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Opis kursu (cele kształcenia)

	Podstawowym celem kursu jest przygotowanie studentów do prowadzenia oraz uczestnictwa (także w charakterze tłumaczy) w procesie negocjcji biznesowych.

Cele szczgółowe:

               student zna specyfikę, strategie i techniki prowadzenia negocjacji,

               student potrafi w praktyce zastosować uzyskaną wiedzę teoretyczną   


Warunki wstępne

	Wiedza
	Znajomość podstawowej terminologii stosowanej w procesie negocjacji.

	Umiejętności
	Znajomość języka rosyjskiego na poziomie B1 umożliwiająca swobodne komunikowanie się w języku rosyjskim.

	Kursy
	Zaliczony kurs Negocjacje biznesowe I.


Efekty kształcenia 

	Wiedza
	Efekt kształcenia dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	W01: student posiada rozszerzoną wiedzę z zakresu negocjacji biznesowych,
W02: zna terminologię z zakresu negocjacji, spotkań biznesowych, biznesowego savoir vivre

W03: posiada wiedzę z dziedzin powiązanych z negocjacjami: ekonomia, biznes

	K1_W01

K1_W02

K1_W03


	Umiejętności
	Efekt kształcenia dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	U01, potrafi wyszukiwać i analizować informacje niezbędne w procesie negocjacji, 

U02,  potrafi samodzielnie zdobywać wiedzę związaną z konkretnym przedmiotem negocjacji, 
U03, zwrca uwagę na specyfikę prowadzenia negocjacji w różnych kręgach kulturowych. 
	K1_U01
K1_U03

K1_U04




	Kompetencje społeczne
	Efekt kształcenia dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	K01 – dba o swój rozwój oraz ma świadomość potrzeby uczenia się przez całe życie 

K02 - potrafi współdziałać i pracować w grupie, 
K03 - prawidłowo identyfikuje i rozstrzyga dylematy związane z wykonywaniem zawodu tłumacza-negocjatora.
	K1_K01
K1_K03

K1_K04

K1_K06


	Organizacja

	Forma zajęć
	Wykład

(W)
	Ćwiczenia w grupach

	
	
	A
	
	K
	
	L
	
	S
	
	P
	
	E
	

	Liczba godzin
	
	
	24
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


Opis metod prowadzenia zajęć

	Metoda praktyczna: ćwiczenia w tłumaczeniu ustnym,.

Metoda analityczna: wskazanie podobieństw i różnic w prowadzeniu negocjacji w różnych kręgach kulturowych,
Metoda problemowa: dyskusja, „burza mózgów”.

Metoda eksponująca: zasoby Internetu.

Metoda podająca: objaśnienie, wyjaśnienie, opis.


Formy sprawdzania efektów kształcenia

	
	E – learning
	Gry dydaktyczne
	Ćwiczenia w szkole
	Zajęcia terenowe
	Praca laboratoryjna
	Projekt indywidualny
	Projekt grupowy
	Udział w dyskusji
	Referat
	Praca pisemna (esej)
	Egzamin ustny
	Egzamin pisemny
	Inne
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	  +
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	K03
	
	
	
	
	
	
	
	  +
	
	
	
	  +
	


	Kryteria oceny
	Podstawą zaliczenia ćwiczeń jest regularne uczestnictwo w zajęciach, wywiązywanie się z zadań indywidualnych oraz grupowych, uzyskanie pozytywnych wyników z prac kontrolnych. 

Do egzaminu mogą przystąpić osoby, które uprzednio uzyskały zaliczenie z zakresu realizowanego materiału oraz przedstawiły wszystkie prace pisemne wymagane w trakcie trwania kursu.



	Uwagi
	Zaliczenia nie otrzymają osoby, które nie spełnią powyższych kryteriów (uczestnictwo w zajęciach, oddane prace pisemne).


Treści merytoryczne (wykaz tematów)

	1. Ogólne informacje dotyczące specyfiki negocjacji biznesowych.
2. Techniki prowadzenia negocjacji.
3. Podstwowe style prowadzenia negocjacji.
4. Sztuka ustępstw – istota procesu negocjaji.
5. Kultura prowadzenia negocjaji w różnych krajach.
6. Elementy i charakterystka dokumentów wykorzystywanych w procesie negocjacji.
7. Przekład pisemny umów, jako rezultatów negocjacji.
8. Cechy profesjonalnego negocjatora.
9. Ćwiczenia symulujące prowadzenie negocjacji: nagocjacje dotyczące np. kwestii międzynarodowych, kontaktów handlowych, sytuacji z życia codziennego.



Wykaz literatury podstawowej

	L. Fast, M. Zwolińska, Biznesmemi mówią po rosyjsku, Warszawa 2003.
Ziętala G., Interkulturowa komunikacja ustna w polsko-rosyjskiej firmie, Rzeszów 2006.


Wykaz literatury uzupełniającej

	Лукашук И.И. Искусство деловых переговоров, Москва 2002.
Wskazane zasoby internetowe


Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Całkowity Nakład Pracy Studenta)

	liczba godzin w kontakcie z prowadzącymi
	Wykład
	

	
	Konwersatorium (ćwiczenia, laboratorium itd.)
	24

	
	Pozostałe godziny kontaktu studenta z prowadzącym
	5

	liczba godzin pracy studenta bez kontaktu z prowadzącymi
	Lektura w ramach przygotowania do zajęć
	10

	
	Przygotowanie krótkiej pracy pisemnej lub referatu po zapoznaniu się z niezbędną literaturą przedmiotu
	30

	
	Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany temat (praca w grupie)
	10

	
	Przygotowanie do egzaminu/zaliczenia
	35

	Ogółem bilans czasu pracy
	94

	Liczba punktów ECTS w zależności od przyjętego przelicznika
	5


1

