KARTA MODULU

|. OGOLNE INFORMACJE O MODULE

PANSTWOWA WYZSZA SZKOLA ZAWODOWA IM. WITELONA W LEGNICY
WYDZIAL NAUK TECHNICZNYCH | EKONOMICZNYCH

Kierunek studiow: ZARZADZANIE

Poziom studiow: studia pierwszego stopnia

Profil studiéw: praktyczny

Forma studiéw: stacjonarne/niestacjonarne

Nazwa modutu: Negocjacje w biznesie

Rodzaj modutu: Obowigzkowy

Jezyk wykladowy: Jezyk polski*

Rok studiow: Il Formy prowadzenia zaje¢ wraz z liczbg godzin dydaktycznych:
Semestr: 1 Wyktad Cwiczenia Warsztat Projekt Seminarium
I(;Lc:::?nr:)unktéw ECTS 5 ) ) ) ) 15/15
Forma zaliczenia: Zaliczenie

Wymagania wstepne: Podstawowa wiedza z zakresu makroekonomii oraz mikroekonomii.

[I. CELE KSZTALCENIA

Cele ksztatcenia:

Cel 1: Przekazanie wiedzy tematycznej i praktycznej z zakresu negocjacji i w biznesie.
Cel 2: Poznanie i wyrobienie umiejetnosci postugiwania sie strategiami i taktykami tak, aby osiggna¢ zamierzony cel.

[ll. EFEKTY UCZENIA SIE WRAZ Z ODNIESIENIEM DO EFEKTOW KIERUNKOWYCH
ORAZ METODY WERYFIKACJI EFEKTOW

Odniesienie do
Efekt Student, ktory zaliczyt modut w zakresie: efektow Metody weryfikacji
kierunkowych

wiedzy:

Krotkie zadania
domowe, analiza
zadanego
problemu.

W01 ma podstawowg wiedze z zakresu negocjacji oraz jej technik. K1Z_W03

umiejetnosci:

Krétkie zadania
domowe, umiejetne
rozwigzywanie
probleméw podczas
zajec, kolokwium
pisemne na
seminarium.

uo1 potrafi wybra¢ odpowiednie metody negocjacji do zadanego problemu. K1Z_U01

kompetencji spotecznych:

Krétkie zadania
domowe, umiejetne
rozwigzywanie
K1Z_U07 problemoéw podczas
zajec, kolokwium
pisemne na
seminarium.

potrafi wykorzysta¢ zdobytg wiedze do poprowadzenia negocjacji

K01 biznesowych.

IV. TRESCI PROGRAMOWE




Tresci programowe (tematyka zaje¢, zaprezentowana z podziatlam na poszczegélne formy zaje¢ z okresleniem liczby
godzin potrzebnych na ich realizacje)

Seminarium

Kod Tematyka zajec Liczbg ”g\jodzin
sem1 Wprowadzenie do negocjacji. Podstawowe pojecia. 2/2
sem2 Rola negocjatora w procesie negocjacji — ¢wiczenia. 2/2
sem3 Etapy procesu negocjac;ji. 4/4
sem4 Wybrane strategie negocjacyjne. 2/2
sem5 Cwiczenia w negocjowaniu sptat zobowigzan. 2/2
sem6 Negocjacje miedzynarodowe. 11
sem7 Etyka w negocjacjach. 2/2

V. METODY KSZTALCENIA, NARZEDZIA DYDAKTYCZNE

1. Metody ksztalcenia:
Seminarium
Studia literatury przedmiotu.
2. Narzedzia (Srodki) dydaktyczne:
Tablica multimedialna
Zrédia internetowe

VI. FORMA | KRYTERIA ZALICZENIA MODUtU

Forma zaliczenia modutu.

Kryteria oceny formujacej***:
1. Krétkie zadania domowe.
2. Umiejetnosé rozwigzywania probleméw podczas zajec.

Kryteria oceny podsumowujacej***
1. Kolokwium pisemne na seminarium.
Warunki otrzymania oceny pozytywnej — student powinien:
— przynajmniej dostatecznie pozna¢ i zrozumie¢ podstawowg wiedze zawartg w literaturze podstawowej lub innej formie
dostepnej w wyniku aktywnych form zajec,
— przynajmniej dostatecznie opanowac¢ wszelkie umiejetnosci przewidziane programem przedmiotu,
— wykaza¢ przynajmniej dostateczng umiejetnos¢ obserwowania i analizowania otaczajgcych zjawisk, zwtaszcza tych, z
ktérymi jako absolwent bedzie miat stycznosé w praktycznej dziatalnosci,
— sprostaé wymaganiom przewidzianym dla uzyskania zaliczenia z form towarzyszgcych przed zaliczeniem formy
wiodgcej oraz modutu.
Zasady zaliczenia sg zgodne z Regulaminem Studiéw; w szczegdlnosci musi by¢é spetniony wymég dotyczacy stopnia
opanowania programu:
50-59% - ocena dostateczna,
60-69% - ocena dostateczna plus,
70-79% - ocena dobra,
80-89% - ocena dobra plus,
powyzej 90% - ocena bardzo dobra.
2. Analiza zadanego problemu.

Ocena podsumowujgca***:
Srednia ocen z seminarium.

VII. BILANS PUNKTOW ECTS - NAKLAD PRACY STUDENTA

Kategoria Obciazenie studenta

Liczba godzin realizowanych przy bezposrednim udziale nauczyciela (godziny 15
kontaktowe)

Udziat w wyktadach 0
Udziat w innych formach zaje¢ (seminarium) 15
Inne (jakie?) 0
Samodzielna praca studenta (godziny niekontaktowe) 35
Przygotowanie do wyktadu 0




Przygotowanie do innych form zajeé¢ (seminarium) 20

Przygotowanie do egzaminu 0
Przygotowanie do zaliczenia innych zajec (**) 0
Inne (np. gromadzenie materiatéw do projektu, kwerenda internetowa, opracowanie 15
prezentacji multimedialnej itp.)

taczna liczba godzin 50
Punkty ECTS za moduft 2

VIIl. ZALECANA LITERATURA

Literatura podstawowa:
1. Rosa G., Komunikacja i negocjacje w biznesie. Uniwersytet Szczecinski, Szczecin 2009
2. Stelmach J., Brozek B., Negocjacje. Wyd. Copernicus Center Press, Krakéw 2014

Literatura uzupetniajaca:
1. Bargiel — Matusiewicz K., Negocjacje i Mediacje, Wyd. Polskie Towarzystwo Ekonomiczne, Warszawa 2007
2. Katgzna — Drewinska U., Negocjacje w biznesie: kluczowe problemy. Wyd. AE i. Oskara Langego, Wroctaw 2006

*nalezy odpowiednio wypetnic

**nalezy wpisac¢ forme/formy przypisane do modutu okreslone w programie studiéow (wyktad, éwiczenia, seminarium, konwersatorium, lektorat,
laboratorium, warsztat, projekt, zajecia praktyczne, zajecia terenowe, zajecia wychowania fizycznego, praktyka zawodowa, inne)

*** prosze wpisa¢ odpowiednie kryteria oceny formujgcej i podsumowujgce;j




