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linformacje
| ogolne

EI Nazwa modutu ksztatcenia
NEGOCIJACIE

E| Nazwa jednostki prowadzgcej modut

Wydziat Nauk Ekonomicznych
Zaktad Finanse i Rachunkowos$¢

E| Kod modutu @ Grupa tresci ksztatcenia E|Typ modutu
(wypetnia koordynator tresci ksztatcenia ogdlnego fakultatywny
ECTS)
@ Poziom studiow Liczba punktow ECTS 8 Poziom przedmiotu
studia I stopnia 4 $redniozaawansowany
@ Rok studidow, semestr Liczba godzin w semestrze Liczba godzin w tygodniu
rok 3, sem. 5
Wyk. Cw. Lab. Sem. Proj. Wyk. Cw. Lab. Sem. Proj.
studia stacjonarne 30 2

@ Jezyk wyktadowy: polski

@ Wyktadowca (wyktadowcy)
mgr Wioleta Kuflewska - ¢wiczenia

Informacje
szczegotowe

14 Wymagania wstepne
1. Zaliczenie przedmiotéw ekonomia oraz zarzadzanie

15 Cele przedmiotu

C1 Dostarczenie wiedzy na temat sytuacji wymagajgcych negocjacji — cech ,,sytuacji negocjacyjnych”

c2 Opisanie najbardziej typowych rodzajow negocjacji (negocjacje handlowe w konteks$cie sprzedazy-zakupu,
negocjacje biznesowe, negocjacje w marketingu, negocjacje zbiorowe, negocjacje w sytuacjach kryzysowych)

Cc3 Opisie modeli i sytuacji negocjacyjnych (negocjacje dystrybucyjne, negocjacje integracyjne, negocjacje
wielostronne, miedzynarodowe)

c4 Zapoznanie studentéw z podstawowymi technikami negocjacyjnymi

C5 Przygotowanie studentdw 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 Rozpoznaé negocjacje jako jedng z podstawowych umiejetnosci spotecznych oraz (o]

zidentyfikowac ich istote

EK02 Zidentyfikowaé podstawowe rodzaje konfliktéw, negocjacji C2




UMIEJETNOSCI
EKO3 Rozpoznaé stosowane strategie negocjacyjne C3
EKO4 Stosowaé w praktyce podstawowe techniki negocjacyjne c4
KOMPETENCIJE SPOLECZNE
EKO5 Zaplanowad, przygotowac i przeprowadzi¢ udane negocjacje C1,C2,C3,C4
EKO6 Przeciwdziataé nieuczciwym zachowaniom w negocjacjach C5

17 Tresci programowe

forma zajec - ¢wiczenia liczba liczba odniesienie do efektow
godzin S godzin NS ksztatcenia dla przedmiotu
cwi Wprowadzenie do przedmiotu. Konflikt a 2 EKO1, EKO2
negocjacje.
cw2 Przygotowanie negocjacji jako czynnos¢ 2 EKO1,EK02
poprzedzajgca etap wtasciwych negocjacji.
¢w3 Typy partnerédw negocjacyjnych 2 EKO1, EKO2,EKO3
cwa Miejsce negocjacji jako wazny element 2 EKO1, EKO2,EKO3

przebiegu procesu rozwigzywania konfliktu.

¢ws Style negocjacji 2 EK02,EKO3
cwe Komunikacja w negocjacjach 2 EKO6
cw7 Manipulacja w negocjacjach 2 EKO6
cws Techniki i strategie negocjacyjne 3 EKO1, EKO2,EKO03,EKO4
¢w9 Negocjacje w biznesie 2 EKO4, EKO2, EKO1, EKO5
¢wi1o Negocjacje w dziatalno$ci marketingowej 2 EKO4, EKO2, EKO1, EKO5
cwi11 Prezentacja z zastosowaniem wybranych 3 EKO4, EKO5
taktyk, technik i strategii
cw12 Negocjacje miedzynarodowe 2 EKO1, EKO2,EKO3
CW13  Kolokwium 2 EKO1, EKO2,
EK03,EK04,EK06
¢wi4 Poprawa kolokwium 2 EKO1, EKO2,
EK03,EK04,EK06
suma godzin 30

18 Narzedzia/metody dydaktyczne

1. Wyktad

2. Analiza przypadkdéw

3. Dyskusja

4, Prezentacje sceny negocjacyjnej

5. Rozwigzywanie probleméw

F1. Ocena wystapien i prezentacji w trakcie zaje¢

F2 Obserwacja w trakcie dyskusji zdefiniowanego problemu (aktywnos¢)
F3. Ocena wykonania zadania projektowego na zdefiniowany temat

P1. Kolokwium na zajeciach ¢wiczeniowych - zaliczenie




20 Obcigzenie praca studenta

forma aktywnosci $rednia liczba godzin na zrealizowanie aktywnosci
S

Godziny kontaktowe z nauczycielem 30
Konsultacje 15
Przygotowanie do zajec 10
Czytanie literatury 10
Przygotowanie sceny negocjacyjnej 10
Przygotowanie pracy projektowej 10
Przygotowanie do kolokwium 15
SUMA 100
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW 4 ECTS
ECTS DLA PRZEDMIOTU

21 Literatura podstawowa i uzupetniajgca
Literatura podstawowa:

1. J. Kaminski, Negocjowanie. Techniki rozwigzywania konfliktéw, Poltext, Warszawa 2009

2. R.J. Lewicki, D. M. Saunders, B. Barry, J. W. Minton, Zasady negocjacji, Dom Wydawniczy Rebis,
Poznan 2005

3. Zatuski G., Negocjacyjne zoo. Strategie i techniki negocjacji w pigutce, MT Biznes, Warszawa 2017

4. U.Katgzna-Drewinska, Negocjacje w biznesie: kluczowe problemy, Wydawnictwo Akkademii

Ekonomicznej we Wroctawiu, Wroctaw, 2006.

Literatura uzupetniajaca:

1. J. Kaminski, Negocjacje w dziatalnosci marketingowej przedsiebiorstw, Wyd. UwB, Biatystok 2006

2. R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzgc do TAK. Negocjowanie bez poddawania sie, PWE, Warszawa 2013

22 Kryteria oceny *

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

EK02 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie  Student poprawnie definiuje
definiowa¢ definiuje zaledwie definiuje rodzaje rodzaje konfliktéw i negocjacji,
podstawowych kilka rodzajow konfliktow i wyjasnia samodzielnie ich istote,
rodzajéw konfliktow i negocjacji. potrafi analizowac problemy
konfliktow i negocjacji. zwigzane z tematem.
negocjacji.

EKO3 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie Student poprawnie definiuje
definiowad definiuje zaledwie definiuje metody metody zarzgdzania konfliktem i
podstawowych kilka podstawowych  zarzadzania strategie negocjacji i mediacji,
metod zarzgdzania  metod zarzadzania konfliktem i wyjasnia samodzielnie ich istote,
konfliktem i konfliktem i strategii  strategie potrafi analizowac problemy
strategii negocjacji. negocjacji. negocjacji. zwigzane z tematem.

EKO4 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie  Student poprawnie stosuje w
stosowaé w stosuje w praktyce stosuje w praktyce  praktyce metody zarzadzania
praktyce metod zaledwie kilka metody konfliktem oraz techniki
zarzadzania podstawowych zarzadzania negocjacji, wyjasnia
konfliktem oraz metod zarzadzania konfliktem oraz samodzielnie ich istote, potrafi
technik negocjacji.  konfliktem oraz techniki negocjacji.  zanalizowaé problemy zwigzane

technik negocjacji. z tematem.




EKO5 Student nie umie Student potrafi Student umie Student umie zaplanowac i
zaplanowacd i zrealizowac zaplanowac i przeprowadzi¢ udane
przeprowadzic¢ zaledwie kilka przeprowadzié¢ negocjacje, wyjasnic
negocjacji. podstawowych negocjacje. samodzielnie istote

czynnosci realizowanego procesu, potrafi
zwigzanych z zanalizowaé problemy zwigzane
zaplanowaniem i z tematem.

przeprowadzeniem

negocjacji.

EKO6 Student nie umie Student poprawnie Student potrafi Student potrafi przeciwdziatac
przeciwdziata¢ przeciwdziata przeciwdziata¢ nieuczciwym zachowaniom w
nieuczciwym zaledwie kilku nieuczciwym negocjacjach, wyjasnic¢
zachowaniom w nieuczciwym zachowaniom w samodzielnie ich istote, potrafi
negocjacjach. zachowaniom w negocjacjach. zanalizowaé problemy zwigzane

negocjacjach. z tematem.

Inne przydatne
informacje

23 Inne przydatne informacje o przedmiocie \

1. Z prezentacjami do zaje¢ studenci zapoznani zostang na zajeciach

2 Miejsce odbywania zaje¢ — zgodnie z planem

3. Terminy zajec¢ — jw.

4 Informacja na temat konsultacji (godziny+miejsce) — zgodnie z planem konsultacji.

*do decyzji koordynatora

Tabela podsumowujaca.
Odniesienie
danego efektu do

Efekt efektéow Cele o Narzedzia/metody
Tresci programowe
dydaktyczne

ksztatcenia  zdefiniowanych dla przedmiotu
catego programu
(,,kierunkowych”)

EKO1 K_Wo01, K_Wo04 c1 ¢w1-4,ws-cwio, w12-14 N1,N2,N3 F1,F2,P1
EKO2 K_Wo04 c2 ¢wi-5, ¢ws-10, CwW12-14 N1, N2 F1,F2,P1
EKO3 K_U02 c3 ¢w3-5,ws, Cw12-14 N3, N4 F1,F2,P1
EKO4 K_U14 ca ¢ws-11, ¢w13-14 N4, N5 F1,F2,F3,P1
EKOS K_K02 C1,C2,C3,c4 ¢wo-11 N1-N5 F1,F2,F3,P1
EKO6 K_Ko4 c5 ¢we-7,EW13-14 N3 F1,F2,P1




