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3
W 15 Zaliczenie z ocena 1
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Prowadzacy zajecia:

dr Michat Pulit

Jezyk wyktadowy:

semestr: 5 - jezyk polski

Objasnienia:

Rodzaj zaje¢: obowigzkowe, do wyboru.

Forma prowadzenia zaje¢: W - wykiad, C - éwiczenia audytoryjne, L - lektorat, S — seminarium/ zajecia seminaryjne, CP - éwiczenia praktyczne (w tym
zajecia wf), CM - cwiczenia specjalistyczne (medyczne/ kliniczne), LO — ¢wiczenia laboratoryjne, LI - laboratorium informatyczne, ZTI - zajecia z technologii
informacyjnych, P — éwiczenia projektowe, ZT — zajecia terenowe, CT -éwiczenia terenowe na obozach programowych, SK - samoksztatcenie (i inne), PR -

praktyka zawodowa

Dane merytoryczne

Wymagania wstepne:

Znajomos¢ podstawowych kategorii ekonomicznych

Szczegotowe efekty uczenia sie

Kod efektu dla

Sposéb weryfikacji efektu

rozwigzania

Lp. Student, ktory zaliczyt zajecia, zna i rozumie/potrafi/jest gotowy do: Kierunku studiow uczenia sie
zna mozliwosci zastosowania wiedzy teoretycznej z zakresu studiowane;j
1 specjalnosci w praktyce gospodarczej, w budowaniu wiezi ekonomicznych | EK1_W04 kolokwium
miedzy podmiotami gospodarczymi;
2 zna i rozumie wspotczesne dylematy prowadzenia biznesu EK1_W10 kolokwium
3 potrafi analizowac problemy i proponowac w tym zakresie odpowiednie EK1 UO5 wykonanie zadania, ocena

aktywnosci

komunikuje sie z otoczeniem oraz potrafi rozpoznac i uwzglednia¢
4 zachowania i postawy cztonkdéw organizacji w czasie prowadzenia
negocjacji i wspétdziatania;

EK1_U10, EK1_U11

wykonanie zadania, ocena
aktywnosci
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jest Swiadom posiadanej wiedzy i wykazuje zainteresowanie jej
poszerzaniem

EK1 KOl obserwacja wykonania zadan

jest gotow do samodzielnego podejmowania decyzji i dziatan
6 przedsiebiorczych; potrafi podejmowa¢ negocjacje w waznych spotecznie EK1_KO04
sprawach

obserwacja wykonania zadan

Stosowane metody osiggania zaktadanych efektéw uczenia sie (metody dydaktyczne)

metody podajgce (wyktad z wykorzystaniem prezentacji PP), metody problemowe (rozwigzywanie problemu z wykorzystaniem i systematyzowaniem
wiedzy; metody aktywizujace: dyskusja zwigzana z wyktadem; analiza przypadkéw), metody praktyczne (studia przypadkéw)

Kryteria oceny i weryfikacji efektdw uczenia sie

wiedza:
ocena kolokwium (test wyboru, zadania otwarte)
umiejetnosci:
ocena aktywnosci (ocena aktywnosci na zajeciach)
ocena wykonania zadania (ocena poprawnosci wykonanych zadan i sposobu ich prezentaciji)

kompetencje spoteczne:

obserwacja wykonania zadan (obserwacja bezposrednia w czasie zajec)

Warunki zaliczenia

Wyktad: ocena prac pisemnych w formie kolokwium/testu wyboru, zadarn otwartych.

Cwiczenia: ocena zaangazowania i kreatywnosci w trakcie negocjacji ze scenariuszem, ocena znajomosci strategii negocjacji; ocena kontraktu koricowego
negocjaciji

Zasady ustalania ocen:

1. Ocena niedostateczna (2,0): wystawiana jest wtedy, jesli w zakresie co najmniej jednej z trzech sktadowych (W,U lub K) przedmiotowych efektow
uczenia sie student nie zrealizowat zaktadanych efektow.

2. Ocena dostateczna (3,0): wystawiana jest wtedy, jesli w zakresie kazdej z trzech sktadowych (W,U lub K) student zrealizuje zaktadane efekty uczenia sig
oraz opanuje obowigzujgcy materiat przynajmniej w 51 - 60%.
3. Ocena ponad dostateczna (3,5): wystawiana jest wtedy, jesli w zakresie kazdej z trzech sktadowych (W,U lub K) student zrealizuje zaktadane efekty oraZ
opanuje obowiazujacy materiat przynajmniej w 61 - 70%.

4. Ocena dobra (4,0): wystawiana jest wtedy, jesli w zakresie kazdej z trzech sktadowych (W,U lub K) student zrealizuje zakltadane efekty oraz opanuje
obowigzujacy materiat przynajmniej w 71 - 80%.

5. Ocena ponad dobra (4,5): wystawiana jest wtedy, jesli w zakresie kazdej z trzech sktadowych (W,U lub K) student zrealizuje zaktadane efekty oraz
opanuje obowigzujacy materiat przynajmniej w 81 - 90%.

6. Ocena bardzo dobra (5,0): wystawiana jest wtedy, jesli w zakresie kazdej z trzech sktadowych (W,U lub K) student zrealizuje zaktadane efekty oraz
opanuje obowigzujacy materiat przynajmniej w 91%.

Tresci programowe (opis skrécony)

Tresci programowe przedmiotu pozwalajg studentowi poszerzy¢ wiedze o zagadnieniach negocjacji w biznesie; zna style, fazy i dynamike procesu
negocjacji, teorie gier i scenariusze negocjacji; dzieki tej wiedzy student potrafi przygotowa¢ scenariusz odpowiedni do przedmiotu negocjacji oraz
przeprowadzi¢ negocjacje na zadany temat.

Content of the study programme (short version)

The content of subject allow the student to expand knowledge about the issues of the negotiations in business; to know the styles, phases, and the
dynamics of the negotiation process, the theories of games and the negotiations scenarios; with this knowledge the student is able to prepare a negotiation
scenario corresponding to the subject matter and carry out negotiations on a given topic.

Tresci programowe

Liczba godzin

Semestr: 5

Forma zajec¢: wyktad

Negocjacje — pojecia, definicje; negocjacje jako narzedzie zarzadzania; komunikacja w negocjacjach; cechy
sprawnego negocjatora; style i fazy negocjowania; ptynnos¢ i dynamika negocjaciji; trudnosci w negocjacjach; teoria

. L . L 15
gier w negocjacjach; scenariusze negocjacji.

Forma zajec¢: ¢wiczenia audytoryjne

Negocjacje ze scenariuszem: negocjacje dwustronne dostawca — odbiorca; producent — hurtownik; producent —
konsument; pracodawca — pracownik; producent — przetworca; kredytodawca — kredytobiorca;

Negocjacje dwustronne hotel — turysta; firma — firma (planujace fuzje);

Negocjacje trojstronne i ich fazy (zadany przedmiot negocjaciji);

Negocjacje wielostronne i ich fazy (zadany przedmiot negocjac;ji). 30
Czesc I

Praca na studiach przypadku, budowanie scenariusza negocjacji dwu-, tréj- i wielostronnych; opracowanie kontraktu
koncowego, opracowanie swojego portfolio jako przygotowanie do negocjacji w sprawie pracy
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Dane jakosSciowe

Przyporzadkowanie zajec¢/grup zaje¢ do dyscypliny naukowej/artystycznej nauki o zarzadzaniu i jakosci

Sposo6b okreslenia liczby punktow ECTS

Forma naktadu pracy studenta (udziat w zajeciach, aktywnos¢, przygotowanie sprawozdania, itp.) Obcigzenia studenta [w godz.]
Udziat w zajeciach 45
Konsultacje z prowadzacym 2
Udziat w egzaminie 0
Bezposredni kontakt z nauczycielem - inne 0
Przygotowanie do laboratorium, ¢wiczen, zaje¢ 16
Przygotowanie do kolokwiow i egzaminu 20
Indywidualna praca wtasna studenta z literaturag, wyktadami itp. 7
Inne 0
Sumaryczne obcigzenie praca studenta 90

Liczba punktéw ECTS

Liczba punktéw ECTS 3
L. godzin ECTS
Zajecia wymagajace bezposredniego udziatu nauczyciela akademickiego
47 1,6
- L. godzin ECTS
Zajecia o charakterze praktycznym
60 2,0

1 godz = 45 minut; 1 punkt ECTS = 25-30 godzin

W sekcji ‘Liczba punktéw ECTS' suma punktow ECTS zaje¢ wymagajacych bezposredniego udziatu nauczyciela akademickiego i o charakterze
praktycznym moze sie ro6znic¢ od tacznej liczby punktéw ECTS dla zajec/grup zajec.
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