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
	Niestacjonarne

	1.3. Poziom kształcenia
	Studia I stopnia

	1.4. Profil studiów
	Praktyczny


	1.5. Wydział
	Nauk Społecznych i Humanistycznych

	1.6. Specjalność
	Nie dotyczy

	1.7. Koordynator przedmiotu
	Dr Jerzy Gryz


2. Ogólna charakterystyka przedmiotu

	2.1. Przynależność do grupy przedmiotu
	Przedmiot do wyboru

	2.2. Liczba ECTS
	3

	2.3. Język wykładów
	polski

	2.4. Semestry, na których realizowany jest przedmiot
	V

	2.5.Kryterium doboru uczestników zajęć
	Brak


3. Efekty uczenia się i sposób prowadzenia zajęć
3.1.  Cele przedmiotu 
	Lp.
	Cele przedmiotu

	
	

	C1
	Nabycie wiedzy o negocjacjach międzynarodowych i procesie negocjacji.

	C2
	Uzyskanie wiedzy o roli negocjacji i mediacji międzynarodowych w systemie pokojowego rozstrzygania sporów ONZ.

	C3
	Nabycie wiedzy o modelach i strategiach negocjacyjnych.

	C4
	Rozwijanie umiejętności argumentowania w negocjacjach.

	C5
	Rozwijanie umiejętności wyboru technik negocjacyjnych.

	C6
	Rozwijanie umiejętności prowadzenia negocjacji.


3.2. Przedmiotowe efekty uczenia się, z podziałem na wiedzę, umiejętności i kompetencje, wraz z odniesieniem do kierunkowych efektów uczenia się
	Lp.
	Opis przedmiotowych efektów uczenia się
	Odniesienie do kierunkowych efektów

uczenia się (symbole)
	Sposób realizacji (X)

	
	
	
	ST
	NST

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

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie wiedzy zna i rozumie

	W1
	Rozumie i stosuje terminy związane z negocjacjami międzynarodowymi
	STM_W01
	
	
	
	X

	W2
	Identyfikuje spór międzynarodowy.
	STM_W19
	
	
	
	X

	W3
	Zna  strategie i modele negocjacyjne.
	STM_W17
	
	
	
	X

	W4
	Zna podstawowe techniki negocjacyjne
	STM_W17
	
	
	
	X

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie umiejętności potrafi

	U1
	Zastosować strategię negocjacyjną.
	STM_U17
	
	
	
	X

	U2
	Zastosować model negocjacji.
	STM_U17
	
	
	
	X

	U3
	Wykorzystać właściwą technikę negocjacji
	STM_U17
	
	
	
	X

	U4
	Użyć właściwej argumentacji w symulacji negocjacji międzynarodowej
	STM_U02
	
	
	
	X

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie kompetencji społecznych jest gotów do
	
	

	K1
	Prezentowania aktywnej postawy wobec problemów będących przedmiotem negocjacji
	STM_K02
	
	
	
	X

	K2
	Jest zorientowany na  użycie pokojowych środków rozwiazywania sporów ONZ
	STM_K25
	
	
	
	X

	K3
	Prezentowania koncyliacyjnej postawy w negocjacjach
	STM_K02
	
	
	
	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/
 zajęcia prowadzone z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość w formie
……………….
	Inne
	Punkty ECTS

	ST
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NST
	
	
	
	15
	
	
	
	15
	
	3


3.4. Treści kształcenia (oddzielnie dla każdej formy zajęć: (W, ĆW, PROJ, WAR, LAB, LEK, INNE). Należy zaznaczyć (X), w jaki sposób dane treści będą realizowane (zajęcia na uczelni lub obowiązkowe / dodatkowe zajęcia na platformie e-learningowej prowadzone z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość)
RODZAJ ZAJĘĆ:…warsztaty…………………
	Lp.
	Treść zajęć
	Sposób realizacji

	
	
	ST
	NST

	
	
	ZAJĘCIA NA UCZELNI
	OBOWIĄZKOWE / DODATKOWE*
 ZAJĘCIA NA PLATFORMIE
	ZAJĘCIA NA UCZELNI
	OBOWIĄZKOWE  ZAJĘCIA NA PLATFORMIE

	1.
	Omówienie organizacji zajęć i warunków zaliczenia przedmiotu
	
	
	
	X

	2.
	Spory i konflikty międzynarodowe
	
	
	
	X

	3.
	Negocjacje w systemie pokojowego rozstrzygania sporów międzynarodowych ONZ
	
	
	
	X

	4.
	Przygotowanie procesu negocjacji, określenie BATNA (najlepsza alternatywa dla negocjowanego porozumienia)
	
	
	
	X


	5.
	Fazy negocjacji
	
	
	
	X

	6.
	Podstawowe strategie i modele negocjacji
	
	
	
	X

	7.
	Środowisko negocjacyjne 
	
	
	
	X

	8.
	Partner negocjacyjny: jego hierarchia preferencji, prognozowanie ruchów partnera i jego strategii negocjacyjnej
	
	
	
	X



	9..
	Symulacja (gra) negocjacyjna
	
	
	
	X

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


RODZAJ ZAJĘĆ:………………………
	Lp.
	Treść zajęć
	Sposób realizacji

	
	
	ST
	NST

	
	
	ZAJĘCIA NA UCZELNI
	OBOWIĄZKOWE / DODATKOWE* ZAJĘCIA NA PLATFORMIE
	ZAJĘCIA
	OBOWIĄZKOWE / DODATKOWE* ZAJĘCIA NA PLATFORMIE

	1.
	
	
	
	
	

	2.
	
	
	
	
	

	3.
	
	
	
	
	

	4.
	
	
	
	
	


3.5. Metody weryfikacji efektów uczenia się (wskazanie i opisanie metod prowadzenia zajęć oraz weryfikacji osiągnięcia efektów uczenia się, np. debata, case study, przygotowania i obrony projektu, złożona prezentacja multimedialna, rozwiązywanie zadań problemowych, symulacje sytuacji, wizyta studyjna, gry symulacyjne + opis danej metody):
Symulacje (gry) negocjacji międzynarodowych dotyczących realnego sporu międzynarodowego. Studenci  wybierają odpowiednią strategię oraz  model i technikę  negocjacji ,prezentują i argumentują stanowisko stron konfliktu. Ocenie podlegają: przygotowany proces negocjacji, BATNA, argumentacja studentów.
3.6. Kryteria oceny osiągniętych efektów uczenia się
	Efekt uczenia się
	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

	STM_  W01,02,03,04
	Zna uwarunkowania i zasady negocjacji międzynarodowych. Potrafi wybrać  strategię, i model negocjacji. 
	Zna uwarunkowania i zasady negocjacji międzynarodowych. Potrafi wybrać strategię, model i technikę negocjacji.
	Zna uwarunkowania i zasady negocjacji międzynarodowych. Potrafi wybrać strategie, model i technikę negocjacji oraz przygotować proces negocjacji

	STM_ U01,02,03,04
	Potrafi wykorzystać środowisko negocjacyjne. Stosuje adekwatne do sytuacji techniki negocjacyjne.
	Potrafi wykorzystać środowisko negocjacyjne. Stosuje adekwatne do sytuacji techniki negocjacyjne.
Potrafi określić BATNA.
	Potrafi wykorzystać środowisko negocjacyjne. Stosuje adekwatne do sytuacji techniki negocjacyjne. Potrafi określić BATNA. Potrafi uargumentować swoje stanowisko.

	STM_K01,02,03
	Jest otwarty na argumenty strony sporu. Stosuje zasady savoir -vivre.
	Jest otwarty na argumenty strony sporu. Stosuje zasady savoir -vivre. Szanuje demokratyczne zasady stosunków międzynarodowych.
	Jest otwarty na argumenty i okazuje zrozumienie dla strony sporu. Stosuje zasady savoir -vivre. Szanuje demokratyczne zasady stosunków międzynarodowych. Unika manipulowania środowiskiem negocjacyjnym.


3.7. Zalecana literatura

Podstawowa 
J. Baryła, Negocjacje międzynarodowe, Poznań 1999.
K. Bargiel-Matusiewicz, negocjacje i mediacje, Warszawa 2007

Uzupełniająca
G. Nierenberg, Sztuka negocjacji jako metoda osiągania celu, Warszawa 1998.

Karta ONZ
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
	
	15

	Zajęcia przewidziane planem studiów
	
	15

	Konsultacje dydaktyczne (mini. 10% godz. przewidzianych na każdą formę zajęć)
	
	2

	Praca własna studenta
	
	30

	Przygotowanie bieżące do zajęć, przygotowanie prac projektowych/prezentacji/itp.
	
	20

	Przygotowanie do zaliczenia zajęć
	
	10

	SUMARYCZNE OBCIĄŻENIE GODZINOWE STUDENTA
	
	35

	Liczba punktów ECTS
	
	3


	Data ostatniej zmiany
	4.11.2020

	Zmiany wprowadził
	Dr Jerzy Gryz

	Zmiany zatwierdził
	Dr Maria Mazur


� Niepotrzebne usunąć


*Niepotrzebne usunąć







