KARTA PRZEDMIOTU

¢ Dane podstawowe

Nazwa przedmiotu

Negocjacje miedzynarodowe

Nazwa przedmiotu w jezyku angielskim

International Negotiations

Kierunek studiow

Stosunki miedzynarodowe

Poziom studidw (I, II, jednolite magisterskie)

Forma studiéw (stacjonarne, niestacjonarne) stacjonarne
Dyscyplina Nauki o polityce i administracji
Jezyk wyktadowy Jezyk polski

Koordynator przedmiotu/osoba odpowiedzialna

Dr Agnieszka Zareba

Forma zajec (katalog Liczba godzin
zamkniety ze stownika)

semestr Punkty ECTS

wyktad

\ 2

konwersatorium

éwiczenia 15

laboratorium

warsztaty

seminarium

proseminarium

lektorat

praktyki

zajecia terenowe

pracownia dyplomowa

translatorium

wizyta studyjna

Wymagania wstepne ‘ W1- zainteresowanie przedmiotem

e Cele ksztatcenia dla przedmiotu

wielostronnych.

C1- Gtéwnym celem zajec jest zapoznanie stuchaczy z istotg negocjacji, mediacji oraz negocjacji

C2 - Kolejnym jest zapoznanie studenta z procesem negocjacyjnym i podstawowymi strategiami

C3 - Posiadanie przez stuchacza umiejetnosci dotyczgcych przygotowania procesu negocjacyjnego.




e Efekty uczenia sie dla przedmiotu wraz z odniesieniem do efektéow kierunkowych

. . Odniesienie do
Symbol Opis efektu przedmiotowego efektu kierunkowego
WIEDZA
w_01 charakteryzuje podstawowe zagadnienia z zakresu proceséw K_W01, K_Wo02
negocjacyjnych
W_02 zna techniki negocjacyjne i prognozuje ich zastosowanie K_W05
UMIEJETNOSCI
U 01 ‘ projektuje zachowania ludzi w trakcie procesu negocjacji K_U04, K_U09
KOMPETENCJE SPOLECZNE
K_01 jest otwarty na wspotprace w grupie K_KO03
K_02 ma $wiadomosc¢ znaczenia negocjacji w sytuacji kryzysowej K_KO05

e Opis przedmiotu/ tresci programowe

1.Negocjacje — geneza, definiowanie, uwarunkowania, zalety rokowan

2. Negocjacje, mediacje, negocjacje wielostronne

3. Podstawowe strategie negocjacyjne.

4. Przygotowanie negocjacji: fazy negocjacji, okreslenie batny.

5. Srodowisko negocjacji - przyjazne/nieprzyjazne; manipulowanie srodowiskiem negocjacji.
6. Partner negocjacyjny - poznanie jego hierarchii preferencji, projektowanie ruchéw partnera,
jego strategii negocjacyjne;.

7. Gra negocjacyjna - warsztaty.

* Metody realizacji i weryfikacji efektéw uczenia sie

Symbol efektu Metody dydaktyczne Meto.dy weryfikacji Sposoby dokumentacji
(lista wyboru) (lista wyboru) (lista wyboru)
WIEDZA

W_01 Dyskusja, gra dydaktyczna, Zaliczenie ustne Protokot

praca w grupach
wW_02 Praca z tekstem, Dyskusja, Zaliczenie ustne Protokot

gra dydaktyczna, praca w

grupach

UMIEJETNOSCI

U o1 Dyskusja, gra dydaktyczna, Zaliczenie ustne Protokot

praca w grupach

KOMPETENCJE SPOLECZNE

K_01 Praca w grupach w réznych Zaliczenie ustne Protokot

rolach
K_02 Praca w grupach w réznych Zaliczenie ustne Protokot

rolach




e Kryteria oceny, wagi...

Systematyczna obecnos¢ na zajeciach, aktywnos¢

Ocena niedostateczna
(W) - Student nie zna terminéw z zakresu negocjacji
(U) - Student nie potrafi zastosowac podstawowych technik negocjacyjnych

(K) - Student nie potrafi zorganizowac wtasnego warsztatu pracy

Ocena dostateczna
(W) - Student zna wybrane terminy z zakresu negocjacji
(U) - Student potrafi zastosowac niektore techniki negocjacyjne

(K) - Student rozumie potrzebe organizacji wtasnego warsztatu pracy, ale nie potrafi jej
skutecznie zrealizowa¢

Ocena dobra
(W)- Student zna wiekszo$¢ terminéw z zakresu negocjacji
(U)- Student potrafi zastosowa¢ techniki negocjacyjne

(K)- Student zna sposoby pracy w grupie

Ocena bardzo dobra
(W)- Student zna wszystkie wymagane terminy z zakresu negocjacji
(U)- Student potrafi zastosowaé wszystkie techniki negocjacyjne

(K)- Student potrafi zorganizowa¢ prace wtasng oraz zespotu, do ktérego nalezy



¢ Obcigzenie pracg studenta

Forma aktywnosci studenta Liczba godzin
Liczba godzin kontaktowych z nauczycielem 15
Liczba godzin indywidualnej pracy studenta 45
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