Załącznik nr 1 do Zarządzenia nr 60/R/WSPA/2016-2017 Rektora Wyższej Szkoły Przedsiębiorczości i Administracji w Lublinie z dnia 24 lipca 2017 roku


karta przedmiotu
	Nazwa przedmiotu
	Negocjacje międzynarodowe


1.  Usytuowanie przedmiotu w systemie studiów

	1.1. Kierunek studiów 
	Stosunki międzynarodowe

	1.2. Forma i ścieżka studiów
	Stacjonarne/Niestacjonarne

	1.3. Poziom kształcenia
	Studia I stopnia

	1.4. Profil studiów
	Praktyczny


	1.5. Wydział
	Wydział Nauk Społecznych i Humanistycznych

	1.6. Specjalność
	Biznes międzynarodowy i współpraca transgraniczna 

	1.7. Koordynator przedmiotu
	Andrzej Jaroszyński 


2. Ogólna charakterystyka przedmiotu

	2.1. Przynależność do grupy przedmiotu
	Praktyczny

	2.2. Liczba ECTS
	4

	2.3. Język wykładów
	polski

	2.4. Semestry, na których realizowany jest przedmiot
	V

	2.5.Kryterium doboru uczestników zajęć
	Wybór specjalności


3. Efekty kształcenia i sposób prowadzenia zajęć
3.1.  Cele przedmiotu 
	Lp.
	Cele przedmiotu

	
	

	C1
	Wyposażenie studentów w podstawową wiedzę w zakresie teorii i praktyki negocjacji międzynarodowych Przedstawienie przedmiotu w relacji do innych funkcji dyplomatycznych oraz aktualnych wydarzeń politycznych

	C2
	Zapoznanie studentów z architekturą negocjacji międzynarodowych. Poznanie trików i tajników negocjacji międzykulturowych.

	C2
	Wyposażenie studentów w umiejętności planowania negocjacji międzykulturowych, sporządzania strategii negocjacji i doboru odpowiednich taktyk w zależności o kultury partnerów, z którymi będą negocjować

	C3
	Nauka skutecznie operowanie manipulacjami w trakcie trwania negocjacji. Efektywne wykorzystywać narzędzi perswazji i wywierania wpływ na partnerów biznesowych i współpracowników pochodzących z różnych kręgów kulturowych. 


3.2. Przedmiotowe efekty kształcenia, z podziałem na wiedzę, umiejętności i kompetencje, wraz z odniesieniem do kierunkowych efektów kształcenia

	Lp.
	Opis przedmiotowych efektów kształcenia
	Odniesienie do kierunkowych efektów

kształcenia
	Sposób realizacji

	
	
	
	ST
	NST

	
	
	
	Zajęcia na Uczelni
	Obowiązkowe/dodatkowe* zajęcia na platformie
	Zajęcia na Uczelni
	Obowiązkowe/dodatkowe* zajęcia na platformie

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie wiedzy zna i rozumie

	W1
	Potrafi definiować terminy i problemy negocjacji
	STM_W02
	X
	
	X
	

	W2
	Potrafi określić uwarunkowania taktyki i strategie w/w negocjacji
	STM_W03
STM_W11

STM_W18
	X
	
	X
	

	W3
	charakterystykę problemów przebiegu wybranych negocjacji RP do UE
	STM_W06 STM_W03
STM_W11

STM_W13
	X
	
	X
	

	W4
	Zna architekturę negocjacji w tym strategie, taktyki oraz style
	STM_W06
	X
	
	X
	

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie umiejętności potrafi

	U1
	Wyszukiwać i oceniać informacje o konkretnych negocjacjach międzynarodowych
	STM_U03
STM_U21

	X
	
	X
	

	U2
	Formułować hipotezy nt rozwoju międzynarodowych procesów negocjacyjnych
	STM_U03
	X
	
	X
	

	U3
	Prowadzić dyskusje i zaplanować podstawy procesu negocjacji międzynarodowych
	STM_U04

STM_U18

STM_U21

STM_U22
	X
	
	X
	

	U4
	Współpracować w grupach przygotowujących przebieg i organizacje negocjacji
	STM_U21

STM_U22
	x
	
	x
	

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie kompetencji społecznych jest gotów do
	
	

	K1
	Wyrażać politologicznie poprawne opinie nt negocjacji międzynarodowych
	STM_K01
	X
	
	X
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


3.3. Formy zajęć dydaktycznych i ich wymiar godzinowy - Studia stacjonarne (ST), Studia niestacjonarne (NST)
	Ścieżka
	Wykład
	Ćwiczenia
	Projekt
	Warsztat
	Laboratorium
	Seminarium
	Lektorat
	Obowiązkowe/dodatkowe
 zajęcia prowadzone z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość w formie

……………….
	Inne
	Punkty ECTS

	ST
	
	
	
	30
	
	
	
	
	
	4

	NST
	
	
	
	10
	
	
	
	
	
	4


3.4. Treści kształcenia

RODZAJ ZAJĘĆ: Warsztat
	Lp.
	Treść zajęć
	Sposób realizacji

	
	
	ST
	NST

	
	
	Zajęcia na Uczelni
	Obowiązkowe/dodatkowe* zajęcia na platformie
	Zajęcia na Uczelni
	Obowiązkowe/dodatkowe* zajęcia na platformie

	1.
	Podstawowe pojęcia i terminy pokrewne negocjacji międzynarodowych
	X
	
	X
	

	2.
	Prawo międzynarodowe, strategie i style n.m.  oraz wybrane negocjacje akcesyjne RP do UE
	
	
	
	

	3.
	Uwarunkowania kulturowe, psychologiczne i ideologiczne negocjacji miedz.
	X
	
	X
	

	4.
	Fazy procesu negocjacji międzynarodowych. Style negocjacji (scenki) oraz ich analiza. Symulacja negocjacji 
	X
	
	X
	

	5.
	Techniki negocjacyjne i sposoby pokonywania kryzysów w negocjacjach
	X
	
	X
	

	6.
	
	
	
	
	


3.5. Metody weryfikacji efektów kształcenia  

Na zajęciach zostaną wykorzystane następujące metody dydaktyczne:

Prezentacja multimedialna

Metody sytuacyjne (Scenki)

Analiza przypadków wybranych negocjacji międzynarodowych (aktualna sytuacja na arenie międzynarodowej)

Symulacja negocjacji podczas ćwiczeń w parach. Ze szczególnym uwzględnieniem etapów/faz oraz styli negocjacji
3.6. Kryteria oceny osiągniętych efektów kształcenia

	Efekt kształcenia
	Na ocenę 3 lub „zal.” 

student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 4 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 5 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do

	W1
	znać wybrane pojęcia i procesy w nieuporządkowany sposób


	zdefiniować większość pojęć i zasad z zakresu teorii i praktyk n. m.


	Zdefiniować i operować wszystkimi pojęciami i zasadami nt teorii i praktyk n.m.

	W2
	Przedstawić niedokładnie i niewystarczająco uwarunkowania n.m.
	Analizując aktualną sytuację na arenie międzynarodowej, w tym trwające negocjacje potrafi wskazać większość uwarunkowań 
	Przedstawić i stosować wszystkie poznane uwarunkowania n.m.

	W3
	Ukazuje charakterystykę niektórych problemów przebiegu wybranych negocjacji RP do UE
	Ukazuje charakterystykę niektórych problemów przebiegu wybranych negocjacji RP do UE
	Ukazuje charakterystykę niektórych problemów przebiegu wybranych negocjacji RP do UE, wskazując na składowe architektury negocjaji, stosowane taktyki i style

	U1
	Zastosować niektóre informacje   niespójnie nt neg. międzyn. 
	Zastosować większość informacji nt negocjacji międz.
	 Zastosować systematycznie wszystkie informacje  dot. neg. międzynarodowych.

	U2
	Stawiać niedokładnie hipotezy i prowadzić dyskusje nt niektórych negocjacji międzynarodowych 
	Formułować hipotezy nt procesów neg. międzynarodowych i prowadzić dyskusje w sposób niepełny
	Formułować w pełni hipotezy i prowadzić dyskusje nt wszystkich negocjacji

	U3/U4
	Nie uczestniczy w dyskusji
	Aktywnie uczestniczy w dyskusjach, dokonuje symulacji wybranych negocjacji, bierze udział w scenkach
	Aktywnie uczestniczy w dyskusjach, dokonuje symulacji wybranych negocjacji, bierze udział w scenkach

	K1
	Wyrażać niedokładnie niektóre opinie nt negocjacji międzynarodowych
	Wyrażać poprawnie większość opinii nt negocjacji międzynarodowych
	Przedstawiać wyczerpująco wszystkie opinie dot. negocjacji międzynarodowych

	
	
	
	

	
	
	
	


3.7. Zalecana literatura

Podstawowa:

Bieleń S. Negocjacje w stosunkach międzynarodowych, Warszawa 2013 

Kendik M. Negocjacje międzynarodowe. Warszawa 2009
Trzeciak S. Gra o Europę. Negocjacje akcesyjne Polski z Unią Europejska. Warszawa 2010
L. Stephanie, International Relations, Polity Press 2019.

I. Hurd, International Organizations. Politics, Law, Practice , Cambridge University Press 2018;
Uzupełniająca:
Lewicki R. et al. Zasady negocjacji. Poznań 2011

Wybrane dokumenty prawnomiędzynarodowe i źródłowe nt praktyk negocjacji międzynarodowych

Uwaga:
Słuchacze otrzymują po każdych zajęciach notatki wykładów drogą emailową.
4. Nakład pracy studenta - bilans punktów ECTS
	Rodzaje aktywności studenta
	Obciążenie studenta

	
	studia ST
	studia NST 

	Zajęcia wymagające bezpośredniego kontaktu studenta z nauczycielem akademickim w siedzibie uczelni
	30
	10

	Zajęcia przewidziane planem studiów
	30
	10

	Konsultacje dydaktyczne (mini. 10% godz. przewidzianych na każdą formę zajęć)
	3
	1

	Praca własna studenta
	70
	90

	Przygotowanie bieżące do zajęć
	20
	25

	Przygotowanie prac projektowych/prezentacji/itp.
	10
	20

	Przygotowanie do zaliczenia zajęć
	10
	25

	Przygotowanie do zaliczenia całego przedmiotu
	30
	20

	SUMARYCZNE OBCIĄŻENIE GODZINOWE STUDENTA
	100
	100

	Liczba punktów ECTS
	4
	4


	Data ostatniej zmiany
	15.07.2019

	Zmiany wprowadził
	Andrzej Jaroszyński

	Zmiany zatwierdził
	Maria Mazur


� Niepotrzebne usunąć







