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B. OGOLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU

Przynaleznos$¢ do grupy/bloku
przedmiotéw

Inny / HES

Status modutu

Nieobowigzkowy

Jezyk prowadzenia zajec

Polski

Usytuowanie modutu w planie studiéw
- semestr

Semestr czwarty

Usytuowanie realizacji przedmiotu w
roku akademickim

Semestr letni

Wymagania wstepne Brak

Egzamin Nie

Liczba punktéw ECTS 2

Forma wyktad éwiczenia laboratorium projekt inne

prowadzenia zajeé

w semestrze 6 h

8h




C. EFEKTY KSZTALCENIA | METODY SPRAWDZANIA EFEKTOW KSZTALCENIA

Celem przedmiotu jest zapoznanie studentéw z procesem przygotowania i prowadzenia
Cel negocjacji oraz rozwigzywania konfliktbw gospodarczych, zachodzacych wewnatrz
modutu | | w otoczeniu przedsiebiorstw.
(3-4 linijki)
Forma ._ | odniesienie do | odniesienie do
Symbol Efekty ksztalcenia prowa_d zenia efektow efektow
efektu zajec kierunkowych | obszarowych
(w/é/l/p/inne)
Student ma podstawowg wiedze na temat w, | K_W10 S1A W04
przygotowania procesu negocjacyjnego w aspekcie S1A W05
w_01 | ekonomicznym i psychologicznym. S1A_ W07
Student ma wiedze na temat mechanizmow w, | K_W13 S1A_WO01
rozwigzywania konfliktéw gospodarczych S1A W02
zachodzgcych wewnatrz i w otoczeniu S1A W07
przedsiebiorstw. S1A W08
W_02 S1A W11
Student zna i rozumie podstawowe normy w, | K_W03 S1A W07
obowigzujgce przy rozstrzyganiu sporéw powstatych S1A W10
w_03 | w toku realizacji umowy handlowe;.
Student potrafi zaplanowac i przeprowadzi¢ proces K_U02 S1A UO5
negocjacyjny przy wykorzystaniu poznanych S1A U02
strategii i taktyk negocjacyjnych. S1A UO6
S1A_U07
S1A_UO08
S1A_UO03
S1A_U04
u_o1 -
Student potrafi postuzy¢ sie wtasciwie dobranymi I K_U01 S1A _U06
U_02 | metodami do rozwigzania konfliktow gospodarczych. S1A _U07
Student postuguje sie normami prawnymi i I K_Uo01 S1A_UO05
etycznymi regulujgcymi rozstrzyganie sporéw K_U02
U_03 | gospodarczych.
Student potrafi pracowac i komunikowac sie w K_K04 S2A K02
grupie oraz interpretowac¢ komunikacje niewerbalna. S2A_KO05
K_01 S2A_K06
Student potrafi mysle¢ w sposéb przedsiebiorczy i K_KO05 S1A KO7
szukac¢ jak najbardziej korzystnego rozwigzania
K_02 konfliktu.
Student ma swiadomos¢ waznosci profesjonalnego w, | K_KO03 S1A K04
dziatania i przestrzegania zasad etyki zawodowej
negocjatora oraz poszanowania odmiennosci
K_03 | pogladow.
Tresci ksztatcenia:
1. Tredci ksztatlcenia w zakresie wyktadu
Odniesienie
Nr Tresci ksztatcenia do efekté\_iv
wyktadu ksztalcenia
dla modutu
L Charakterystyka i przyczyny negocjacji gospodarczych. Merytoryczne i w_01
organizacyjno-techniczne przygotowanie negocjaciji. U_01
1 Strategie i taktyki negocjacyjne. \(Jv_gzz
2. Komunikacja interpersonalna w procesie negocjacji gospodarczych. \I/<V_(())12
2. Realizacja negocjacji gospodarczych. W_02




Zaburzenia w realizacji negocjacji gospodarczych. Rola i znaczenie arbitrazu W _03
W negocjacjach.

2. Tresci ksztatcenia w zakresie laboratorium

Nr zajeé
¢éwicz.

Odniesienie
do efektow
ksztalcenia
dla modutu

Tresci ksztalcenia

1.

Przygotowanie do negocjacji gospodarczych na wybranym przykfadzie. w_01

Wybér i opracowanie strategii negocjacyjnej. VL\J/_(())E

U 02

Realizacji negocjacji gospodarczych na wybranym przyktadzie. W_02
U 01
U 02
K_01
K_02
K_03

Impas w negocjacjach i sposoby w jego przeciwdziataniu. wW_02
W_03
u_02
U 02

Rozmowa kwallifikacyjna jako specyficzna forma negocjacji. U 01
K_03

Metody sprawdzania efektow ksztalcenia

Symbol Metody sprawdzania efektéw ksztalcenia
efektu | (sposéb sprawdzenia, w tym dla umiejetnosci — odwotanie do konkretnych zadan projektowych, laboratoryjnych, itp.)
w o1 | Kolokwium

w 02 | Kolokwium

w 03 | Kolokwium

U 01 Negocjacje z praktyki gospodarczej, gry zespotowe, referat.

U 02 Negocjacje z praktyki gospodarczej, gry zespotowe.

U 03 Negocjacje z praktyki gospodarczej, gry zespotowe.

K_01 Negocjacje z praktyki gospodarczej, gry zespotowe, dyskusja.
K_02 Negocjacje z praktyki gospodarczej, gry zespotowe, dyskusja.
K_03 Negocjacje z praktyki gospodarczej, gry zespotowe.




D. NAKLAD PRACY STUDENTA

Bilans punktéw ECTS
Rodzaj aktywnosci :ttL %'Zfﬁ;"e
1 | Udziat w wyktadach 6 h
2 | Udziat w ¢wiczeniach
3 | Udziat w laboratoriach 8h
4 | Udziat w konsultacjach (2-3 razy w semestrze) 3h
5 | Udziat w zajeciach projektowych
6 | Konsultacje projektowe
7 | Udziat w egzaminie
8 | Udziat w kolokwium 1lh
9 | Liczba god_zin realizowanych przy bezposrednim udziale nauczyciela 18 h
akademickiego
10 | Liczba punktéw ECTS, ktorag student uzyskuje na zajeciach
wymagajacych bezposredniego udziatu nauczyciela akademickiego 0,6 ECTS
(1 punkt ECTS=25-30 godzin obcigzenia studenta)
11 | Samodzielne studiowanie tematyki wyktadow 3h
12 | Samodzielne przygotowanie sie do ¢wiczen
13 | Samodzielne przygotowanie sie do kolokwium 8h
14 | Samodzielne przygotowanie sie do laboratoriow 8h
15 | Wykonanie referatu 9h
15 | Przygotowanie do kolokwium koncowego z laboratorium
17 | wWykonanie projektu lub dokumentaciji
18 | Przygotowanie do egzaminu
19 | Przygotowanie gry zespotowej 12 h
20 | Liczba godzin samodzielnej pracy studenta 40 h
21 | Liczba punktow ECTS, ktérg student uzyskuje w ramach
samodzielnej pracy 1,4 ECTS
(1 punkt ECTS=25-30 godzin obcigzenia studenta)
22 Sumaryczne obcigzenie praca studenta 58 h
2 1 punkt ECTS=25-|\:3"(;I g;‘olfitz)iln Elg:-ilz;zse:iz mgnlg 2 ECTS
24 | Nakfad pracy zwiazany z zajeciami o charakterze praktycznym 8h+8h+9h +
Suma godzin zwigzanych z zajeciami praktycznymi | 12h+ 8h = 45h
25 | Liczba punktow ECTS, ktérg student uzyskuje w ramach zaje¢ o
charakterze praktycznym 1,6 ECTS
1 punkt ECTS=25-30 godzin obcigzenia studenta
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