czasu
Podstawowe zasady efektywnych negocjacii Il
e komunikowanie sie w procesie negocjacji, niewerbalne
T_02 komunikowanie sie w procesie negocjacii, rola uwaznego EK_WO1
stuchania, sztuka zadawania pytan, sztuka odpowiadania na
pytania, wiara w stowo drukowane, sukces w negocjacjach
Fazy procesu negocjaciji I:
e przygotowanie, zdefiniowanie przedmiotu, okreslenie celow,
analiza sytuacji drugiej strony, okreslenie obszaru negocjacji,
T_03 wbor strategii, pozostate elementy przygotowan, faza EK_W02
wyjsciowa — otwarcie, dystans i klimat, okreslenie regut gry,
wymiana pierwszych stanowisk, ponowana analiza zatozenh i
modyfikacja strategii
Fazy procesu negocjaciji Il
o faza srodkowa, dokonczenie fazy wyjsciowej, nadanie
rozpedu negocjacjom, sposoby podtrzymania tempa
T_04 negocjacji i przezwyciezania impasu, analiza przebiegu fazy EK_W02
srodkowej, faza koncowa, testowanie limitéw, absolutna
granica ustepstw, presja czasu, zachowanie twarzy,
podpisanie umowy i realizacja
Rola réznic kulturowych w negocjacjach EK_WO01
T 05 e Ameryka Pétnocna, Europa Zachodnia, Ameryka taciniska, EK_W02
Bliski Wschod, Daleki Wschod EK_KO05
Cwiczenia
Taktyki negocjacyjne | EK_U03
T_06 Yy gocjacy] EK_K05
Taktyki negocjacyjne |l EK_UO3
T 07 y gocjacy) EK_KO5
Techniki obrony w negocjacjach | EK_U04
T_08 y Whnegogac] EK_K05
Techniki obrony w negocjacjach I EK_U04
T_09 y Whnegogac] EK_K05
Metody i formy prowadzenia zaje¢ Tresci ksztalcenia i
programowe
Wyktad z prezentacjg multimedialng wybranych zagadnien
Wyktad konwersatoryjny T 01-T_05
Wyktad problemowy
Wyktad informacyjny
Dyskusja
Praca z tekstem
Metoda analizy przypadkow
Uczenie problemowe (Problem-based learning)
Gra dydaktyczna/symulacyjna
Metoda ¢wiczeniowa
Metoda warsztatowa T 06-T_09
Metoda projektu




Prezentacja multimedialna

Demonstracje dzwigkowe i/lub video

Metody aktywizujgce (np.: ,burza mézgow”, technika analizy SWOT, technika
drzewka decyzyjnego, metoda ,kuli $niegowej”, konstruowanie ,map mysli”)

Inne (jakie?) - ...

Kryteria oceny

w odniesieniu do
poszczegdlnych
efektow ksztalcenia

Efekt

ksztatcenia Na ocene 2

Na ocene 3 Na ocene 4 Na ocene 5

Student/ka nie potrafi
okresli¢ podstawowych
zasad efektywnych
negocjaciji

Student/ka potrafi okresli¢
podstawowe zasady
efektywnych negocjaciji

Student/ka nie tylko
potrafi okresli¢ okresli¢ okresli¢ okresli¢
podstawowe zasady podstawowe zasady
efektywnych negocjacji | efektywnych negocjacji
ale takze podac ale takze poda¢ przyktady

Student/ka nie tylko potrafi

EK_WO1

przyktady konkretnych
sytuaciji kiedy je
stosowac

konkretnych sytuac;ji kiedy
je stosowac¢ oraz nazwac
czynniki wptywajgce na

ich efektywnos$¢

Student/ka nie potrafi
przedstawi¢
podstawowych faz
EK_WO02 | negocjacji w handlu

Student/ka potrafi
przedstawi¢ podstawowe
fazy negocjacji w handlu

Student/ka nie tylko
potrafi przedstawi¢
podstawowe fazy
negocjacji w handlu,
ale rowniez wskazac¢
najwazniejsze ich
elementy

Student/ka nie tylko potrafi
przedstawi¢ podstawowe
fazy negocjacji w handlu,
ale rowniez wskazac
najwazniejsze ich
elementy oraz okresli¢ ich
znaczenie

Student/ka nie potrafi
odpowiednio wybrac i
zastosowac
podstawowych technik
negocajcji w handlu

Student/ka potrafi
odpowiednio wybrac¢ i
zastosowac podstwowe
techniki negocjacji w handlu

Student/ka nie tylko
potrafi odpowiednio
wybra¢ i zastosowaé
podstwowe techniki
negocjacji w handlu,

Student/ka nie tylko potrafi
odpowiednio wybrac i
zastosowac podstwowe
techniki negocjacji w
handlu, ale réwniez potrafi

EK_U03 ale réwniez potrafi wskazac sytuacje, w
wskazac sytuacje, w ktérych je stosowaé oraz
ktérych je stosowacé przedstawi¢ czynniki,

ktére odgrywajg w nich

kluczowe znaczenie
Student/ka nie potrafi Student/ka potrafi Student/ka nie tylko Student/ka nie tylko potrafi
odpowiednio wybrac¢ i odpowiednio wybrac i potrafi odpowiednio odpowiednio wybrac¢ i
zastosowac podstawowe zastosowac podstawowe wybra¢ i zastosowaé zastosowac podstawowe
techniki obrony w techniki obrony w podstawowe techniki techniki obrony w
negocjacjach handlowych | negocjacjach handlowych obrony w negocjacjach negocjacjach handlowych

EK U04 handlowych ale ale rowniez potrafi

- réwniez potrafi wskazac sytuacje, w
wskazac sytuacje, w ktérych je stosowa¢ oraz
ktérych je stosowacé przedstawi¢ czynniki,

ktére odgrywajg w nich
kluczowe znaczenie
Student/ka nie postrzega Student/ka w podstawowym Student/ka w nalezytym | Student/ka w petni
relacji miedzy stopniu postrzega relacje stopniu postrzega postrzega relacje miedzy
kompetencjami réznych migdzy kompetencjami relacje miedzy kompetencjami réznych
EK KOS5 | podmiotéw i srodowisk réznych podmiotdw i kompetencjami réznych | podmiotow i Srodowisk a

a ich wplywem na
negocjacje w handlu

Srodowisk a ich wptywem na | podmiotow i Srodowisk
negocjacje w handlu a a ich wptywem na
negocjacje w handlu

ich wptywem na
negocjacje w handlu

Symbole

Weryfikacja efektéw ksztatcenia EK dla modutu zaje¢/przedmiotu

W01 wo2 uo3 uo4 K05

Egzamin pisemny

Egzamin ustny

Zaliczenie pisemne

Zaliczenie ustne X X X X X

Kolokwium pisemne

Kolokwium ustne X X X X X




Test

Projekt
Praca pisemna
Raport
Prezentacja multimedialna
Praca podczas ¢wiczen X X X X
Inne (jakie?) -
Wymiar godzinowy zaje¢ i pracy studenta Stacjonarne Niestacjonarne
1. Wyktady (wspdlny udziat nauczycieli akademickich i studentow) 10 8
2. Inne formy (wspdlny udziat nauczycieli akademickich i studentow) 20 10
3. Konsultacje z nauczycielem - -
Razem 1+2+3 30 18
4. Praktyki (realizowane samodzielnie przez studentéw) — —
5. Praca wiasna studenta (w tym prace domowe i projektowe, 20 32
przygotowanie sie do zaliczenia/egzaminu)
Razem 4+5 20 32
SUMA 1+2+3+4+5 50 50

tacznie punktow ECTS wg planu studiow

Literatura podstawowa

1. R. Fisher, W.Ury, B.Patton: Dochodzgc do tak. Negocjowanie bez
poddawania sie, PWE Warszawa 2004
2. Z. Necki: Negocjacje w biznesie. Wyd. Profesjonalnej Szkoty Biznesu,

Krakow 2000 i pézniejsze

3. J. Kaminski: Negocjowanie — techniki rozwigzywania konfliktow, Poltext,

Warszawa 2003

4. R.A. Rzadca: Negocjacje w interesach. PWE, Warszawa 2003,
5. U. Katgzna-Drewiniska: Negocjacje w biznesie. Kluczowe problemy, AE

Wroctaw 2006

Literatura uzupetniajgca

1. P. Steele , J. Murphy,R. Rusill: Jak odnies¢ sukces w negocjacjach,

Oficyna Ekonomiczna, Krakéw 2005,

2.H. Jastrzgbska-Smolagi (red.) Ekonomiczne podstawy negocjaciji, Diffin,

Warszawa 2007

3. C. Lyons: Ja wygrywam, ty wygrywasz. MT. BIZNES, Warszawa 2008
4 K. Bargiel-Matusiewicz: Negocjacje i mediacje, PWE Warszawa 2007
5.E.M. Cenker: negocjacje, Wyd. Wyzszej Szkoty Komunikagji i

Zarzgdzania, Poznan 2002




