PANSTWOWA WYZSZA SZKOLA ZAWODOWA
W NOWYM SACZU

KARTA PRZEDMIOTU

obowigzuje studentéw rozpoczynajgcych studia w roku akademickim 2013/2014
Instytut Ekonomiczny
Kierunek studiéw: Ekonomia Profil: Ogélnoakademicki
Forma studiéw: Stacjonarne Kod kierunku: E
Stopien studiéw: |

Specjalnosci:  Ekonomika turystyki i rekreacji
Administracja i finanse sektora publicznego
Finanse i rachunkowos¢ przedsigbiorstw
Fundusze i projekty Unii Europejskiej

1 PRZEDMIOT

NAZWA PRZEDMIOTU Negocjacje i public relations
KOD PRZEDMIOTU IE E AIS B7.13/14
KATEGORIA PRZEDMIOTU Przedmioty kierunkowe
LiczBa pUNKTOW ECTS 3
SEMESTRY 6

2 RoODZAJ ZAJEC, LICZBA GODZIN W PLANIE STUDIOW

SEMESTR WYKLAD CWICZENIA LABORATORIUM PROJEKT SEMINARIUM
6 30

3 CELE PRZEDMIOTU

Cel 1 Poznanie przez studenta podstawowej terminologii uzywanej w negocjacjach i public relations. Zdobycie
podstawowej wiedzy na temat zachowan czlowieka w sytuacjach spolecznych takich jak negocjacje, wystapienia
publiczne, kontakty z mediami. Poznanie zasad rozwigzywania konfliktéw w tym poznanie tradycyjnego i
wspolczesnego pogladu na konflikt. Poznanie psychologicznych uwarunkowan negocjacji. Zrozumienie zwigzku
public relations z innymi naukami i dyscyplinami, poznanie funkcji PR wobec kierownictwa organizacji i
otocznia, poznanie zasad komunikowania si¢ w procesie PR, zrozumienie psychologicznych podstaw PR,
poznanie technik twoérczego myslenia.
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Cel 2 Student w wyniku procesu dydaktycznego potrafi wykorzystaé¢ zdobyta wiedze w pracy zawodowej, zyciu
codziennym w prowadzeniu dzialalnosci gospodarczej. Potrafi¢ zastosowaé wiedze o metodach i technikach
negocjacji w ¢wiczeniach praktycznych, potrafi¢ sSwiadomie wybieraé¢ typy zachowan w zaleznosci od sytuacji,
potrafi prawidlowo komunikowaé sie i byé aktywnym stuchaczem w negocjacjach, umie skutecznie negocjowaé
w réznych sytuacjach zyciowych. Umieé¢ asertywnie przyjmowaé krytyke i odpowiadaé¢ na niag. Zna zasady
wspoéltpracy z mediami i potrafi zastosowaé w praktyce. Umie dokonaé prezentacji i autoprezentacji w aspekcie
werbalnym i niewerbalnym.

4 WYMAGANIA WSTEPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJETNOSCI I INNYCH
KOMPETENCJI

a Marketing. Podstawowa wiedza z zakresu marketingu, wiedza ogélna o funkcjonowaniu mediéw.

b Ogodlna wiedza na temat funkcjonowania czlowieka w spoleczenstwie.

5 EFEKTY KSZTAICENIA

EK1 Wiedza: Student zna terminologie uzywang w negocjacjach i public relations. Posiada wiedze na temat
zachowan czlowieka w sytuacjach spolecznych takich jak negocjacje, wystapienia publiczne, kontakty z mediami.
Zna zasady rozwiazywania konfliktéw w tym zna tradycyjny i wspélczesny pogladu na konflikt. Zna psychologiczne
uwarunkowania negocjacji.

EK2 Wiedza: Rozumienie zwiazki public relations z innymi naukami i dyscyplinami. Zna funkcje PR wobec
kierownictwa organizacji i otocznia, Zna zasady komunikowania sie¢ w procesie PR, rozumienie psychologiczne
podstawy PR, zna techniki twérczego myslenia.

EK3 Umiejetnosci: Student w wyniku procesu dydaktycznego potrafi wykorzystac¢ zdobyta wiedze w pracy zawodowej,
zyciu codziennym w prowadzeniu dzialalnosci gospodarczej. Potrafi zastosowaé wiedze o metodach i technikach
negocjacji w ¢wiczeniach praktycznych, potrafi Swiadomie wybieraé¢ typy zachowan w zaleznosci od sytuacji,
potrafi prawidlowo komunikowaé sie i byé¢ aktywnym stuchaczem w negocjacjach, umie skutecznie negocjowaé
w réznych sytuacjach zyciowych.

EK4 Kompetencje spoteczne: Umie asertywnie przyjmowaé krytyke i odpowiada¢ na nia. Zna zasady wspétpracy z
mediami i potrafi zastosowaé¢ w praktyce. Umie dokonaé prezentacji i autoprezentacji w aspekcie werbalnym
i niewerbalnym.

6 TRESCI PROGRAMOWE

CWICZENIA

TEMATYKA ZAJEC

Lp . . LiczBA GODZIN
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH
Pojecie negocjacji: ich znaczenie w zyciu spolecznym oraz w sytuacjach

C1 L 3
zawodowych. Zasady skutecznych negocjacji.
Konflikt: wspélczesny i tradycyjny poglad na konflikt, struktura konfliktu,

2 kierowanie konfliktem. Negocjacje metoda rozwiazywania konfliktéw. Sposoby 9

stymulowania konfliktu. Metody rozwiazywania konfliktéw sposobami poza
negocjacyjnymi: facylitacje, mediacje, arbitraz, sad.

Style negocjacji: negocjacje miekkie, twarde, przyjacielskie, partnerskie. Zalety
C3 i wady réznych styléw. Uwarunkowania pomyslnych negocjacji handlowych w 2
aspekcie migdzynarodowym.

Techniki, triki negocjacyjne: Skutecznosé réznych technik negocjacji. Fazy

C4 i etapy mnegocjacji. Przyktady trikéw wykorzystywanych w mnegocjacjach 2
miedzynarodowych.
C5 Réznice kulturowe i dystans psychiczny w negocjacjach miedzynarodowych. 2
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CWICZENIA
TEMATYKA ZAJEC
Lp ) . LiczBA GODZIN
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH
C6 Niewerbalny i werbalny aspekt negocjacji: mowa ciata, postawy, gesty, dzwieki i 9
ich znaczenie. Rodzaje komunikatéw. Podstawy NLP.
c7 Asertywnosé: 1 jej znaczenie w negocjacjach. Skuteczne odmawianie. Terytorium 9
psychologiczne. Psychologiczne uwarunkowania negocjacji.
Public relations podstawowe pojecia, definicje, zadania. Public relations w
C8 strukturze nauk. Otoczenie organizacji. Ogdlne, posrednie i biezace cele 2
dzialalnosci PR. Funkcje public relations.
C9 Psychologia komunikacji masowej i reklamy. 2
C10 | Kampanie spoteczne. 2
c11 Prezentacja 1 autoprezentacja, wystapienia publiczne (aspekt werbalny i 4
niewerbalny).
C12 Srodki masowego przekazu. Rynek mediéw w Polsce. Zasady wspdlpracy z 1
mediami. Wywiad prasowy prawo prasowe.
Reguly pisania tekstéw prasowych (komunikat prasowy, sprostowanie).
C13 | Informacja bezposrednia (listy, zaproszenia, podziekowania). Konferencja 1
prasowa.
Cl4 Sytuacja kryzysowa. Reakcja na krytyke. Techniki twérczego mysglenia. Studium 9
przypadku.
C15 | Etyka PR. Metody zbierania informacji o otoczeniu. 1
RaAzEM 30
7 METODY DYDAKTYCZNE
M1 Dyskusja
M2 Burza mézgéw
M3 Cwiczenia projektowe
M4 Praca w grupach
M5 Sesje rozwigzywania problemu
M6 Stowne objasnienie
M7 Pokaz
M8 Cwiczenia laboratoryjne
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8 OBCIAZENIE PRACA STUDENTA

SREDNIA LICZBA
FORMA AKTYWNOSCI GODZIN NA
ZREALIZOWANIE
AKTYWNOSCI
Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym:
Godziny wynikajace z planu studiéw 30
Konsultacje przedmiotowe 6
Egzaminy i zaliczenia w sesji 2
Godziny bez udzialu nauczyciela akademickiego wynikajace z nakladu pracy studenta, w tym:
Przygotowanie si¢ do zajeé, w tym studiowanie zalecanej literatury 30
Opracowanie wynikéw 7
Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 0
SUMARYCZNA LICZBA GODZIN DLA PRZEDMIOTU WYNIKAJACA 7Z 75
CAIEGO NAKIADU PRACY STUDENTA
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS DLA PRZEDMIOTU 3
9 SPOSOBY OCENY
OCENA FORMUJACA
F1 Cwiczenie praktyczne
F2 Aktywnos¢ na zajeciach
F3 Kolokwium
F4 Obserwacja
KRYTERIA OCENY
EFEKT KSZTALCENIA 1 MIEJSCE OPIS WERYFIKACII EK 1
WERYFIKACJI
Na Student zna w._ stopniu podstawowym
OCENE terminologie uzywana w negocjacjach | cwiczenia Kolokwium
3 i public relations. Posiada podstawowsg
wiedze na temat zachowan czlowieka
w sytuacjach spotecznych takich jak
negocjacje, wystapienia publiczne,
kontakty z mediami.
NA Student dobrze zna terminologie uzywana
OCENE w negocjacjach i public relations. Posiada
4 wiedze na temat zachowan czlowieka
w sytuacjach spotecznych takich jak
negocjacje, wystapienia publiczne,
kontakty 2z mediami. Zna zasady
rozwigzywania konfliktéw w tym zna
tradycyjny i wspétezesny pogladu na
konflikt.
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Na
OCENE

Student bardzo dobrze zna terminologie
uzywana w negocjacjach i public relations.
Posiada wiedze na temat zachowan
czlowieka w  sytuacjach  spolecznych
takich  jak  negocjacje, wystapienia
publiczne, kontakty z mediami. Zna
zasady rozwiazywania  konfliktéw  w
tym zna tradycyjny 1 wspdlczesny
pogladu na konflikt. Zna psychologiczne
uwarunkowania negocjacji.

EFEKT KSZTALCENIA 2

MIEJSCE
WERYFIKACJI

OPIS WERYFIKACJI EK 2

Na
OCENE

Zna w stopniu podstawowym funkcje PR
wobec kierownictwa organizacji i otocznia.
Zna w stopniu podstawowym zasady
komunikowania si¢ w procesie PR.

Na
OCENE

Rozumienie zwiazki public relations z
innymi naukami i dyscyplinami. Zna
funkcje PR wobec kierownictwa organizacji
i otocznia, Zna zasady komunikowania sig
w procesie PR.

Na
OCENE

Rozumienie zwiazki public relations z
innymi naukami i dyscyplinami. Zna
funkcje PR wobec kierownictwa organizacji
i otocznia, Zna zasady komunikowania sig
w procesie PR, rozumienie psychologiczne
podstawy PR, zna techniki twoérczego
myslenia.

cwiczenia

Kolokwium

EFEKT KSZTALCENIA 3

MIEJSCE
WERYFIKACJI

OPIS WERYFIKACJI EK 3

Na
OCENE

Student w wyniku procesu dydaktycznego
potrafi wykorzystaé podstawowa wiedze
w pracy zawodowej, zyciu codziennym w
prowadzeniu dzialalnosci gospodarcze;j.

Na
OCENE

Student w wyniku procesu dydaktycznego
potrafi wykorzysta¢ zdobyta wiedze w
pracy zawodowej, zyciu codziennym w
prowadzeniu dzialalnosci gospodarczej.
Potrafi zastosowaé¢ wiedze o metodach
i technikach negocjacji w ¢éwiczeniach
praktycznych.

Na
OCENE

Student w wyniku procesu dydaktycznego
potrafi wykorzysta¢ zdobyta wiedze w
pracy zawodowej, zyciu codziennym w
prowadzeniu dzialalnosci gospodarczej.
Potrafi zastosowa¢ wiedze o metodach
i technikach negocjacji w ¢éwiczeniach
praktycznych, potrafi sSwiadomie wybieraé
typy zachowan w zaleznosci od sytuacji,
potrafi prawidlowo komunikowaé sie i by¢
aktywnym shuchaczem w negocjacjach,
umie skutecznie negocjowaé w réznych
sytuacjach zyciowych.

cwiczenia

Udzial w éwiczeniach
praktycznych realizowanych
podczas éwiczen.

EFEKT KSZTALCENIA 4

MIEJSCE
WERYFIKACJI

OpP1s WERYFIKACJI EK 4
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Na
OCENE

Umie asertywnie przyjmowaé krytyke. Zna
zasady wspélpracy z mediami.

Na
OCENE

Umie asertywnie przyjmowaé¢ krytyke i
odpowiadaé na nig. Zna zasady wspélpracy
z mediami i potrafi zastosowaé w praktyce.
Umie dokona¢ prezentacji i autoprezentacji
w aspekcie werbalnym i niewerbalnym w
stopniu dobrym.

Na
OCENE

Umie asertywnie przyjmowaé¢ krytyke i
odpowiadaé na nig. Zna zasady wspoélpracy
z mediami i potrafi zastosowaé w praktyce.
Umie dokona¢ prezentacji i autoprezentacji
w aspekcie werbalnym i niewerbalnym w
stopniu bardzo dobrym.

Udzial w éwiczeniach
cwiczenia praktycznych realizowanych
podczas éwiczen.

OCENA DO INDEKSU (OCENA PODSUMOWUJACA)

Srednia ocen formutujacych.

10 MACIERZ REALIZACJI PRZEDMIOTU

EFEKTY
KSZTALCENIA
DLA
PRZEDMIOTU

ODNIESIENIE DO

KIERUNKOWYCH

EFEKTOW CELE PRZEDMIOTU

TRESCI METODY
PROGRAMOWE DYDAKTYCZNE

EK1

E_WIL, E_W02,
E_U09, E_Uo1,
E_K02, E_UO08,
E_U03, B Wi12,
E_K03, B_KO07,
E_WI10, E_Kol,
E_WO05,E_WO08,
E_K06, E_U02,
E_K08, E_Wol,
E_Wo04

Cell, Cel2

C1, €2, C3, C4, C5,
C6, C7, C8, €9, C10, | M1, M2, M3, M4,
C11, C12, C13, C14, M5, M6, M7, M8

C15

EK2

E_WIL, E_W02,
E_U09, E_U01,
E_K02, E_UO08,
E_U03, E_WI2,
E_K03, E_KO07,
E_WI10, E_KOl,
E_WO05, E_WO08,
E_K06, E_U02,
E_K08, E_Wol,
E_Wo04

Cell, Cel2

C1, €2, C3, C4, C5,
C6, C7, C8, €9, C10, | M1, M2, M3, M4,
C11, C12, C13, C14, M5, M6, M7, M8

C15
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EFEKTY
KSZTALCENIA
DLA
PRZEDMIOTU

ODNIESIENIE DO
EFEKTOW
KIERUNKOWYCH

CELE PRZEDMIOTU

TRESCI
PROGRAMOWE

METODY
DYDAKTYCZNE

EK3

E WIl,E_W02,
E_U09, E_U01,
E_K02, E_UO08,
E_U03, E_WI2,
E_K03, E_KO07,
E_WI10, E_KOl,
E_WO05 E_WO08,
E_K06, E_U02,
E_K08, E_Wol,
E_Wo04

Cell, Cel2

C1, C2, C3, C4, Cs,

C6, C7, C8, C9, C10,

C11, C12, C13, C14,
C15

M1, M2, M3, M4,
M5, M6, M7, M8

EK4

E WIl, E_W02,
E_U09, E_U01,
E_K02, E_U0S,
E_U03, E_WI2,
E_K03, E_KO07,
E_WI10, E_KOl,
E_WO05 E_WO08,
E_K06, E_U02,
E_K08, E_Wol,
E_Wo04

Cell, Cel2

C1, C2, €3, ¢4, C5,

C6, C7, €8, C9, C10,

C11, C12, C13, C14,
C15

M1, M2, M3, M4,
M5, M6, M7, M8

11 WYKAZ LITERATURY

LITERATURA PODSTAWOWA:

[1] J. Camp — Zacznij od NIE, techniki negocjacji, ktorych profesjonalisci nie cheg zdradzié, Taszéw, 2005,
Biblioteka moderatora

[2] Z. Necki — Negocjacje w biznesie, Krakéw, 2005, Antykwa

[3] W. Ury — Odchodzgc od NIE, Warszawa, 2007, PWE

[4] S. Black — Public Relations, Krakéw, 2003, Oficyna Ekonomiczna

[5] K. Wojcik — Public Relations, Wiarygodny dialog z otoczeniem, Warszawa, 2005, Placet

[6] B. Rozwadowska — Public Relations. Teoria, praktyka, perspektywy, Warszawa, 2002, Studio Emka

LITERATURA UZUPEINIAJACA:

[1] G. Spence — Jak skutecznie przekonywaé, Poznan, 2001, REBIS

[2] W. Ury, R. Fisher P. Bruce — Dochodzgc do TAK, Warszawa, 2006, PWE

[3] J. Altkorn — Wizerunek firmy, Dabrowa Gérnicza, 2004, Wyzsza Szkola Biznesu w Dabrowie Goérnicze]

[4] [red.:] J. Oledzki, D. Tworzydlo — Public relations. Znaczenie spoleczne i kierunki rozwoju, Warszawa,

2006, PWN
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12 INFORMACJE O NAUCZYCIELACH AKADEMICKICH
OSOBA ODPOWIEDZIALNA ZA KARTE

mgr Tomasz Zactona (kontakt: Za.to@op.pl)

OSOBY PROWADZACE PRZEDMIOT

mgr Tomasz Zactona (kontakt: Za.to@op.pl)

13 ZATWIERDZENIE KARTY PRZEDMIOTU DO REALIZACIJI

(miejscowos¢, data) (odpowiedzialny za przedmiot) (kierownik zaktadu) (dyrektor instytutu)

PRZYIJMUJE DO REALIZACJI (data i podpisy oséb prowadzacych przedmiot)
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