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KARTA OPISU PRZEDMIOTU - SYLABUS

Nazwa przedmiotu
Przedmiot humanistyczno-spoteczny | - Negocjacje i umowy

Przedmiot

Kierunek studiow Rok/semestr
Elektroenergetyka 1/2

Studia w zakresie (specjalnosg) Profil studiow

- ogolnoakademicki

Poziom studiow Jezyk oferowanego przedmiotu
drugiego stopnia polski

Forma studiow Wymagalnosc

stacjonarne obieralny

Liczba godzin

Wyktad Laboratoria Inne (np. online)
30 0 0

Cwiczenia Projekty/seminaria

0 0

Liczba punktow ECTS

2

Wyktadowcy

Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca: Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca:
dr inz. Marcin Nowak dr inz. Rafat Mierzwiak
marcin.nowak@put.poznan.pl rafal.mierzwiak@put.poznan.pl
514 541 507 691 504 270

Wydziat Inzynierii Zarzadzania Wydziat Inzynierii Zarzadzania
60-965 Poznan 60-965 Poznan

ul. J. Rychlewskiego 2 ul. J. Rychlewskiego 2

Wymagania wstepne

Student posiada podstawowg wiedze z zakresu przedmiotéw humanistycznych. Posiada rowniez
podstawowe umiejetnosci z zakresu analizy i poszukiwania informacji na uzytek praktyki zawodowej.
Student dostrzega znaczenie organizacji pracy wtasnej jako sktadowe] skutecznego funkcjonowania w
Srodowisku zawodowym i spotecznym.

Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest zdobycie przez studentéw wiedzy oraz umiejetnosci w zakresie: rozwijania
umiejetnosci komunikowania sie z partnerem podczas negocjacji, praktycznego wykorzystania zasad
negocjacji w trakcie dyskusji grupowej i dialogu, ksztattowania kompetencji argumentowania i osiagania
celéw w procesie negocjacji poprzez stosowanie réznych styléw i strategii.
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Przedmiotowe efekty uczenia sie
Wiedza
1. Student posiada wiedze na temat komunikacji w biznesie oraz styléw i strategii negocjacji

2. Student zna podstawowe techniki negocjacyjne
3. Student posiada wiedze na temat przygotowania i prowadzenia procesu negocjacyjnego

Umiejetnosci
1. Student potrafi okresli¢ cel, argumenty, alternatywne rozwigzania i BATNA w negocjacjach

2. Student umie wykorzystaé zdobytg wiedze do efektywnego prowadzenia negocjacji
3. Student potrafi analizowac i krytycznie oceni¢ style prowadzonych negocjacji

Kompetencje spoteczne
1. Student potrafi pracowac w zespole i by¢ otwartym na propozycje innych cztonkéw grupy

2. Student jest przygotowany do myslenia i dziatania w sposdb przedsiebiorczy.

3. Student ma swiadomos¢ koniecznosci rozwijania kompetencji spotecznych w zakresie prowadzenia
negocjacji biznesowych.

Metody weryfikacji efektow uczenia sie i kryteria oceny
Efekty uczenia sie przedstawione wyzej weryfikowane sg w nastepujgcy sposoéb:
Schemat zaliczenia przedstawia sie nastepujaco:

1. Przygotowanie pracy zaliczeniowej dotyczgcej procesu negocjacji — do zdobycia mozliwych jest 50
punktow.

2. Kolokwium zaliczeniowe skfadajace sie z pytan zamknietych oraz otwartych — do zdobycia mozliwych
jest 50 punktéw.

Prég zaliczeniowy: uzyskanie minimum 50 punktéw tgcznie z pracy zaliczeniowej oraz kolokwium.
Tresci programowe

Analiza procesu negocjacyjnego: istota i cele negocjacji. Ogdlna charakterystyka i zatozenia procesu
negocjacyjnego. BATNA w negocjacjach. Cechy profesjonalnego negocjatora. Btedy poznawcze.
Heurystyki poznawcze. Typ negocjacji: miekki, twardy i rzeczowy. Rola komunikacji werbalnej i
niewerbalnej podczas negocjacji. Techniki negocjacyjne. Autoprezentacja w negocjacjach. Zachowania
nieetyczne podczas negocjacji. Miedzykulturowe bariery w negocjacjach.

Metody dydaktyczne

Wyktad: wyktad informacyjny - prezentacja multimedialna ilustrowana przyktadami podawanymi na
tablicy.

Literatura
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Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Godzin ECTS
taczny naktad pracy 55 2,0
Zajecia wymagajgce bezposredniego kontaktu z nauczycielem 30 1,0
Praca wtasna studenta (studia literaturowe, przygotowanie pracy | 25 1,0
zaliczeniowej, przygotowanie do kolokwium)*

1 . sy 2 . s . o
niepotrzebne skresli¢ lub dopisac inne czynnosci



