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UCHWALA NR 288
SENATU UNIWERSYTETU WARSZAWSKIEGO

z dnia 24 maja 2023 r.

w sprawie programu studiow podyplomowych
Negocjacje w biznesie

Na podstawie art. 28 ust. 1 pkt 11 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. — Prawo
o szkolnictwie wyzszym i nauce (tekst jednolity: Dz. U. z 2023 r. poz. 742 z p6zn. zm.)
oraz § 43 ust. 1 pkt 14 Statutu Uniwersytetu Warszawskiego (Monitor UW z 2019 r.
poz. 190 z p6ézn. zm.) Senat Uniwersytetu Warszawskiego postanawia, co nastepuje:

§1
Ustala sie program studiow podyplomowych Negocjacje w biznesie stanowigcy
zatgcznik do uchwaty.

§2
Uchwata wchodzi w zycie z dniem podjecia i ma zastosowanie od roku
akademickiego 2023/2024.

Przewodniczgcy Senatu UW
Rektor: A. Z. Nowak



Zatgcznik
do uchwaty nr 288 Senatu Uniwersytetu Warszawskiego z dnia 24 maja 2023 r.
w sprawie programu studiow podyplomowych Negocjacje w biznesie

PROGRAM STUDIOW PODYPLOMOWYCH

Negocjacje w biznesie

Informacje o programie studiow podyplomowych

Nazwa studidw w jezyku polskim:

Negocjacje w biznesie

Nazwa studidw w jezyku angielskim:

Business Negotiations

Nazwa studidw w jezyku wyktadowym: nie dotyczy
Jezyk wyktadowy: jezyk polski
Liczba semestrow: 2
taczna liczba godzin zajec: 170
e wtym liczba godzin zaje¢ wymagana 170
do ukonczenia studiéw podyplomowych:
taczna liczba punktéw ECTS: 60
e wtym liczba punktéw ECTS wymagana 60
do ukonhczenia studiéw podyplomowych:
Poziom PRK, na ktérym nadawana jest kwalifikacja | 7

czgstkowa po ukonczeniu studiow podyplomowych:




Efekty uczenia sie z zakresu wiedzy, umiejetnosci, kompetencji spotecznych osiggane na studiach podyplomowych, uwzgledniajace
charakterystyki drugiego stopnia Polskiej Ramy Kwalifikacji na poziomie 6—8 PRK

Odniesienie do
Symbol charakterystyk
efektu Efekty uczenia sie drugiego stopnia
uczenia sie PRK na poziomie
6 — 8 PRK
WIEDZA
w1l Rozréznia podejscie integratywne i dystrybutywne w negocjacjach. P7S WG
W2 Zna i rozroznia szkoly negocjacyjne (harwardzka i stanfordzka), zna podstawy negocjacji opartych P7S WG
o zasady (Fishera i Ury’ego).
W3 Rozpoznaje podstawowe techniki i taktyki negocjacyjne. P7S_WG
w4 Wie, czym jest proces negocjacyjny i z jakich sktada sie elementéw. P7S WG
W5 Rozréznia najwazniejsze strategie i taktyki stosowane w negocjacjach biznesowych oraz potrafi je P7S WG
zaaplikowa¢ w praktyce.
W6 Wie jak analizowac przekazy promocyjne. P7S_WG
W7 Rozumie kontekst negocjacji miedzynarodowych. P7S_WG
w8 Zna zasady tworzenia koalicji. P7S WG
w1l Rozumie role percepcji pozycji negocjacyjnej w negocjacjach biznesowych. P7S_ WG
W12 Zna zasady negocjacji wielostronnych, potrafi wspotdziata¢ zespotowo, rozumie logike negocjaciji P7S_WG
zbiorowych.
W11l Zna podstawy teorii konfliktdbw oraz interdyscyplinarne zagadnienia zwigzane z negocjacjami (teoria P7S_WK
gier, ekonomia, prawo).
W12 Wie, jak budowaé porozumienia korzystne dla obu stron. P7S_WK
UMIEJETNOSCI
Ukl Potrafi samodzielnie przygotowac sie do negocjacji biznesowych. P7S_UW
u2 Umie rozpoznawac gtdbwne ptaszczyzny marketingu w firmie. P7S_UW
u3 Posiada zdolno$¢ opisywania i rozrézniania szczegotow kazdej z ptaszczyzn marketingowych. P7S_UW
U4 Wie jak interpretowac powigzania strategiczne miedzy sktadowymi strategii marketingowe;. P7S_UW
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U5 Posiada umiejetnos¢ dokonywania rozroznien pomiedzy marketingiem zewnetrznym a marketingiem P7S_UW
wewnetrznym firmy.

U6 Umie analizowa¢ powigzania miedzy uczestnikami kanatu dystrybucji. P7S_UW

u7 Rozréznia mozliwosci i ograniczenia gtéwnych form promogii. P7S_UW

us Umie analizowac¢ skuteczno$¢ roznych technik promocyjnych. P7S_UW

U9 Umie interpretowa¢ zadania dla kampanii promocyjne;j. P7S_UW

ui10 Umie samodzielnie sporzadza¢ briefy kampanii promocyjnej. P7S_UW

Ull Umie kontrolowac realizacje i budzety kampanii promocyjne;j. P7S_UW

Uiz Umiejetnie wykorzystuje techniki negocjacyjne. P7S_UW

Ul3 Posiada umiejetnos¢ postugiwania sie technikami wywierania wptywu i perswazji oraz prawidtowego P7S_UW
dokonywania ustepstw.

ui4 Potrafi przygotowa¢ sekwencje alternatywnych propozycji negocjowanych porozumien oraz P7S_UW
wykorzysta¢ efekt zakotwiczenia w negocjacjach dystrybutywnych.

ul5 Potrafi kontrolowa¢ emocje w rozmowach biznesowych i rozumie role pozytywnych i negatywnych P7S UK
emocji w negocjacjach.

ul6 Umie definiowa¢ rézne sytuacje konfliktowe i swiadomie stosuje odpowiednie do sytuacji style P7S_UK
postepowania w konfliktach.

Uiz Potrafi kontrolowa¢ emocje w rozmowach biznesowych i rozumie role pozytywnych i negatywnych P7S_UK
emocji w negocjacjach.

ui18 Potrafi planowac, organizowacé i kierowaé praca zespotowa. P7S _UO

ui19 Posiada zdolno$¢ do samoksztatcenia sie, podnoszenia zdobytych kwalifikacji i wspierania innych P7S_UU
w tym zakresie.

u20 Posiada umiejetnos¢ analizy informacji z wielu dziedzin (ekonomia, finanse, prawo) i wykorzystuje je P7S_UU
w negocjacjach.

KOMPETENCJE SPOLECZNE

K1 Ma swiadomos¢ podstawowych ograniczeh w skutecznych negocjacjach miedzynarodowych. P7S KK

K2 Wykazuje lepszg sprawnos¢ w skutecznym komunikowaniu sie (z naciskiem na stuchanie i zadawanie P7U_KK
pytan).

K3 Rozwija umiejetnos¢ myslenia lateralnego. P7U_KK

K4 Rozpoznaje i kontroluje uprzedzenia poznawcze w negocjacjach. P7U_KK

K5 Jest uwrazliwiony na specyfike negocjacji wielokulturowych. P7U_KO

K6 Prezentuje otwartg i elastyczng postawe komunikacyjna. P7U_KO




K7 Jest Swiadomy znaczenia etyki w negocjacjach biznesowych. | P7U_KR
Wykaz zajec:
Lp. Nazwa zajeé Forma zaje Liczl;gjggdzin Liczt;zjgegdzin P;Cr;_llftsy
teoretycznych praktycznych
1. Negocjacje 1 Wyktad/warsztaty 8 16 6
2. Negocjacje 2 Wyktad/warsztaty 8 16 6
3. Kulturowy kontekst negocjacji warsztaty 0 8 3
4, Mediacja i facylitacja warsztaty 0 8 3
5. Komunikacja interpersonalna warsztaty 0 8 3
6. Budowanie zespotéw Warsztaty 0 16 6
7. Psychologia w negocjacjach Warsztaty 0 8 3
8. Savoir vivre Wyktad/warsztaty 4 4 3
9. Sztuka prezentacji i wystgpien publicznych Wyktad/warsztaty 4 4 6
10. Elementy prawa w negocjacjach Wyktad/Warsztaty 6 6 3
11. Projekt doradczy Wyktad/warsztaty 8 8 4
12. Public Relations Wyktad/warsztaty 4 4 4
13. Budowanie przewagi konkurencyjnej Wyktad/konwersatorium 4 4 3
14. Stres i relaksacja Warsztaty 0 8 4
15. Konsultacje projektow zespotowych Warsztaty 0 6 3

LACZNIE 170 godzin dydaktycznych, 60 ECTS




Warunki ukonczenia studiéw podyplomowych:

Wynikajace z regulaminu studiow podyplomowych:

e uzyskanie wszystkich efektéw uczenia sie okreslonych w programie studiéw podyplomowych,

e uzyskanie wszystkich punktéw ECTS wymaganych do ukonczenia studiow podyplomowych.

Dodatkowe:

e Zrealizowanie projektu w grupach — przygotowanie prezentacji na temat wybranego aspektu negocjacji w zespotfach i obrona

o Obecnosc¢ na zajeciach, aktywne uczestnictwo w warsztatach




