PANSTWOWA WYZSZA SZKOLA ZAWODOWA

obowigzuje studentéw rozpoczynajgcych studia w roku akademickim 2016/2017

Instytut Techniczny

Kierunek studiéw: Mechatronika

Forma studiéw: Stacjonarne

Stopien studiéw: 11

Specjalnosci:

1 PRZEDMIOT

W NOWYM SACZU

KARTA PRZEDMIOTU

Mechatronika pojazdéw i maszyn roboczych
Mechatronika w systemach produkcyjnych

Profil: Praktyczny

Kod kierunku: 06.0

NAZWA PRZEDMIOTU

Negocjacje

Kob

PRZEDMIOTU

IT 06.0 PIIS B2 16/17

KATEGORIA PRZEDMIOTU

Przedmioty humanistyczno-spoleczne

LiczBA PUNKTOW ECTS

SEMESTRY

2 RODZAJ ZAJEC, LICZBA GODZIN W PLANIE STUDIOW

SEMESTR

WYKLAD

CWICZENIA

LABORATORIUM

PROJEKT

SEMINARIUM

1

15

15

3 CELE PRZEDMIOTU

Cel 1 Zapoznanie studentéw z terminologia i technikami dzialania stosowanymi w negocjacjach.

Cel 2 Nabycie przez studentéw umiejetnosci prowadzenia negocjacji.

Cel 3 Rozwijanie wéréd studentéw umiejetnosci pracy zespolowe;j.
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Paristwowa Wyzsza Szkota Zawodowa w Nowym Saczu

4 WYMAGANIA WSTEPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJETNOSCI I INNYCH
KOMPETENCJI

a Znajomo$é podstawowych zasad funkcjonowania cztowieka w swiecie i w spoteczeristwie.

5 EFEKTY KSZTAICENIA

EK1 Wiedza: Student zna terminologie i techniki dzialania uzywane w negocjacjach oraz sposoby rozwiazywania
konfliktow.

EK2 Umiejetnosci: Student wykorzystuje wlasciwe metody i techniki negocjacji oraz komunikacji.

EK3 Kompetencje spoleczne: Student potrafi pracowaé z zespole.

6 TRESCI PROGRAMOWE

CWICZENIA
TEMATYKA ZAJEC
Lp B . LiczBA GODZIN
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH
C1 Negocjowanie optymalnego rozwigzania. 2
C2 Praktyczne zastosowania regut wplywu spolecznego. 2
C3 Negocjowanie ceny. 2
C4 Negocjowanie kontraktu handlowego. 2
Ch Negocjowanie wielu zmiennych. 2
C6 Negocjowanie z wieloma partnerami w czasie rzeczywistym. 2
C7 Rozwiazywanie symulowanych konfliktéw. 3
RazeEMm 15
WYKLAD
TEMATYKA ZAJEC
Lp p . LiczBA GODZIN
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH
Pojecie negocjacji. Znaczenie negocjacji w zyciu spolecznym oraz w sytuacjach
W1 o 4
zawodowych. Zasady skutecznych negocjacji.
Konflikt wspélczesny i tradycyjny. Poglad na konflikt, struktura konfliktu oraz
W2 kierowanie konfliktem. Negocjacje sposobem rozwigzywania konfliktéw. Metody 4
rozwigzywania konfliktéw sposobami poza negocjacyjnymi: facylitacje, mediacje,
arbitraz, sad.
Style negocjacji: negocjacje miekkie, twarde, przyjacielskie, partnerskie. Zalety
W3 | i wady réznych styléw. Uwarunkowania pomyslnych negocjacji handlowych w 3
aspekcie migdzynarodowym.
W4 Techniki negocjacyjne i triki negocjacyjne. 4
Razem 15
7 METODY DYDAKTYCZNE
M1 Burza mézgéw
M2 Debata
M3 Dyskusja
M4 Stowne objasnienie
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M5 Praca w grupach

8 OBCIAZENIE PRACA STUDENTA

SREDNIA LICZBA
- GODZIN NA
FORMA AKTYWNOSCI
ZREALIZOWANIE
AKTYWNOSCI
Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym:
Godziny wynikajace z planu studiéw 30
Konsultacje przedmiotowe 0
Egzaminy i zaliczenia w sesji 0
Godziny bez udzialu nauczyciela akademickiego wynikajace z nakladu pracy studenta, w tym:
Przygotowanie sie do zajeé¢, w tym studiowanie zalecanej literatury 0
Opracowanie wynikéw 0
Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 20
SUMARYCZNA LICZBA GODZIN DLA PRZEDMIOTU WYNIKAJACA Z 50
CAIEGO NAKIADU PRACY STUDENTA
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS DLA PRZEDMIOTU 2
9 SPOSOBY OCENY
OCENA FORMUJACA
F1 Cwiczenie praktyczne
F2 Aktywnosé na zajeciach
F3 Egzamin
OCENA AKTYWNOSCI BEZ UDZIAIU NAUCZYCIELA AKADEMICKIEGO
1 Cwiczenie praktyczne
KRYTERIA OCENY
EFEKT KSZTALCENIA 1 MIEJSCE OPIS WERYFIKACJI EK 1
WERYFIKACJI
Na Student =zna podstawowa terminologie
OCENE uzywang w  negocjacjach.  Posiada | wyktad 100% ocena z egzaminu.
3 podstawowa wiedze na temat zachowan
czlowieka w sytuacjach spotecznych takich
jak negocjacje.
NA Student ~w  stopniu  dobrym  zna
OCENE terminologie uzywang w negocjacjach.
4 Ponadto w stopniu dobrym posiadt wiedze
na temat zachowan cztowieka w sytuacjach
spolecznych takich jak negocjacje.
NA Student bardzo dobrze zna terminologie
OCENE uzywang w negocjacjach. Posiada réwniez
) bardzo dobra wiedze na temat zachowan
czlowieka w sytuacjach spotecznych takich
jak negocjacje.
EFEKT KSZTALCENIA 2 MIEJSCE OPIS WERYFIKACJI EK 2
WERYFIKACJI
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Na Student nie w pelni wlasciwie stosuje
OCENE poznane metody i techniki negocjacyjne | éwiczenia 100% ocena z éwiczen.
3 oraz komunikuje sie w symulowanych
sytuacjach dotyczacych pracy zawodowej,
zycia codziennego oraz prowadzonej
dzialalnosci gospodarcze;j.
Na Student wlasciwie stosuje poznane metody
OCENE i techniki negocjacyjne oraz komunikuje sig
4 w symulowanych sytuacjach dotyczacych
pracy zawodowej, zycia codziennego oraz
prowadzonej dzialalnosci gospodarcze;j.
Ponadto potrafi Swiadomie wybiera¢ typy
zachowan w zaleznosci od sytuacji.
Na Student bezblednie stosuje poznane
OCENE metody i techniki negocjacyjne oraz
5 komunikuje sie w symulowanych
sytuacjach dotyczacych pracy zawodowej,
zycia codziennego oraz prowadzonej
dzialalnosci gospodarczej. Ponadto potrafi
Swiadomie wybiera¢ typy zachowan
w zaleznosci od sytuacji. Dodatkowo
potrafi prawidtlowo komunikowaé sie i byé
aktywnym stluchaczem w negocjacjach.
EFEKT KSZTALCENIA 3 MIEJSCE OPIS WERYFIKACJI EK 3
WERYFIKACJI
Na Student pracwjac  z  zes pole  potrafi . . 100% ocena z aktywnosci na
OCENE asertywnie przyjmowac krytyke. | éwiczenia .
3 Rozwiazywanie konfliktéw i efektywne zajeciach.
porozumiewanie sie sprawia mu liczne
trudnosci.
Na Student pracujac z _grupie potrafi
OCENE asertywnie  przyjmowaé¢ | krytyke i
4 odpowiada¢ na nia. Rozwiazywanie
konfliktéw i efektywne porozumiewanie sie
sprawia mu nieliezne trudnosci.
Na Student pracujac w grupie potrafi
OCENE asertywnie  przyjmowaé¢  krytyke i
5 odpowiada¢ na nia. Rozwiazywanie
konfliktéw i efektywne porozumiewanie sie
nie sprawia mu zadnych trudnosci.

OCENA DO INDEKSU (OCENA PODSUMOWUJACA)

Srednia arytmetyczna ocen z poszczegélnych efektéw ksztalcenia.

WARUNKI ZALICZENIA PRZEDMIOTU

a Aktywny udzial w ¢wiczeniach, pozytywny wynik z egzaminu na poziomie min. 50% punktéw.

10 MACIERZ REALIZACJI PRZEDMIOTU
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EFEKTY
ODNIESIENIE DO 3
KSZTALCENIA . TRESCI METODY
EFEKTOW CELE PRZEDMIOTU
DLA PROGRAMOWE DYDAKTYCZNE
KIERUNKOWYCH
PRZEDMIOTU
C1, C2, C3, C4, Cs5,
EK1 MT2P W16 Cell Co6, C7, W1, W2, M1, M2, M3, M4, M5
W3, W4
EK2 MT2P U002 Cel2 CL, 02(’3603(’3,?4’ G5, M1, M2, M3, M4, M5
EK3 MT2P KO3 Cel3 CL, CZéggé$4’ G5, M1, M2, M3, M5

11 WYKAZ LITERATURY

LITERATURA PODSTAWOWA:

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

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

LITERATURA UZUPEINIAJACA:

[1] W. Ury, R. Fisher P. Bruce — Dochodzgc do TAK., Warszawa, 2006, PWE
[2] W. Mastenbroek — Negocjowanie., Warszawa, 1998, PWN

[3] W. Sambor, W. Skrobisz, D. Babrzyrnski, R. Labedzki — Scenariusze negocjacji biznesowych., Warszawa,
2009, Poltext

12 INFORMACJE O NAUCZYCIELACH AKADEMICKICH
OSOBA ODPOWIEDZIALNA ZA KARTE

dr Tomasz Zaclona (kontakt: za.toQinteria.pl)

OSOBY PROWADZACE PRZEDMIOT

dr Tomasz Zaclona (kontakt: za.toQinteria.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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