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SYLABUS

DOTYCZY CYKLU KSZTALCENIA 2022/2023-2023/2024

(skrajne daty)
Rok akademicki 2022/2023

1. PODSTAWOWE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

Nazwa przedmiotu

TECHNIKI NEGOCJACIJI

Kod przedmiotu*

Nazwa jednostki
prowadzacej kierunek

Kolegium Nauk Przyrodniczych

Nazwa jednostki
realizujgcej przedmiot

Kolegium Nauk Przyrodniczych

Kierunek studiow

Logistyka w sektorze rolno-spozywczym

Poziom studiow

studia drugiego stopnia

Profil

ogolnoakademicki

Forma studiow stacjonarne

Rok i semestr/y studiow | rok |, semestr 1

Rodzaj przedmiotu kierunkowy

Jezyk wyktadowy jezyk polski
Koordynator drinz. Grazyna Gajdek

Imie i nazwisko osoby
prowadzacej / 0osob
prowadzacych

drinz. Grazyna Gajdek

* -opcjonalnie, zgodnie z ustaleniami w Jednostce

1.1.Formy zaje¢ dydaktycznych, wymiar godzin i punktow ECTS

Semestr . Inne Liczba pkt.
- Wykt. | Cw. | Konw. | Lab. | Sem. | ZP | Prakt. (jakie?) ECTS
1 15 15 2

1.2. Sposab realizacji zajec
Xzajecia w formie tradycyjne;
L] zajecia realizowane z wykorzystaniem metod i technik ksztatcenia na odlegtos¢

1.3 Forma zaliczenia przedmiotu (z toku) (egzamin, zaliczenie z oceng, zaliczenie bez oceny)
WYKEAD: ZALICZENIE BEZ OCENY
CWICZENIA AUDYTORYJNE: ZALICZENIE Z OCENA

2.WYMAGANIA WSTEPNE

Podstawowe wiadomosci z zakresu marketingu




3. CELE, EFEKTY UCZENIA SIE, TRESCI PROGRAMOWE | STOSOWANE METODY DYDAKTYCZNE

3.1 Cele przedmiotu

C1 Zapoznanie studentow z wybranymi aspektami procesu negocjacji.
C2 Poznanie istoty, czynnikow i technik skutecznego negocjowania.
C3 Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia rozmdow negocjacyjnych.

3.2 Efekty uczenia sie dla przedmiotu

EK (efekt Tres¢ efektu uczenia sie zdefiniowanego dla przedmiotu Odr;s(‘:g\ls do
uczenia sie) Student: kierunkowych *
definiuje najwazniejsze warunki i zasady prowadzenia K_W11
EK o1 g
skutecznych negocjacji K_Wai2
posiada umiejetno$¢ stosowania odpowiednich taktyk
. . o C K_Uo4
i technik  negocjacyjnych  w  zaleznosci  od
EK_o2 . , K_Uo7z
zdiagnozowanych uwarunkowan wewnetrznych K U1o
i zewnetrznych. B
jest gotdow do dziatania i myslenia w sposdb
przedsiebiorczy, jest swiadomy sposobow rozwigzywania
EK_o3 N . . K_Ko3
sytuacji problemowych z zastosowaniem wiedzy z zakresu
negocjacji

3.3 Tresci programowe
A. Problematyka wyktadu

Tresci merytoryczne

Ogolna charakterystyka i zatozenia procesu negocjacyjnego z uwzglednieniem trzech
podstawowych czynnikdw (sity, zaufania i kreatywnosci) wptywajacych na przebieg interakcji
negocjacyjnej.

Strategie negocjacyjne i najczestsze btedy popetniane podczas negocjacji w logistyce.

Poznanie mechanizmow rzadzacych podstawowymi stylami negocjacyjnymi. Wptyw emocji
na przebieg i efekty procesu negocjacji. Postawy negocjatora.

Umiejetnosci komunikowania interpersonalnego w negocjacjach. Komunikowanie
perswazyjne w relacjach pomiedzy poszczegdlnymi ogniwami sieci logistycznych.

Negocjacje jako metoda wspierajgca rozwigzywanie sytuacji kryzysowych w logistyce. Etyka
w procesie negocjacji. Sprawiedliwy wynik negocjacji. Reguty oceny wyniku negocjacji.
Podstawy savoir — vivr'u niezbedne w negocjacjach.

B. Problematyka ¢wiczen audytoryjnych

Tresci merytoryczne

Skuteczna komunikacja interpersonalna. Cwiczenia z wybranych aspektéw komunikowania ze
zwrdceniem szczegolnej uwagi na elementy komunikacji pozawerbalnej.

W przypadku $ciezki ksztatcenia prowadzacej do uzyskania kwalifikacji nauczycielskich uwzgledni¢ réwniez efekty
uczenia sie ze standardéw ksztatcenia przygotowujgcego do wykonywania zawodu nauczyciela.




Rola negocjacji w zarzgdzaniu organizacjami. Fazy procesu negocjowania. Podstawowe style
negocjacyjne. Dynamika prowadzenia negocjacji ze zwrdceniem uwagi na praktyczne
elementy budowania strategii skutecznych negocjacji.

Przygotowanie do negocjacji, przygotowanie sie do rozmow, scenariusz negocjacyjny, teczka
negocjacyjna, trafnos¢ doboru czasu i miejsca, dobdr stylu negocjacji.

Uczestnicy procesu negocjacyjnego (zespot negocjacyjny, role negocjacyjne) z
uwzglednieniem charakterystycznych dla logistyki postaci np. przewoznikdw, spedytorow itp.
Struktura rozmowy negocjacyjnej a proces przygotowania negocjacji m.in. okreslanie celu
negocjacji, zabezpieczenie informacyjne negocjacji itp.

Cechy i umiejetnosci dobrego negocjatora. Komunikacja werbalna i sztuka oratorska. Mowa
ciata w negocjacjach.

Mediacja jako szczegolny rodzaj negocjacji.

Doskonalenie Swiadomego i umiejetnego stosowania wybranych technik i taktyk
negocjacyjnych na przyktadach. Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia negocjacji.

3.4 Metody dydaktyczne
Wyktad: wyktad z prezentacjg multimedialng,
Cwiczenia audytoryjne: analiza tekstow i przyktaddw z dyskusja, praca w grupach

. METODY | KRYTERIA OCENY

4.1 Sposoby weryfikacji efektow uczenia sie

Metody oceny efektow uczenia sie Forma zajec
Symbol efektu (np.: kolokwium, egzamin ustny, egzamin pisemny, dydaktycznych
projekt, sprawozdanie, obserwacja w trakcie zajec) (w, Cw, ...)
EK_o01 kolokwium w., ¢w. aud.
Ek_o2 kolokwium, udziat w dyskusji, wykonanie zadan w., ¢w. aud.
EK_o3 obserwacja ciggta ¢w. aud.

4.2 Warunki zaliczenia przedmiotu (kryteria oceniania)

Wyktad: zaliczenie bez oceny (kolokwium).

Cwiczenia audytoryjne: zaliczenie z oceng na podstawie ocen czastkowych z kolokwium,
prawidtowego wykonywania zadan, udziatu w dyskusiji.

Warunkiem zaliczenia przedmiotu jest osiggniecie wszystkich zatozonych efektow uczenia sie.

O ocenie pozytywnej z przedmiotu decyduje liczba uzyskanych punktow (>50% maksymalne;j
liczby punktow): dst 51-59%, dst plus 60-69%, db 70-79%, db plus 80-89%, bdb 90-100%.

. CALKOWITY NAKEAD PRACY STUDENTA POTRZEBNY DO OSIAGNIECIA ZALOZONYCH
EFEKTOW W GODZINACH ORAZ PUNKTACH ECTS

Srednia liczba godzin na zrealizowanie

Forma aktywnosci L .
W aktywnosci

Godziny kontaktowe wynikajace

., 0
z harmonogramu studiow 3




Inne z udziatem nauczyciela akademickiego

(udziat w konsultacjach, egzaminie) 3
Godziny niekontaktowe — praca witasna

studenta

(przygotowanie do zaje¢, egzaminu, 7
napisanie referatu itp.)

SUMA GODZIN 50
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS 2

* Nalezy uwzglednic, ze 1 pkt ECTS odpowiada 25-30 godzin catkowitego naktadu pracy studenta.

6. PRAKTYKI ZAWODOWE W RAMACH PRZEDMIOTU

wymiar godzinowy -

zasady i formy odbywania praktyk -

7. LITERATURA
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Akceptacja Kierownika Jednostki lub osoby upowaznionej



