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Scenariusz zajęć 
realizowanych w ramach projektu 
„Zrównoważony Kampus SGGW - kształcenie na rzecz branż kluczowych ” 
nr FERS.01.05-IP.08-0067/23
Informacje ogólne o przedmiocie
	Przedmiot
	Techniki negocjacji i metodyka doradztwa

	Kierunek studiów
	Rolnictwo

	Poziom studiów 
	Studia I stopnia

	Semestr
	3

	Jednostka organizacyjna 
	Instytut Ekonomii i Finansów, Katedra Turystyki, Komunikowania Społecznego i Doradztwa

	Liczba godzin (łącznie):
	25

	Liczba scenariuszy w przedmiocie
	9

	Liczba godzin wykładów
	15

	Liczba godzin ćwiczeń
	10

	Liczba ECTS
	2

	Koordynator przedmiotu
	Dr inż. Anna Justyna Parzonko


Wprowadzenie
	Scenariusz nr
	3

	Temat zajęć/blok tematyczny
	Struktura procesu negocjacyjnego.

	Forma zajęć
	ćwiczenia

	Czas realizacji jednostki dydaktycznej/bloku tematycznego
	90 min.

	Cel główny jednostki dydaktycznej/bloku tematycznego
	Kształtowanie umiejętności prowadzenia rozmów negocjacyjnych z zastosowaniem charakterystycznych dla poszczególnych faz procesu negocjacyjnego czynności.

	Cele szczegółowe jednostki dydaktycznej/bloku tematycznego/modułu
	Poznanie struktury procesu negocjacyjnego, ze szczególnym zwróceniem uwagi na przygotowanie się do rozmów negocjacyjnych. 
Przeprowadzenie ćwiczenia pozwalającego na przykładzie rozpoznać ważniejsze etapy negocjacji. 

	Wymagania techniczne do realizacji jednostki dydaktycznej
	komputer, projektor

	Czynności organizacyjne i przygotowawcze
	przygotowanie materiałów, ustawienie sprzętu


Harmonogram zajęć
	Nazwa zagadnienia 1
	Struktura procesu negocjacyjnego. W ramach tego zagadnienia omówionych zostanie 6 faz procesu negocjacyjnego: przygotowania, otwarcia, konfrontacji, uzgodnień, rozwiązań i podsumowania. 

	Planowany czas realizacji
	30 min.

	Sekwencja działań, zadań ćwiczeń lub innych aktywności w ramach zagadnienia 1
	Przedstawienie podstawowych zagadnień.

	Nazwa zagadnienia 2
	Gra negocjacyjna „Kraj zajęcy”

	Planowany czas realizacji
	60 min.

	Sekwencja działań, zadań ćwiczeń lub innych aktywności w ramach zagadnienia 2
	Wprowadzenie do gry. 
Przeprowadzenie gry negocjacyjnej „Kraj zajęcy”.
Omówienie przebiegu gry, ocena ofert wstępnych, identyfikacja strategii negocjacyjnych, stylów negocjacyjnych i typów negocjatorów. 


Metody i narzędzia
	Wykorzystane metody dydaktyczne
	Wykład, dyskusja, gra negocjacyjna

	Narzędzia dydaktyczne
	Prezentacja multimedialna

	Formy pracy
	dyskusja na temat przebiegu gry negocjacyjnej

	Literatura inne źródła
	Nęcki Z.(2000). Negocjacje w biznesie, Wydawnictwo Antykwa, Kraków
Fisher R., Ury W.(2016). Dochodząc do tak. Negocjowanie bez poddawania się, Wydawnictwo PWE, Warszawa

	Uwagi dodatkowe
	brak

	Załączniki
	prezentacja power point zawierająca treści programowe


Ocena i ewaluacja
	Efekty uczenia się
	Student zna i rozumie istotę i znaczenie procesu negocjacji.
Student zna podstawowe strategie negocjacyjne i uwarunkowania ich stosowania. 


	Metody weryfikacji efektów uczenia się
	Test (pisemny lub komputerowy) na koniec semestru, ocena aktywności podczas zajęć


Autorstwo
	Autor scenariusza
	Anna Justyna Parzonko

	Autor załączników
	Anna Justyna Parzonko
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