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Poziom ksztatcenia Il stopnia Grupa zaje¢ Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow
Grupa zaje¢ fakultatywnych
Grupa zaje¢ powigzanych z
prowadzonymi badaniami
naukowymi w dziedzinie nauki
zwigzanej z kierunkiem - profil
ogolnoakademicki
Forma studiow stacjonarne Sposob realizacji na uczelni
Rok studiow 2 Jezyk wyktadowy polski
Semestr studiow 4 Liczba punktow ECTS 4.0
Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie
Jednostka prowadzaca
Imie i nazwisko Odpowiedzialny za przedmiot dr Joanna Litwin
wyktadowcy (wyktadowcow) |Prowadzacy zajecia z przedmiotu
Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
Liczba godzin zaje¢ (0.0 30.0 0.0 30.0 0.0 60
W tym liczba godzin zajeé na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywno$¢ studenta [Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |60 0.0 40.0 100
studenta

Cel przedmiotu

Celem zaje¢ jest przekazanie wiedzy oraz nabycie umiejetnosci dotyczgcych sposobéw i zasad
prowadzenia skutecznych negocjacji oraz efektywnej komunikacji interpersonalnej.

Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[EKONMU2_W11] zna zasady
tworzenia oraz rozwoju form
indywidualnej przedsiebiorczosci,
wykorzystujgc wiedze z zakresu
ekonomii, finanséw i nauk o
zarzadzaniu

Zna i rozumie w sposob
pogtebiony zasady prowadzenia
negocjacji oraz sposoby
ksztattowania ptaszczyzn
komunikacji z podmiotami
wewnetrznymi i zewnetrznymi.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW5] realizacja zadania
problemowego

[EKONMUZ2_U06] posiada
umiejetnos¢ wykorzystania w
praktyce réznych form i zakresu
zdobytej wiedzy z zakresu
ekonomii, finanséw i zarzadzania,
uzupetniajgc jg o samodzielng
krytyczng analizg skutecznosci i
przydatnosci

Umie znalez¢ adekwatng strategie
dziatania w sytuacji negocjacyjnej.
Potrafi komunikowac sig z
otoczeniem w taki sposéb, aby
zwiekszy¢ prawdopodobienstwo
skutecznego porozumienia. Jest
Swiadomy koniecznosci
réznicowania swoich postaw,
zachowan i dziatan w zaleznosci
od roli odgrywanej w procesie
negocjacji oraz procesach
komunikacji interpersonalne;.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU5] realizacja zadania
problemowego

[SU8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta
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Tresci przedmiotu

Negocjacje - wprowadzenie (definicje, cele, zasady prowadzenia).

Etapy i elementy procesu negocjacji.

Role cztonkéw zespotu negocjacyjnego.

Taktyki i orientacje negocjacyjne.

Cechy skutecznego negocjatora.

Negocjacje w réznych kulturach.

Komunikacja werbalna - rodzaje, cechy, elementy procesu, model komunikaciji, bariery, zasady
komunikowania.

Komunikacja niewerbalna - cechy, formy, rodzaje, zasady.

Rola komunikacji w motywowaniu pracownikéw i budowaniu relacji interpersonalnych.

Konsultowanie przez studenta problematyki negocjacji i komunikacji interpersonalnej z prowadzacym
zajecia podczas konsultacji .

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria Sposéb oceniania (sktadowe) Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowej
oceniania OSIagan.ych kolokwium (pytania opisowe) 51.0% 50.0%
efektow uczenia sie realizacja zadan w grupach 80.0% 50.0%
studenckich w trakcie zaje¢
(jako$¢ merytoryczna, zgodnos$é
ze stanem wiedzy, terminowos$¢)
Zalecana lista lektur Podstawowa lista lektur 1. R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzac do TAK. Negocjacje bez

poddawania sie, PWE, Warszawa 2016.

2. W. Ury, Odchodzac od NIE. Negocjowanie od konfrontacji do
kooperacji, PWE, Warszawa 2013.

3. Ch. Voss, T. Raz, Negocjuj jakby od tego zale¢ ato twoje ¢ ycie,
MTBiznes, Warszawa 2017.

4. Ch. Hamilton, Skuteczna komunikacja w biznesie, PWN,
Warszawa 2011.

1. L. Buksak, Szkota méwcéw. Mysl i prezentuj inaczej ni;, wszyscy,
HELION, Gliwice 2019.

2. Knocinska A., A. Stefanska, E. Kwiatkowska (red.), Konflikt -
negocjacje - kultura - komunikacja. Psychospoteczne
uwarunkowania i aplikacje, Wyd. Adam Marszatek, Torun 2014.

3.  W. Golnau, M. Kalinowski, J. Litwin, Zarzadzanie zasobami
ludzkimi, wyd. 3, CeDeWu, Warszawa 2012.

Uzupetniajaca lista lektur

Adresy eZasobow

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Przyktadowe zadania realizowane na zajeciach:

1. Ustali¢, sformutowac i hierarchizowac cele do negocjacji dla wskazanej sytuacji negocjacyjnej.
2. Ustali¢ cztonkdw zespotu negocjacyjnego.

3. Przygotowac alternatywy dla negocjowanego porozumienia - BATNA.

4. Sformutowac i przedstawi¢ sposoby reakcji na argumenty partnera negocjacyjnego wg zasad
formylowania informacji zwrotne;.

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy
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