Negocjacje - opis przedmiotu

Informacje ogdlne
Nazwa przedmiotu

Kod przedmiotu
Wydziat

Kierunek

Profil

Rodzaj studiow
Semestr rozpoczecia

Informacje o przedmiocie
Semestr

Liczba punktéw ECTS do zdobycia
Typ przedmiotu

Jezyk nauczania

Sylabus opracowat

Formy zajec¢

Forma zaje¢  Liczba godzin w semestrze

(stacjonarne) (stacjonarne)
Wyktad 15 1
Cwiczenia 15 1

Cel przedmiotu

Liczba godzin w tygodniu

Negocjacje
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Logistyka

praktyczny

drugiego stopnia z tyt. magistra
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2
2
obowigzkowy
polski
® drinz. Marzena Goralczyk

Liczba godzin w semestrze Liczba godzin w tygodniu
(niestacjonarne) (niestacjonarne)
9 0,6

9 0,6

Forma zaliczenia

Zaliczenie na
ocene
Zaliczenie na
ocene

Celem przedmiotu jest rozwiniecie u studentéw kompetencji w zakresie negocjacji. Zapoznanie ich m.in. z typami i stylami negocjacji oraz umiejetnosciami i cechami

skutecznego negocjatora.

Wymagania wstepne
Brak

Zakres tematyczny

Wyktad: Istota negocjacii; tradycyjny i harwardzki proces negocjacji. Elementy negocjacji. Cechy i umiejetnosci skutecznego negocjatora. Zasady, ktére nalezy uwzgledni¢ w
negocjacjach. Rodzaje negocjacji. Wady i zalety negocjacji zespotowych i indywidualnych. Planowanie strategii negocjacji. Style negocjowania i ich nastepstwa. Fazy procesu

negocjacji; Argumentacja: systematyzacja i selekcja.

Cwiczenia: Istota negocjaci; tradycyjny i harwardzki proces negocjacji. Elementy negocjacji. Cechy i umiejetnosci skutecznego negocjatora. Zasady, ktére nalezy uwzgledni¢ w
negocjacjach. Rodzaje negocjacji. Wady i zalety negocjacji zespotowych i indywidualnych. Planowanie strategii negocjacji. Style negocjowania i ich nastepstwa. Fazy procesu

negocjacji; Argumentacja: systematyzacja i selekcja.

Metody ksztatcenia

Wyktad - konwencjonalny

Cwiczenia - praca w grupach, dyskusja grupowa, case study, éwiczenia warsztatowe

Efekty uczenia sie i metody weryfikacji osiggania efektéw uczenia sie

Opis efektu
Student zna zasady, ktére nalezy uwzgledni¢ w negocjacjach.

Symbole efektow Metody weryfikacji
¢ K_W05 ¢ aktywnos$¢ w trakcie zajgé
® K.Wwo7 ® kolokwium

® obserwacja i ocena aktywnosci na
zajeciach

® obserwacje i ocena umiejetnosci
praktycznych studenta

® Dyskusja, biezaca kontrola na
zajeciach

Forma zajec
® Wyktad
* Cwiczenia


http://www.wez.uz.zgora.pl/
http://www.wez.uz.zgora.pl/
http://www.wez.uz.zgora.pl/

Opis efektu Symbole efektéw Metody weryfikacji Forma zajeé

Student jest chetny do wykorzystywania w praktyce nowoczesnego procesu ® K_W03 ¢ aktywnos$¢ w trakcie zaje¢ ¢ Wyktad
negocjacji. ® K_W07 ® kolokwium * Cwiczenia
¢ K_U0s ® obserwacja i ocena aktywnosci na
® K.U10 zajeciach

obserwacje i ocena umiejetnosci
praktycznych studenta
® Dyskusja, biezaca kontrola na

zajeciach
Student charakteryzuje rézne style negocjowania, argumentacje i taktyki ® K_W03 ¢ aktywnos¢ w trakcie zajec¢ ® Wyktad
dostosowane do sytuacji (fazy) negocjacii. ® K U4 ® kolokwium * Cwiczenia
¢ K_U05 ® obserwacja i ocena aktywnosci na
® KU10 zajeciach

obserwacje i ocena umiejetnosci
praktycznych studenta
® Dyskusja, biezaca kontrola na

zajeciach
Student potrafi opracowac projekt przygotowujacy do przeprowadzenia ® K_W03 ¢ aktywnos¢ w trakcie zaje¢ ® Wyktad
negocjacji. Student posiada umiejetno$¢ myslenia strategicznego w ® K_Wo4 ® kolokwium * Cwiczenia
negocjacjach. ® K.U04 ® obserwacja i ocena aktywnosci na
® K.U10 zajeciach
® K_K02 ® obserwacje i ocena umiejetnosci

praktycznych studenta
Dyskusja, biezaca kontrola na

zajeciach
Student jest przygotowany do negocjowania w imie osiagania wspdlnych ® K_W03 ¢ aktywnos$¢ w trakcie zajeé ® Wyktad
celow. * K W04 ® kolokwium * Cwiczenia
® KU10 ® obserwacja i ocena aktywnosci na
® K_K03 zajeciach

® obserwacje i ocena umiejetnosci
praktycznych studenta
® Dyskusja, biezaca kontrola na

zajeciach
Student ma wiedze o znaczeniu negocjacji w funkcjonowaniu podmiotéw ® K_W03 ¢ aktywnos$¢ w trakcie zajec¢ ® Wyktad
gospodarczych. ® K.Wo04 ¢ kolokwium * Cwiczenia
® KK03 ® obserwacja i ocena aktywnosci na
zajeciach

obserwacje i ocena umiejetnosci
praktycznych studenta
Dyskusja, biezaca kontrola na
zajeciach

Warunki zaliczenia

Warunki zaliczenia ¢wiczen: kolokwium zaliczeniowe obejmujace swoja tematyka tresci realizowane podczas wyktadéw oraz ¢wiczen; pytania otwarte z progami punktowymi.
Student moze uzyskac tacznie 10 pkt, w tym: ocene dostateczng od 6,0pkt; ocene dostateczng plus od 6,5 pkt do 7,0 pkt; ocene dobra od 7,5 pkt do 8,0 pkt; ocene dobra plus od
8,5 pkt do 9.0 pkt i bardzo dobrg od 9,5 pkt. (K_W03, K_W04, K_W07, K_U04, K_U05, K_U10, K_K02, K_K03)

Warunki zaliczenia dla wyktadow: test.
Student moze uzyskac tacznie 10 pkt, w tym: ocene dostateczng od 6,0pkt; ocene dostateczng plus od 6,5 pkt do 7,0 pkt; ocene dobra od 7,5 pkt do 8,0 pkt; ocene dobra plus od
8,5 pkt do 9.0 pkt i bardzo dobrg od 9,5 pkt (K_W03, K_W04, K_W07, K_U04, K_U5, K_U10, K_K02, K_K03).

Na ocene z przedmiotu sktada sie ocena z éwiczen (50%) i wyktaddéw (50%). Warunkiem zaliczenia przedmiotu sg oceny pozytywne z ¢wiczen i wyktadow.
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