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	KARTA OPISU ZAJĘĆ (SYLABUS) W ROKU AKADEMICKIM 2017/2018 (cykl kształcenia 2017-2018)

	Jednostka Organizacyjna:
	Wydział Turystyki i Rekreacji
	Kierunek: Turystyka i Rekreacja

 

	Rodzaj studiów i profil (I stopień/II stopień)
	II stopień 

	

	Profil (ogólnoakademicki/praktyczny)
	profil ogólnoakademicki
	

	Nazwa modułu:
	Nazwa zajęć  (przedmiotu): Negocjacje w biznesie 

	Tryb studiów (stacjonarne/niestacjonarne): 
	Rok
	Semestr
	Rodzaj zajęć
	Liczba godzin
	Punkty ECTS
	*Typ zajęć (przedmiotu)
	Język wykładowy

	
	
	
	
	stacjonarne
	niestacjonarne
	
	
	

	
	I
	2
	wykłady
	-
	-
	
	Do wyboru
	polski

	
	
	
	ćwiczenia
	15
	9
	
	
	

	Nauczyciel(-e) odpowiedzialny(-i) za zajęcia (przedmiot):
	Dr Dariusz Jacek Olszewski-Strzyżowski

	E-mail:
	dariusz.olszewski@awfis.gda.pl

	Wymagania wstępne:

	Podstawy wiedzy z przedmiotów:  prawo gospodarcze

	

	

	Cele zajęć (przedmiotu):

	C1 – Zapoznanie studentów z istotą, stylami, technikami oraz organizacją procesu negocjacji.

C2 – Doskonalenie pracy zespołowej i grupowego, kreatywnego rozwiązywania menedżerskich zagadnień problemowych.

	Opis efektów kształcenia dla zajęć (przedmiotu) oraz ich powiązanie z efektami kształcenia dla kierunku
	Kod kierunkowego/ych efektu/ów kształcenia
	Kod obszarowego/ych efektu/ów kształcenia

	WIEDZA
	
	K_W…

	W1
	Zna i rozróżnia różne style i techniki na potrzeby negocjacji biznesowych.
	K_W 18
	S2A_W11, M2_W08

	W2
	Analizuje i ocenia pozycję negocjacyjną na poszczególnych etapach procesu.
	K_W 13
	M2_W12, S2A_W06

S2A_W11

	UMIEJĘTNOŚCI
	
	K_U…

	U1
	Posiada umiejętność wykorzystania zdobytej wiedzy do przygotowania i prowadzenia negocjacji.
	K_U 06
	M2_U11, S2A_U06

	U2
	Interpretuje informacje i odczytuje taktyki stosowane przez partnera podczas negocjacji.
	K_U 13
	S2A_U01, S2A_U04

	KOMPETENCJE
	
	K_K…

	K1
	Pracuje w zespole pełniąc w nim różne role i grupowo rozwiązuje przedmiotowe zagadnienia problemowe
	K_K 09
	S2A_K02

	K2
	Wykazuje odpowiedzialność za kierowanie pracą zespołu realizującego zadanie.
	K_K 07
	M2_K04, M2_K06

S2A_K02, S2A_K03

	Kryteria i metody oceny osiągniętych efektów kształcenia:

	W1– praca w grupie nad przedmiotowymi zadaniami problemowymi i prezentacja rozwiązań z komentarzem słownym, dyskusja, mini referat

U1– praca w grupie nad przedmiotowymi zadaniami problemowymi i prezentacja rozwiązań z komentarzem słownym, dyskusja, mini referat

U2– praca w grupie nad przedmiotowymi zadaniami problemowymi i prezentacja rozwiązań z komentarzem słownym, dyskusja

K1– praca w grupie nad przedmiotowymi zadaniami problemowymi i prezentacja rozwiązań z komentarzem słownym, dyskusja

Ustalenie oceny zaliczeniowej na podstawie prezentowanych w grupie referatów i dyskusji.

Aby uzyskać zaliczenie zajęć ( przedmiotu ) na ocenę dostateczną student musi osiągnąć wszystkie wymienione w programie efekty kształcenia.

Ocena dostateczna: prezentacja referatu

Ocena dobra: prezentacja referatu oraz dyskusja.

Ocena bardzo dobra: prezentacja referatu, dyskusja i nowe propozycje rozwiązań marketingowych

	Wymagania zaliczenia przedmiotu dla studentów ze statusem Indywidualnej Organizacji Studiów (w tym % wymaganej obecności na zajęciach): 

	Obecność na zajęciach 50 % oraz spełnienie wszystkich niezbędnych wymagań zw. z zaliczeniem przedmiotu

	Metody i formy realizacji zajęć ( przedmiotu):
	Wykład, konwersatorium, studium przypadku, dyskusja, mini referat, ćwiczenia w grupach, prezentacja prac grupowych, prezentacja multimedialna

	Treści kształcenia: 

	Wykłady:  

1. Interdyscyplinarna problematyka negocjacji. Istota i kontekst biznesowy negocjacji.

2. Negocjacje w kontekście procesu komunikowania.

3. Komunikacja interpersonalna- istota i rodzaje.

4. Przygotowanie i organizacja negocjacji. Fazy negocjacji.

5. Style negocjowania, techniki i taktyki negocjacyjne.

	Ćwiczenia: 

1. Sytuacje negocjacyjne.

2. Rozróżnianie stylu i nastawienia stron w negocjacjach.

3. Czynniki determinujące dobrego negocjatora.

4. Uwarunkowania kulturowe negocjacji.

	Forma zaliczenia:
	Zaliczenie na ocenę
	 

	Literatura:
	 
	
	 
	 
	 
	 
	 

	Podstawowa:

1. Fisher R., Ury W. 2007. Dochodząc do Tak. Wydawnictwo PWE, Warszawa.

2. Kamiński J. 2003. Negocjowanie: techniki rozwiązywania konfliktów. Wydawnictwo Poltex, Warszawa.

3. Lewicki R. (red.) 2008. Zasady negocjacji. Dom Wydawniczy Rebis, Poznań.

4. Nęcki Z. 2001. Negocjacje w biznesie. Wydawnictwo PWE, Kraków.
	
	
	
	
	
	
	

	1. Bargiel- Matusiewicz K. 2007. Negocjacje i mediacje. Wydawnictwo PWE, Warszawa.

2. Cialdini R. 1999. Wywieranie wpływu na ludzi. Wydawnictwo GWP, Gdańsk.

3. Tyszka T., Zaleśkiewicz T. 2001. Racjonalność decyzji. Wydawnictwo PWE, Warszawa.

4. Ury W. 1998. Odchodząc od Nie. Wydawnictwo PWE. Warszawa.
	
	 

	Bilans punktów ECTS (1 pkt ECTS – 25-30 godz. pracy studenta):

	Aktywność
	Obciążenie studenta

	
	stacjonarne
	niestacjonarne

	Udział w wykładach
	
	

	Samodzielne studiowanie tematyki wykładów
	
	

	Udział w ćwiczeniach
	
	

	Przygotowanie się do ćwiczeń
	
	

	Konsultacje
	
	

	Całkowite obciążenie pracą studenta
	

	Punkty ECTS za zajęcia (przedmiot)
	


*Typ zajęć (przedmiotu): obligatoryjny / do wyboru

