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	I. KARTA OPISU PRZEDMIOTU

	Kierunek 
	Logistyka 

	Poziom uczenia się 
	Pierwszy 

	Profil uczenia się 
	Praktyczny 

	Forma prowadzenia studiów 
	Stacjonarny 

	Specjalność 
	Logistyka handlu i usług 

	Przedmiot/kod modułu 
	Negocjacje w biznesie / NB 

	Rok studiów 
	Trzeci 

	Semestr 
	Szósty 

	Rodzaj przedmiotu 
	Obligatoryjny / obieralny 

	Liczba godzin 
	Wykłady: 15 Ćwiczenia: 15 Projekty: - 

	Liczba punktów ECTS 
	ECTS łącznie: 2
w tym: 
Nauki społeczne:2
Nauki techniczne (efekty prowadzące do uzyskania kompetencji inżynierskich): - 

	Prowadzący przedmiot 
	dr Paweł Nitecki 

	Wymagania wstępne w zakresie wiedzy, umiejętności, kompetencji personalnych i społecznych 
	Wiedza: Student zna podstawowe pojęcia związanie z socjologią 
Umiejętności: Student posiada umiejętność dostrzegania, kojarzenia i interpretowania podstawowych zjawisk społecznych 
Kompetencje społeczne: Student jest świadomy znaczenia procesu negocjacyjnego w życiu zawodowym i prywatnym 

	Cel (cele) modułu uczenia się 
	Celem jest rozwijanie umiejętności komunikowania, osiągania kompromisu i konsensusu podczas negocjacji, a także praktyczne wykorzystanie zasad , technik i stylów negocjacji 



	II. EFEKTY UCZENIA SIĘ

	Symbole efektów uczenia się 
	Potwierdzenie osiągnięcia efektów uczenia się 
	Odniesienie do efektów uczenia się dla kierunku studiów 

	WIEDZA

	NB_W1 
	zna rodzaje i przedmiot więzi społecznych rozumie prawidłowości rządzące negocjacjami 
	SZPLOG_W07 

	NB_W2 
	ma wiedzę o kapitale ludzkim i jego wpływie na procesy społeczne 
	SZPLOG_W08 

	NB_W3 
	ma wiedzę o normach i regułach moralnych organizujących struktury i instytucje społeczne i ich związku z procesem negocjacji 
	SZPLOG_W15 

	NB_W4 
	ma wiedzę o normach i regułach etycznych i wartościach jakie stanowi w procesie negocjacji 
	SZPLOG_W16 

	NB_U1 
	potrafi prawidłowo interpretować zjawiska społeczne w kontekście negocjacji 
	SZPLOG_U01 

	NB_U2 
	potrafi wykorzystać podstawową wiedzę teoretyczną do szczegółowego opisu i praktycznego analizowania i jednostkowych procesów negocjacyjnych 
	SZPLOG_U02 

	NB_U3 
	potrafi właściwie analizować przyczyny i przebieg wybranych procesów i zjawisk społecznych i ich związek z tokiem negocjacji 
	SZPLOG_U03 

	KOMPETENCJE

	NB_K1 
	potrafi współdziałać i pracować w grupie, mając świadomość odpowiedzialności za pracę własną w ramach realizowanego zadania oraz rozumiejąc konieczność pełnienia różnych ról w grupie 
	SZPLOG_K02 

	NB_K2 
	ma świadomość ważności zachowania profesjonalnego i etycznego przy wykonywaniu zawodu, w pełni szanuje i toleruje różnorodności społeczną i kulturową 
	SZPLOG_K04 

	III. TREŚCI UCZENIA SIĘ

	Symbol 
	                         Treści uczenia się 
	Odniesienie do efektów uczenia się modułu 

	TK_1 
	Konflikt społeczny jako główny warunek negocjacji - charakterystyka konfliktu w wybranych sytuacjach społecznych, znaczenie konfliktu w relacjach międzyludzkich 
	NB_W1,NB_W2 
NB_W3, NB_W4 
NB_U1, NB_U2 
NB_U3, 
NB_K1, NB_K2 

	TK_2 
	Pozytywne i negatywne skutki konfliktów 
	NB_W1, 
NB_W3, NB_W4 
NB_U1, NB_U2 
NB_U3, 
NB_K1, NB_K2 

	TK_3 
	Rozwiązywanie konfliktów 
	NB_W2 
NB_W3, NB_W4 
NB_U1, NB_U2 
NB_U3, 
NB_K1, NB_K2 

	TK_4 
	Analiza procesu negocjacyjnego - Istota negocjacji; Ogólna charakterystyka i założenia procesu negocjacyjnego; Cechy "dobrego" negocjatora; Reguły w negocjacjach 
	NB_W1, 
NB_U1, NB_U2 
NB_U3, 
NB_K1, NB_K2 

	TK_5 
	Główne fazy negocjacyjne - Etapy negocjacji: przygotowanie, wybór miejsca i negocjatorów, prezentacja problemów, szukanie rozwiązań, zamknięcie negocjacji i podpisanie umowy; 
	NB_W1,NB_W2 
NB_W3, NB_W4 
NB_U1, NB_U2 
NB_U3, 
NB_K1, NB_K2 

	TK_6 
	Charakterystyka stylów negocjowania (style: wygrany - wygrany, przegrany - przegrany, przegrany, wygrany, styl twardy, miękki i rzeczowy) 
	NB_W1,NB_W2 
NB_W3, NB_W4 
NB_U1, NB_U2 
NB_U3 
NB_K1,NB_K2 

	TK_7 
	Techniki negocjacyjne 
	NB_W2 
NB_U1, NB_U2 
NB_U3, 
NB_K1, NB_K2 

	Treści kształcenia realizowane z wykorzystaniem oprogramowania: PowerPoint

	IV LITERATURA PRZEDMIOTU

	Podstawowa: 
1. Cialdini R. (1994): Wywieranie wpływu na ludzi, Gdańsk, Gdańskie Wydawnictwo Psychologiczne 
2. Fisher R., Ury W. (1992): Dochodząc do tak. Negocjowanie bez poddawania się, Warszawa, PWN 


	Uzupełniająca: 
1. Berne E. (1987): W co grają ludzie?, Warszawa, PWN 
2. Kennedy G., (1998) Negocjować można wszystko. Warszawa 
3. Nęcki Z. (1991): Negocjacje w biznesie, Kraków, Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoły Biznesu 


	V. SPOSÓB OCENIANIA PRACY STUDENTA

	Symbol treści uczenia się realizowanych w trakcie zajęć 
	Forma realizacji treści uczenia się 
	Typ oceniania 
	Metody oceny 

	TK_1, TK_2, TK_3 
TK_4, TK_5,TK_6 
TK_7 
	Wykład 
	formułująca 
	
 na podstawie odpowiedzi na pytania dotyczące materiału omówionego na poprzednich wykładach 


	 
	
	podsumowująca

	 omówienie wyników zaliczenia 
 zaliczenie w formie testu wyboru, z odpowiedziami wśród których co najmniej jedna jest poprawna; każde pytanie jest punktowane w skali od 0 do 1; test jest zdany po uzyskaniu co najmniej 55% punktów. Do testu można przystąpić po zaliczeniu ćwiczeń

	TK_1, TK_2, TK_3 
TK_4, TK_5,TK_6 
TK_7 
	Ćwiczenia 
	formułująca 
	
 na podstawie oceny bieżącego postępu realizacji zadań 
 na podstawie oceny studiów przypadku rozwiązywanych i omawianych w zespołach studenckich 


	
	
	podsumowująca
 
	 dyskusja prowadzona po prezentacji 
 ocena formy i jakości przygotowanych materiałów 
 kolokwium w formie testu obejmujące treści uczenia się modułu 
 publiczna prezentacja na wskazany przez prowadzącego temat

	
VI. OBCIĄŻENIE PRACĄ STUDENTA

	Forma aktywności
	Średnia liczba godzin na zrealizowanie aktywności

	Godziny zajęć z nauczycielem 
	Godz.
	           ECTS

	1. Wykład
	                 15
	              1

	2. Ćwiczenia
	                 15
	              1

	Praca własna student
	                                  Godz.

	1. Przygotowanie do zajęć
	                                     10

	2. Czytanie wskazanej literatury
	                                     10

	Łączny nakład pracy studenta
	                         	50	 

	Sumaryczna liczba punktów ECTS 
z  przedmiotu 
	
                                 2 ECTS

	Nakład pracy studenta związany z zajęciami o charakterze praktycznym
	                                 1 ECTS

	Nakład pracy związany z zajęciami wymagającymi bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich
	
                                 2ECTS

	VII. Zasady wyliczania nakładu pracy studenta

	Studia stacjonarne
75%  x 1 ECTS = godziny wymagające bezpośredniego udziału nauczyciela
25%  x 1 ECTS = godziny poświęcone przez studenta na pracę własną
Studia niestacjonarne
50%  x 1 ECTS = godziny wymagające bezpośredniego udziału nauczyciela
50%  x 1 ECTS = godziny poświęcone przez studenta na pracę własną
Praktyka zawodowa 
100%  x 1 ECTS = godziny wymagające bezpośredniego udziału nauczyciela
Zajęcia praktyczne na kierunku pielęgniarstwo 
100%  x 1 ECTS = godziny wymagające bezpośredniego udziału nauczyciela


	VIII. KRYTERIA OCENY

	5
	znakomita wiedza, umiejętności, kompetencje

	4,5
	bardzo dobra wiedza, umiejętności, kompetencje

	4
	dobra wiedza, umiejętności, kompetencje

	3,5
	zadawalająca wiedza, umiejętności, kompetencje, ale ze znacznymi niedociągnięciami

	3
	zadawalająca wiedza, umiejętności, kompetencje, z licznymi błędami

	2
	niezadawalająca wiedza, umiejętności, kompetencje



Zatwierdzenie sylabusa:

Opracował: dr Paweł Nitecki

Zatwierdził (Dyrektor Instytutu): …………………..


