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Zaklad Finansoéw i Rachunkowosci

E| Kod modutu @ Grupa tresci ksztatcenia @Typ modutu
(wypetnia koordynator do wyboru
ECTS)

@Poziom studiow Liczba  punktéw  ECTS Poziom przedmiotu

studia | stopnia 1 podstawowy
@ Rok studidw, Liczba godzin w semestrze Liczba godzin w tygodniu

semestr (rok, semestr, _ _
semestry na ktdrych jest Wyk. Cw. Lab. Sem. Proj. Wyk. Cw. Lab. Sem. Proj.
przedmiot) (np. | rok —

semestr | —zimowy, Il

rok — semestr IV — letni)

studia stacjonarne 15 15 1 1

Jezyk wyktadowy: polski

Wyktadowca (wyktadowcy) dr hab. Jan Wotoszyn — prof. nadzwyczajny;
j.woloszyn@dydaktyka.pswbp.pl ; mgr Anna US —a.us@dydaktyka.pswbp.pl

Informacje
szczegétowe

14 Wymagania wstepne

1. Brak

C1 Nabycie wiedzy o istocie, Zzrédtach i rodzajach konfliktu oraz sposobach jego
rozstrzygania w pracy zawodowej

C2 Poznanie natury negocjacji jako metody rozwigzywania konfliktéw

Cc3 Poznanie gtdwnych styléw, etapdw i technik negocjowania oraz putapek w
negocjacjach

Ca Nabycie umiejetnosci przygotowania i prowadzenia negocjacji

C5 Poznanie i przestrzeganie norm etycznych obowigzujgcych w negocjacjach

16 Efekty ksztatcenia w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych

nr student, ktory zaliczyt przedmiot, potrafi: odniesienie do celéw
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przedmiotu
Wiedza
EKO1 Opisac podstawowe kategorie pojeciowe wchodzgce w zakres wiedzy o Cc1
konfliktach i negocjacjach
EKO02 Zdefiniowad zrédta i rodzaje konfliktéw w miejscu pracy oraz sposoby C2
ich rozstrzygania
EKO3 Opisaé gtéwne style i techniki prowadzenia negocjacji oraz putapki w C3
negocjacjach
Umiejetnosci
EKO4 Opracowac strategie negocjacyjng oraz przeprowadzié negocjacje z C4
wykorzystaniem podstawowych technik
Kompetencje
EKO5 Okresli¢ normy etyczne obowigzujgce w negocjacjach z petng C5
Swiadomoscig koniecznosci ich przestrzegania

17 Treéc programowe

forma zajec - wyktady liczba liczba odniesienie do efektow
godzin S godzin NS ksztatcenia dla przedmiotu
w1 Konflikty w zespotach pracowniczych oraz 2 EKO1, EKO2
sposoby ich diagnozowania i
rozwigzywania
w2 Istota procesu negocjacji jako metody 2 EKO1, EKO3
rozwigzywania konfliktu
w3 Przygotowanie do negocjacji 2 EKO4
w4 Style i etapy negocjacji 2 EKO1, EKO3
W5 Techniki negocjacji 2 EKO1, EKO3, EKO5
W6 Putapki i manipulacja w negocjacjach 2 EKO1, EKO3, EKO5
w7 Cechy negocjatora oraz normy etyczne 2 EKO3, EKO5
obowigzujgce w negocjacjach
w8 Kolokwium pisemne 1 EKO1, EKO2, EKO3,
EKO4, EKO5
suma godzin 15
forma zajec — ¢wiczenia liczba liczba odniesienie do efektow
godzin S godzin NS ksztatcenia dla przedmiotu
cwi Analiza hipotetycznej sytuacji konfliktowej 2 EKO02
W pracy zawodowej
cw2 Analiza zalet i wad réznych stylow 2 EKO3
negocjowania
cws3 Analiza mozliwosci wykorzystania réznych 2 EKO3
technik negocjacyjnych
cw4 Opracowywanie scenariusza negocjacji 2 EKO4
Cws Przebieg negocjacji z przestrzeganiem 6 EKO3, EKO4, EKO5
norm etycznych — scenki symulujace
cwe Podsumowanie 1 zaliczenie ¢wiczen 1 EKO02, EK03, EKO4,
EKO5
suma godzin 15




18 Narzedzia/metody dydaktyczne
1. Wyktad

Prezentacje wizualne

Filmy edukacyjne

Dyskusja

Scenariusz negocjacji

oW N

Scenki symulujgce realne sytuacje negocjacyjne

19 Sposoby oceny (F — formujaca, P — podsumowujaca)

F1. Przygotowanie do ¢wiczen

F2. Frekwencja na ¢wiczeniach

F3. Poprawnos¢ wykonywania prac na ¢wiczeniach

P1. Kolokwium pisemne

20 Obcigzenie praca studenta

forma aktywnosci srednia liczba godzin na zrealizowanie aktywnosci
S NS
Godziny kontaktowe z 35
nauczycielem, w tym:
Uczestnictwo w zajeciach 30
Udziat w konsultacjach 5
Przygotowanie do wyktaddéw i
¢wiczen 75
Przygotowanie do kolokwium 40
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW
ECTS DLA PRZEDMIOTU 6

21 Literatura podstawowa i uzupetniajaca
Literatura podstawowa:
1. Bargiel-Matusiewicz K., Negocjacje i mediacje, Polskie Towarzystwo Ekonomiczne, Warszawa
2010.
2. Fisher R., Ury W., Dochodzgac do tak. Negocjowanie bez poddawania sie, PWE, Warszawa 2004.
Literatura uzupetniajgca:
1. Bazerman M.H., Neal M.A., Negocjujac racjonalnie, Wyd. PTP, Olsztyn 1997.

2. Dolinski D., Techniki wptywu spotecznego. Wydawnictwo naukowe Scholar, Warszawa

2006.

Inne przydatne
informacje

23 Inne przydatne informacje o przedmiocie
1. Informacja, gdzie mozna zapoznac sie z prezentacjami do zaje¢, instrukcjami do laboratorium, itp.
Informacje na temat miejsca odbywania zajec.

Informacja na temat terminu zajec (dzien tygodnia/godzina).

Informacja na temat konsultacji (godziny+miejsce).

Eall el

*do decyzji koordynatora



22 Formy/kryteria oceny — szczegoty

nr I.\llezllczony/ Zaliczony/ Zaliczony/ dobry Zaliczony/ bardzo
efektu niedostateczny dostateczny dobry

EKO1 Student nie wykazuje Student wykazuje Student wykazuje petng Student wykazuje petng
znajomosci wiekszosci znajomos¢ znajomos¢ kategorii znajomos¢ kategorii
podstawowych kategorii  podstawowych kategorii  pojeciowych z zakresu pojeciowych oraz potrafi je
pojeciowych z zakresu pojeciowych z zakresu wiedzy o konfliktach i zinterpretowac pod kontem
wiedzy o konfliktach i wiedzy o konfliktach i negocjacjach. ich roli.
negocjacjach. negocjacjach.

EKO2 Student nie zna zrdodet i Student zna Student wykazuje petng  Student wykazuje petng
rodzajéw konfliktow podstawowe zrédta i znajomos¢ zrodet i znajomos¢ zrédet i rodzajow
oraz sposobdw ich rodzaje konfliktéw oraz rodzajéw konfliktow konfliktéw oraz sposobéw ich
rozstrzygania. sposoby ich oraz sposobdw ich rozstrzygania, a takze potrafi

rozstrzygania. rozstrzygania. ocenic role konfliktu w pracy
zawodowe;.

EKO3 Student nie zna istoty Student potrafi Student potrafi Student potrafi
negocjacji oraz stylow, scharakteryzowac istote  scharakteryzowac istote scharakteryzowad istote
etapow i putapek w negocjacji oraz negocjacji oraz negocjacji oraz wymienic i
negocjacjach. wymienié¢ style, etapy, wymienié i doktadnie doktadnie opisac style, etapy,

techniki i putapki w opisac style, etapy, techniki i putapki w

negocjacjach, bez ich techniki i putapki w negocjacjach, jak tez oceni¢

doktadnego opisu. negocjacjach. przydatnos¢ poszczegdlnych
styléw i technik
negocjacyjnych.

EKO4 Student nie potrafi Student potrafi Student potrafi Student potrafi opracowad
opracowac prostej opracowac prosta opracowac bardziej bardziej ztozong strategie
strategii negocjacyjnej i strategie negocjacyjng z ztozong strategie negocjacyjng i poprawnie
przeprowadzié zastosowaniem kilku negocjacyjng z oceng przeprowadzi¢ negocjacje oraz
negocjacje. technik negocjacyjnych zastosowanych technik  je przeanalizowac.

w praktyce. w praktyce.

EKO5 Student nie zna norm Student zna Student zna normy Student potrafi w sposéb
etycznych podstawowe normy etyczne obowigzujagce w swobodny i w petni etyczny
obowigzujacych w etyczne obowigzujagce w  negocjacjach oraz potrafi przeprowadzi¢ negocjacje.
negocjacjach. negocjacjach. wskaza¢ moralnie zte

zachowania
negocjatoréw.

Tabela podsumowujaca.

Odniesienie

danego efektu do
Efekt e.ft-ektow Cele Tresci Narzedzia/metody >
. zdefiniowanych . Sposdéb oceny
ksztatcenia przedmiotu programowe dydaktyczne
dla catego
programu
(,kierunkowych”)
EKO1 K_WO06 C1 W1 -W6 1,2,3,4 P1
EKO2 K_W06, K_ W19 C2 W1, ¢w.1 1,2,3,4 P1
EKO3 W4- W6,
K_W06, K_W19 Cc3 CW.Z, w3 1,2,3,4 P1
EKO4 K_U02, K_Uoe, c4 ¢w.4, CWs5 4,5,6 F1, F2, F3
K_U10
EKOS E—gg* K_K08, C5 w7, CW5 1,2,3,4,5,6 P1







