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NEGOCJACIE

EI Nazwa jednostki prowadzacej modut (nalezy wskazaé nazwe zgodnie ze Statutem PSW Instytut, Zaktad)
WYDZIAt NAUK EKONOMICZNYCH
ZAKEAD FINANSOW | RACHUNKOWOSCI

E| Kod modutu @ Grupa tresci ksztatcenia @Typ modutu
(wypetnia koordynator
ECTS) O0GOLNEGO DO WYBORU
@ Poziom studiow Liczba punktéw ECTS Poziom przedmiotu (podstawowy,
(studia 1, 11, 11l stopnia) Srednio- zaawansowany, zaawansowany)
I STOPNIA 4 PODSTAWOWY
E| Rok studidw, Liczba godzin w semestrze Liczba godzin w tygodniu
semestr (rok, semestr,
semestry na ktérych jest Wyk. Cw. Lab. Sem. Proj. Wyk. Cw. Lab. Sem. Proj.
przedmiot)
studia stacjonarne 30 2

studia niestacjonarne

@ Jezyk wyktadowy: polski

@ Wyktadowca (wyktadowcy) (imie i nazwisko, stopieri naukowy oraz adres e-mailowy wyktadowcy/wyktadowcéw
prowadzqgcych zajecia)
mgr Wioleta Kuflewska w.kuflewska @dydaktyka.pswbp.pl

Informacje
szczegotowe

14 Wymagania wstepne

1. Zaliczenie przedmiotéw ekonomia oraz zarzadzanie

15 Cele przedmiotu

C1 Dostarczenie wiedzy na temat sytuacji wymagajacych negocjacji

c2 Opisanie najbardziej typowych rodzajow negocjacji oraz konfliktu

C3 Opisanie technik i strategii negocjacyjnych

c4 Przygotowanie studentow do realizowania udanych negocjacji i zachowania w réznych sytuacjach
negocjacyjnych

16 Efekty ksztatcenia w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych

nr student, ktory zaliczyt przedmiot, potrafi: odniesienie do celéw
przedmiotu
WIEDZA
EKO1 Rozpozna¢ negocjacje jako jedng z podstawowych umiejetnosci spotecznych oraz Cc1
zidentyfikowac ich istote
EK02 Zidentyfikowa¢ podstawowe rodzaje konfliktéw, negocjacji C2
UMIEJETNOSCI




EKO3 Rozpoznac stosowane strategie negocjacyjne Cc3

EKO4 Stosowac w praktyce podstawowe techniki negocjacyjne C3
KOMPETENCIJE SPOLECZNE

EKO5 Zaplanowaé, przygotowac i przeprowadzi¢ udane negocjacje C1,C2,C3,C4

17 Tresci programowe

forma zajec - ¢wiczenia liczba liczba odniesienie do efektow
godzin S godzin NS ksztatcenia dla przedmiotu
cwi Wprowadzenie do przedmiotu. Konflikt a 3 EKO1, EKO2
negocjacje.
cw2 Przygotowanie negocjacji jako czynnosé 2 EKO1,EK02
poprzedzajgca etap wtasciwych negocjacji.
¢ws Typy partneréw negocjacyjnych 2 EKO1, EKO2,EKO3
cw4 Miejsce negocjacji jako wazny element 2 EKO1, EKO2,EKO3

przebiegu procesu rozwigzywania konfliktu.

CW5  Style negocjacji 2 EK02,EKO03

¢we Komunikacja w negocjacjach 3 EKO5

cw7 Manipulacja w negocjacjach 2 EKO5

cws Techniki i strategie negocjacyjne 3 EKO1, EKO2,EK03,EKO4

¢wo Prezentacja z zastosowaniem wybranych 4 EKO4, EKO5
taktyk, technik i strategii

CW10 Negocjacje miedzynarodowe 2 EKO1, EKO2,EKO3

CW11  Etyka negocjacji 1 EKO1, EKO2,EKO3

CW12  Kolokwium 2 EKO1, EKO2, EKO3,EK04

CW13  Poprawa kolokwium 2 EKO1, EKO2, EKO3,EK04

suma godzin 30

18 Narzedzia/metody dydaktyczne

1. Wyktad

2. Analiza przypadkow

3. Dyskusja

4. Prezentacje sceny negocjacyjnej
5. Rozwigzywanie problemoéw

19 Sposoby oceny (F — formujaca, P — podsumowujgca)
F1.  Ocena wystgpien i prezentacji w trakcie zajec

F2.  Aktywnosc¢ na zajeciach

F3.  Ocena wykonania zadania projektowego na zdefiniowany temat

P1.  Zaliczenie kolokwium z tresci ¢wiczeniowych

20 Obcigzenie praca studenta ‘

forma aktywnosci srednia liczba godzin na zrealizowanie aktywnosci
S NS
Godziny kontaktowe z nauczycielem 30
Konsultacje 10
Przygotowanie do zajeé 10
Czytanie literatury 10
Przygotowanie sceny negocjacyjnej 10
Przygotowanie pracy projektowej 15
Przygotowanie do kolokwium 15
SUMA 100
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW 4 ECTS
ECTS DLA PRZEDMIOTU
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NDS DS DB BDB

EKO1 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie Student poprawnie definiuje cechy
rozpoznaé negocjacji definiuje zaledwie definiuje cechy negocjacji, wyjasnia samodzielnie ich
jako podstawowej kilka podstawowych negocjacji. istote, potrafi zanalizowa¢ problemy
umiejetnosci cech negocjacji. zwigzane z tematem.
spotecznej zwigzanej z
konfliktem.

EKO02 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie Student poprawnie definiuje rodzaje
definiowac definiuje zaledwie definiuje rodzaje konfliktow i negocjacji, wyjasnia
podstawowych kilka rodzajow konfliktow i samodzielnie ich istote, potrafi
rodzajéw konfliktow i konfliktow i negocjacji. analizowac problemy zwigzane z
negocjacji. negocjacji. tematem.

EKO3 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie Student poprawnie definiuje techniki i
definiowac definiuje zaledwie definiuje techniki i strategie negocjacji, wyjasnia
podstawowych kilka podstawowych strategie negocjacji. samodezielnie ich istote, potrafi
technik i strategii technik i strategii analizowac problemy zwigzane z
negocjacji. negocjacji. tematem.

EKO4 Student nie umie Student potrafi Student umie Student umie zaplanowac i
zaplanowac i zrealizowac zaledwie  zaplanowacdi przeprowadzi¢ udane negocjacje,
przeprowadzié kilka podstawowych przeprowadzié¢ wyjasni¢ samodzielnie istote
negocjacji. czynnosci zwigzanych  negocjacje. realizowanego procesu, potrafi

z zaplanowaniem i zanalizowac¢ problemy zwigzane z
przeprowadzeniem tematem.
negocjacji.

Inne przydatne
informacje

Informacja, gdzie mozna zapoznac sie z prezentacjami do zaje¢, instrukcjami do laboratorium, itp. - na zajeciach

Informacje na temat miejsca odbywania zajec. wg. planu zaje¢
Informacja na temat terminu zaje¢ (dzien tygodnia/godzina). wg. planu zajeé
Informacja na temat konsultacji (godziny+miejsce). wg. planu konsultacji

Plw N

Tabela podsumowujaca.

EK01 K_WO01, K_W04 c1 CW1-CW4, (W8, CW10- N1,N2,N3 F1,F2,P1
- - ¢w13
EKO2 K_Wo04 c2 ¢w1-Cws, Cws, CW10-13 N1, N2 F1,F2,P1
EKO3 K_U02 c3 CW3-CW5, CW8, CW10- N3, N4 F1,F2,P1
- cw13
EKO4 K_U14 c3 ¢ws, Cw12, Cw13 N4, N5 F1,F2,F3,P1
EKO5 K_K02 C1,C2,C3,c4 ¢we, Cw7, CW9, N1-N5 F1,F2,F3,P1




