Projekt wspétfinansowany przez

UNIA EUROPEJSKA

KAPITAL LUDZKI Unie Europejska w ramach EUROPEJSKI [
y NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI Europejskiego Funduszu FUNDUSZ SPOLECZNY R
Spotecznego
Nazwa przedmiotu Kod ECTS
Negocjacje/Komunikacja interpersonalna 4.0.3602
Nazwa jednostki prowadzacej przedmiot
Zaktad Zarzadzania Zasobami Ludzkimi
Studia
wydziat kierunek poziom| drugiego stopnia
Wydziat Zarzadzania Finanse i rachunkowos$¢ forma| stacjonarne
modut .
: af wszystkie
specjalnosciowy
specjalizacja| wszystkie

Nazwisko osoby prowadzacej (os6b prowadzacych)

dr Joanna Litwin

Formy zajeé¢, sposoéb ich realizacji i przypisana im liczba godzin

Formy zajec¢
Wyktad
Sposéb realizacji zajec

zajecia on-line, zajecia w sali dydaktycznej
Liczba godzin

Wyktad: 15 godz.

Liczba punktow ECTS

2

1 ECTS - udziat w zajeciach

1 ECTS - przygotowanie do dyskusji oraz do
kolokwium (studiowanie literatury

Termin realizacji przedmiotu

2024/2025 zimowy

Status przedmiotu Jezyk wyktadowy
obowigzkowy polski
Metody dydaktyczne Forma i sposoéb zaliczenia oraz podstawowe kryteria oceny lub
wymagania egzaminacyjne
- Dyskusja

- Praca w grupach
- Wykfad konwersatoryjny
- Wyktad z prezentacjg multimedialng,

Sposéb zaliczenia

Zaliczenie na ocene
Formy zaliczenia

- wykonanie pracy zaliczeniowej - projekt lub prezentacja
- kolokwium
Podstawowe kryteria oceny

Wiedza z obszaru okres$lonego poprzez materiaty zaprezentowane podczas zajec.
Zakres tresci okreslono w polu ,Tresci programowe”.

Projekt zespotowy - ocena potwierdzajgca realizacje zakladanych efektéw ksztatcenia
(jako$¢ merytoryczna, zgodno$c¢ ze stanem wiedzy, terminowosc),

Norma zaliczenia: < 50% - ndst; 51% - 60% - dst; 61%-70% - dst plus; 71%-80% - db;
81% -90%- db plus; 291% - bdb).

Sposob weryfikacji zatlozonych efektow uczenia sie
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zakladany efekt ksztatcenia

Praca w grupach

Dyskusja Projekt zaliczeniowy/Kolokwium

FiRMU2_WO01 X X X
FiRMU2_W04 X
FiRMU2_W6 X X
FiRMU2_U06 X

FiRMU2_U08 X X X
FiRMU2_K06 X X

FIRMU2_K06 x X x

Okreslenie przedmiotow wprowadzajacych wraz z wymogami wstepnymi

A. Wymagania formalne

Ukonczone studia pierwszego stopnia

B. Wymagania wstepne

Podstawy zarzgdzania, zachowania organizacyjne

Cele ksztatcenia

Celem zaje¢ jest przekazanie wiedzy dotyczacej efektywnej komunikacji interpersonalnej oraz wskazanie sposoboéw i zasad prowadzenia
skutecznych negocjaciji.

Tresci programowe

® N oA WN =

Zaliczenie.

Negocjacje - wprowadzenie (definicje, cele, zasady prowadzenia).
Etapy negocjacji.

Taktyki i orientacje negocjacyjne - cechy skutecznego negocjatora.
Negocjacje w réznych kulturach.
Komunikacja werbalna - rodzaje, cechy, elementy procesu , model komunikaciji, bariery, zasady komunikowania.
Komunikacja niewerbalna - cechy, formy, rodzaje.
Rola komunikacji w motywowaniu - rola kierownika, relacje interpersonailne.

Wykaz literatury

Literatura wymagana do ostatecznego zaliczenia zajeé:

1. R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzgc do TAK. Negocjacje bez poddawania sie, PWE, Warszawa 2016.

2. W. Ury, Odchodzac od NIE. Negocjowanie od konfrontacji do kooperacji, PWE, Warszawa 2013.

3. Ch. Voss, T. Raz, Negocjuj jakby od tego zalezato twoje zycie, MTBiznes, Warszawa 2017.

4. Praca zbiorowa: Negocjacje — droga do paktu spotecznego. Doswiadczenia, tre$¢, partnerzy, formy, Instytut Pracy i Spraw Socjalnych,
Warszawa 1995

5. L. Buksak, Szkota méwcow. Mysl i prezentuj inaczej niz wszyscy, HELION, Gliwice 2019.

Literatura uzupetniajaca:

1. L. Kaminski, Komunikacja korporacyjna a biznes, Branta, Katowice 2007

2. Knocinska A., A. Stefanska, E. Kwiatkowska (red.), Konflikt - negocjacje - kultura — komunikacja. Psychospoteczne uwarunkowania i aplikacje,

Wyd. Adam Marszatek, Torun 2014.

3. K. Bfaszczyk, R. Uzdzicki, Zbigniew Necki (red.), Komunikacja i negocjowanie a wspétdziatanie interpersonalne, Wydawnictwo: Adam Marszatek,

Torun 2010

Kierunkowe efekty uczenia sie

FiRMU2_WO01
FiRMU2_W04
FiRMU2_WO06
FiRMU2_U07
FiRMU2_U06
FiRMU2_K06
FiRMUZ2_K03

Wiedza

FiRMU2_WO01 Ma rozszerzong wiedze o finansach i rachunkowosci, ich miejscu w
systemie nauk spotecznych i relacjach do innych nauk spotecznych.

FiRMU2_WO04 Ma rozszerzong wiedze o pogladach na temat struktur i instytuciji
ekonomicznospotecznych oraz rodzajow wiezi spotecznych i o ich historycznej
ewoluciji.

FiRMU2_WO06 Ma pogtebiong wiedze o normach i regutach (prawnych,
organizacyjnych, moralnych i etycznych) w zakresie finanséw i rachunkowosci. Zna i
rozumie pojecia i zasady z zakresu ochrony wtasnosci przemystowej i prawa
autorskiego.
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Umiejetnosci
FiRMU2_UO07 Umie samodzielnie zaproponowac rozwigzania konkretnych
probleméw z zakresu finanséw i rachunkowos$ci w oparciu o zatozone kryteria i
doprowadzi¢ do podjecia rozstrzygnie¢ w tym zakresie.
FiRMU2_U06 Wykorzystuje zdobytg wiedze w sposob kreatywny w réznych
zakresach i formach do rozwigzywania problemoéw z zakresu finansow i
rachunkowosci pojawiajacych sie w praktyce gospodarczej. Zna ograniczenia
przydatnosci stosowanej wiedzy.

Kompetencje spoteczne (postawy)

FIRMU2_KO06 Kreatywnosc¢:

- ma zdolno$¢ twdrczego myslenia, potrafi wyj$¢ poza utarte schematy,

- potrafi mysle¢ i dziata¢ w sposéb przedsiebiorczy,

- potrafi elastycznie dostosowac sie do zmieniajacych sie wymogéw otoczenia.
FiRMU2_K03 Komunikacja:

- potrafi w sposéb zrozumialy dla innych przedstawi¢ swdj poglad, zagadnienie,
- odwaznie (ale z rozwagq) wyraza swoje zdanie, nie boi sie zadawac pytan,

- potrafi kulturalnie uczestniczy¢ w dyskusiji,

- umie wyraza¢ konstruktywna krytyke,

- potrafi komunikowac¢ sie na specjalistyczne tematy z zakresu finanséw i
rachunkowosci ze zréznicowanym kregiem odbiorcéw.

Kontakt

joanna.litwin@ug.edu.pl
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