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OGOLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU

Przynalezno$¢ do grupy/bloku przedmiotéw Przedmiot specjalnosciowy

Status przedmiotu Obowigzkowy

Jezyk prowadzenia zaje¢ Polski

Usytuowanie modutu w planie studiéw - semestr Semestr V

Wymagania wstepne Brak

Egzamin (TAK/NIE) Nie

Liczba punktéw ECTS 2

Forma - . laborato- : :
. " wyktad éwiczenia ; projekt inne

prowadzenia zaje¢ rium

Liczba godzin o

w semestrze




EFEKTY UCZENIA SIE

Odniesienie do

kac¢ jak najbardziej korzystnego rozwigzania konfliktu.

Kategoria Symbol Efekty ksztatcenia efektow
efektu .
kierunkowych
Student ma podstawowag wiedze o roli przedsiebiorcy w
W01 |prowadzeniu dziatalnosci gospodarcze i kontaktach z EKO1 W10
otoczeniem.
Student ma wiedze na temat mechanizméw rozwigzy-
Wiedza W02 |wania konfliktéw gospodarczych zachodzacych we- EKO1 W11
wnatrz i w otoczeniu przedsiebiorstw.
Student zna i rozumie podstawowe normy obowigzujgce
. . o EKO1 W15
W03 | przy rozstrzyganiu sporow powstatych w toku realizacji
umowy handlowe;j.
Uo1L Studer)t pos’(ugUJe sig normami prawnymi i etycznymi EKO1_U10
regulujgcymi rozstrzyganie sporéw gospodarczych.
Umiejetnosci Student potrafi zaplanowac i przeprowadzi¢ proces ne-
U02 | gocjacyjny przy wykorzystaniu poznanych strategii i tak- EKO1_UO05
tyk negocjacyjnych.
. KO1 Studgnt potrafi pracowac i kon_1un|_kowac sie w grupie EKO1 KO3
Kompetencje oraz interpretowa¢ komunikacje niewerbalng. —
spoteczne K02 Student potrafi mysle¢ w sposéb przedsiebiorczy i szu- EKOL K04

TRESCI PROGRAMOWE

Forma
zajec

Tresci programowe

laboratorium

Zagadnienia wprowadzajgce w problematyke negocjac;ji.

Przyczyny negocjacji handlowych.

Przygotowanie do negocjacji.

Strategie negocjacyjne.

Taktyki negocjacyjne.

Komunikacja niewerbalna w negocjacjach.

Asertywnos¢ jako obrona przed presjg i manipulacjg w negocjacjach

Impas w negacjach. Znaczenie arbitrazu i mediacji w rozwigzywaniu konfliktu.

©0|N|o| g~ wINIE

. Negocjacje na rynkach miedzynarodowych.

10. Negocjacje zespotowe.

11. Realizacja negocjacji gospodarczych.

12. Realizacja negocjacji gospodarczych na przyktadach scenariuszy przygotowa-
nych prze studentow.

METODY WERYFIKACJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Symbol

Metody sprawdzania efektow ksztatcenia

efektu

Egzamin
ustny

Egzamin

: Kolokwium
pisemny

Projekt

Sprawozdanie

Inne

wo1

>

w02

w03

uo1

uo2

K01

K02

X[ X]| X| X| X| X




FORMA | WARUNKI ZALICZENIA

Forma

., Forma zaliczenia Warunki zaliczenia
zajec

Prezentacje, przygotowanie scenariuszy negocjacyjnych
laboratorium zaliczenie z oceng oraz aktywnos$c¢ i uczestnictwo w ¢wiczeniach negocjacyj-
nych na zajeciach.

NAKLAD PRACY STUDENTA

Bilans punktow ECTS
Jed-
Lp. | Rodzaj aktywnosci Obciazenie studenta nost-
ka
w C L P S
1. | Udziat w zajeciach zgodnie z planem studiéw ” h
2. | Inne (konsultacje, egzamin) 1 h
3 Razem przy bezposrednim udziale nauczyciela o5 h
" | akademickiego
Liczba punktow ECTS, ktorg student uzyskuje
4. | przy bezposrednim udziale nauczyciela aka- 1 ECTS
demickiego
5. | Liczba godzin samodzielnej pracy studenta 25 h
Liczba punktéw ECTS, ktorg student uzyskuje
6. ; . 1 ECTS
w ramach samodzielnej pracy
7 Naktad pracy zwigzany z zajeciami o charakte- 43 h
" | rze praktycznym
Liczba punktéw ECTS, ktora student uzyskuje
8. . . 1,7 ECTS
w ramach zaje¢ o charakterze praktycznym
9. | Sumaryczne obcigzenie praca studenta 50 h
10, Punkty ECTS za n.10du.t N 2 ECTS
1 punkt ECTS=25 godZzin obcigzenia studenta
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