Akademia Nauk Stosowanych
KARTA PRZEDMIOTU

Nazwa przedmiotu: Negocjacje

Okres waznosci karty: IN_JN_P_|_KB_(2023-2026)
Forma ksztatcenia: Studia licencjackie

Forma studiow: stacjonarne

Profil studiow: praktyczny

Kierunek studiéw: Filologia
Specjalno$é/Specjalizacja: Komunikacja w biznesie

Przedmiot realizowany:

Rok Semestr Rodzaj zajec Liczba godzin | Wartos¢ % zajec |Rygor zaliczenia ECTS
3 5 war 30 100 zaliczenie z oceng 2
Razem 30 2
Jednostka prowadzaca przedmiot:
P aap Instytut Neofilologii
Koordynator: Pawet Strozik
Jezyk wyktadowy: semestr: 5 - niemiecki (70%), polski (30%)
Status przedmiotu: obowigzkowy
Modut, grupa przedmiotow: D2. MODUt SPECJALNOSCIOWY: KOMUNIKACJA W BIZNESIE - MODUt DO WYBORU
Prowadzacy zajecia: dr Pawet Strézik, dr Emilia Wojtczak

Objasnienia:

Rodzaj zaje¢: obowigzkowe, do wyboru.

Forma prowadzenia zaje¢: w - wyktad, éw - ¢wiczenia audytoryjne, lek - lektorat, s — seminarium, lab — laboratoria, p — projekt, sk samoksztatcenie, pz — praktyka
zawodowa, war - warsztaty, k - konwersatorium, pw - praca wtasna, p.art. - pracownia artystyczna, zp zajecia praktyczne

Dane merytoryczne

Przedmioty wprowadzajace i wymagania wstepne:

Znajomosc¢ jezyka niemieckiego na poziomie co najmniej B1+ ESOKJ, znajomos¢ realiow obszaru niemieckojezycznego, podstawowa wiedza na temat funkcjonowania
rynku, w tym: organizacji przedsiebiorstw, jezyka biznesu, terminologii ekonomicznej i prawniczej, technologii informacyjnej.

Cel przedmiotu

Prezentacja i warsztatowe przecwiczenie najwazniejszych elementdéw negocjacji, zaréwno w zakresie stosowanych zwrotéw leksykalnych (przygotowanie jezykowe do
udziatu w negocjacjach biznesowych), jak réwniez zgodnosci z teoretycznymi aspektami negocjowania, stylami, strategiami, taktykami czy technikami w negocjacjach
oraz rolami poszczegdlnych negocjatoréow.
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Szczegbtowe efekty uczenia sie

Odniesienie do efektéw
. A Metoda realizacji dla
Opis efektu uczenia sie . X Metody sprawdzenia efektu uczenia modutu/specjalno
Lp. . . . efektow uczenia X
Student, ktory zrealizowat przedmiot: Ie sie écifkierunku studiéw
przywotuje zaawansowang wiedze z obszaru jezyka Cwiczenia praktyczne, Ocena prezentacji, Ocena
1 L i U prezentacje L K_wo3
polskiego i niemieckiego w sytuacjach negocjacyjnych oraz ) ! ¢wiczenia
wiedze na temat kultury krajow niemieckojezycznych; multimedialne
posiada zaawansowang znajomos¢ faktéw z zakresu jezyka| ) o )
2 biznesu, terminologii ekonomicznej oraz poje¢ zwigzanych Cwiczenia praktyczne, | Ocena ¢wiczenia K_W06
z teorig negocjacji w typowych sytuacjach negocjacyjnych;
przywotuje wiedze z zakresu metod identyfikacji potrzeb
stron w sytuacji negocjacyjnej oraz technik .
3 . Y . )l negogacyine) . Cwiczenia praktyczne | Ocena ¢wiczenia K_W10
komunikacyjnych wykorzystywanych do jasnego
formutowania tych potrzeb;
dysponuje wiedzg z zakresu jezyka biznesu, konieczng do o )
4 opracowania strategii negocjacyjnej z uzyciem Cwiczenia praktyczne, Ocena cwiczenia K_Wi11
odpowiednich taktyk i technik negocjacyjnych;
ma rozwiniete umiejetnosci w zakresie komunikacji
interpersonalnej, wypowiada sie w sposdb precyzyjny i
s spéjny w sytuacjach negocjacyjnych, zaréwno w jezyku Cwiczenia praktyczne, | Ocena zaangazowania w K U07
polskim, jak i niemieckim, prowadzi umiejetng Dyskusja dyskusje, Ocena ¢wiczenia -
argumentacje stosujgc odpowiednie techniki negocjacyjne
przy uzyciu réznych kanatéw komunikacji;
krytycznie ocenia posiadang wiedze i umiejetnosci
6 adaptujac jg na potrzeby procesu negocjacyjnego, pracuje | M5 (Wypowiedz Ocena zaangazowania w K U1l
indywidualnie lub jako cztonek zespotu negocjacyjnego ustna), M4 (Dyskusja) | dyskusje, Ocena wypowiedzi -
petnigc rézne funkcje (lidera, specjalisty, sekretarza itp.);
zachowuje sie w sposéb profesjonalny, przestrzegajac
zasad etyki zawodowej w dziatalnosci filologa jezyka , . .
. Y .J . . 8 Je. y Wypowiedz ustna, Ocena zaangazowania w
7 nowozytnego; odpowiedzialnie wystepuje w roli . . . K_K02
. o . . dyskusja dyskusje, Ocena wypowiedzi
negocjatora lub specjalisty w zespole biorgcym udziat w
procesie negocjacyjnym.

Metody realizacji efektéw uczenia sie (opis szczegétowy)

Cwiczenia praktyczne (M2 - Cwiczenia polegajace na wykorzystaniu fachowej wiedzy dotyczacej negocjaciji w praktyce), Dyskusja (M4 Dyskusja poswiecona oméwieniu i
analizie wybranych sytuacji negocjacyjnych), Prezentacje multimedialne (M1 - Prezentacja multimedialna wprowadzajaca najwazniejsze pojecia dotyczace stylu, strategii,
technik i taktyk negocjacyjnych), Wypowiedz ustna (M5 - analiza przypadku, analiza sytuacji negocjacyjnej, argumentacja)

Kryteria oceny i weryfikacji efektéw uczenia sie

wiedza:

Ocena ¢wiczenia (Ocena ¢wiczenia dotyczacego analizy konkretnej sytuacji negocjacyjnej)

Ocena prezentacji (Ocena prezentacji zawierajgcej analize wybranej sytuacji negocjacyjnej na podstawie materiatu flmowego)
umiejetnosci:

Ocena wypowiedzi (Ocena wypowiedzi ustnej dotyczacej analizy konkretnej sytuacji negocjacyjnej)

Ocena zaangazowania w dyskusje (ocena zaangazowania w dyskusje, pracy w grupie zadaniowej
kompetencje spoteczne:

Ocena wypowiedzi (Ocena wypowiedzi ustnej dotyczacej analizy konkretnej sytuacji negocjacyjnej)

Ocena zaangazowania w dyskusje (ocena zaangazowania w dyskusje, pracy w grupie zadaniowej)

Warunki zaliczenia

Warunkiem uzyskania zaliczenia jest obecno$¢ na zajeciach, udziat w éwiczeniach, aktywny udziat w dyskusjach, przygotowanie prezentacji.

Tresci Ksztatcenia

Liczba godzin

Semestr: 5
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Forma zajec: warsztaty

Istota, definicja negocjacji, komunikacji miedzyludzkiej; rola emocji, pozadane cechy charakteru; analiza transakcyjna; etapy,

negocjacji, style, strategie i techniki negocjacji; komunikacja niewerbalna; materiat leksykalny przydatny w negocjacjach.

Fazy w procesie negocjacji: przygotowanie, otwarcie, prezentacja oferty, negocjacje wtasciwe, zakoriczenie, podsumowanie, analiza

przebiegu negocjacji i realizacja ustalen. Gtéwne pojecia: BATNA, WATNA, $ciana negocjacyjna, oferta wstepna, ZOPA, podziat i

planowanie rél.

Style negocjacyjne, komunikaty, strategie i taktyki negocjacyjne, techniki negocjacji, trudnosci w negocjacjach. Cwiczenie sytuacji
negocjacyjnych: negocjacje z partnerem w réznych stylach, osigganie porozumienia ze wspotpracownikami, negocjacje miedzy
pracownikiem a przetozonym, negocjacje miedzy przedstawicielem firmy a kontrahentem/ klientem/ dostawcg/ producentem;

negocjacje dot. dalszej wspotpracy/ warunkdw ptatnosci / warunkow dostawy, itp.

30
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Sposéb okreslenia liczby punktéw ECTS

Naktad pracy studenta potrzebny do osiggniecia efektéw uczenia sie

Obciazenia studenta [w godz.]

Zajecia dydaktyczne 30
Samoksztatcenie 0
Praca wtasna studenta 20
Sumaryczne obcigzenie pracg studenta 50
Liczba punktéw ECTS
taczna liczba punktéw ECTS przypisana do przedmiotu 2
L. godzin ECTS
Bezposredni kontakt z nauczycielem
30 1,2

1 godz = 45 minut; 1 punkt ECTS = 25-30 godzin

W sekcji 'Liczba punktéw ECTS' suma punktow ECTS zaje¢ wymagajacych bezposredniego udziatu nauczyciela akademickiego.
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