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PRZEWODNIK PO PRZEDMIOCIE
| KARTA PRZEDMIOTU
CEL PRZEDMIOTU

C1. Przekazanie studentom wiedzy z zakresu negocjacji handlowych

C2. Zapoznanie studentow z elementami i metodami wykorzystywanymi w negocjacjach handlowych

C3. Nabycie przez studentow umiejetnosci prowadzenia negocjanci handlowych

WYMAGANIA WSTEPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJE TNOSCI I INNYCH KOMPETENCJI
1. Wiedza z podstaw ekonomii,

2. Wiedza z zakresu ekonomiki, organizacji i zarzadzania w przedsiebiorstwach.

3. Wiedza z zakresu handlu migdzynarodowego

4. Umiejetnosci pracy samodzielnej i w grupie.

5. Umiejetnos¢ korzystania ze zrodet literaturowych oraz zasoboéw internetowych.

EFEKTY KSZTALCENIA
EK 1 — Student posiada wiedze dotyczacg negocjacji handlowych,

EK 2 — Student posiada wiedz¢ dotyczaca elementéw i metod wykorzystywanych w negocjacjach handlowych

EK 3 — Student zna zasady i przebieg negocjacji handlowych

EK 4 — Student nabywa umiejetnos¢ prowadzenia negocjacji handlowych

Forma zaje¢ — CWICZENIA

C 1 — Istota handlu i negocjacji handlowych, Komunikacja w negocjacjach: 2h
C 2 — Przygotowanie negocjacji, Proces negocjacyjny i jego fazy: 2h
C 3 - Negocjacje w transakcjach handlowych , 2h
C4 -Cechy negocjatora handlowego. 2h
C 5 - Rodzaje negocjacji wedtug kryterium stylu negocjowania 2h
C 6 - Zasady negocjacji rzeczowych: 2h
C 7 —Czynniki wptywajace na przebieg negocjacji handlowych. Manipulacje i chwyty w 2h
negocjacjach:

C 8, — Psychologiczne uwarunkowania procesu negocjacyjnego. 2h
C 9, — Zarzadzanie przebiegiem negocjacji handlowych. 2h
C 10- Style negocjowania. 2h
C 11- Strategie, taktyki i techniki negocjacyjne 2h
C 12 — Treningi negocjacyjne. Doskonalenie umiejetnosci skutecznego negocjowania. 2h
C 13 — Umiejetnos¢ ustegpowania i asertywnos¢ w negocjacjach 2h
C 14— Scenariusze kupna — sprzedazy produktow 2h
C 15 - Zakonczenie rozmdw, techniki zamknigcia. Kontakty z klientem po sprzedazy 2h




NARZEDZIA DYDAKTYCZNE

1. — konwersatorium

2. — éwiczenia

SPOSOBY OCENY (F— FORMUJACA, P—PODSUMOWUJACA)

F1. — ocena przygotowania do ¢wiczen

F2. — ocena aktywnosci na zajeciach

P1. — ocena opanowania materiatu nauczania bedacego przedmiotem wyktadoéw i ¢wiczen — kolokwia
zaliczeniowe

P2. — ocena umiejetnosci negocjacji

OBCIAZENIE PRACA STUDENTA

Forma aktywnosci Srednia liczba godzin na

zrealizowanie aktywnoSci
Godziny kontaktowe z prowadzacym 15W15¢C - 30h
Zapoznanie si¢ ze wskazana literaturg 10h
Przygotowanie do ¢wiczen 10 h
Przygotowanie do kolokwium 10h
Suma > 60 h
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS 2 ECTS
DLA PRZEDMIOTU
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Wroctaw 2006 ;

4. Necki Z., Negocjacje w biznesie, Wydawnictwo Antykwa, Warszawa 2005
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Wroctawiu, Wroctaw 2006

7. Cohen Herb, Negocjowa¢ mozesz wszystko, Helion, Gliwice 2005;
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PROWADZACY PRZEDMIOT (IMIE, NAZWISKO, ADRES E-MAIL)

1. dr inz. Ewa Staniewska staniew@wip.pcz.pl

MACIERZ REALIZACJI EFEKTOW KSZTALCENIA

Efekt Odniesienie Cele Tresci Narzedzia Sposéb oceny
ksztalcenia danego efektu do przedmiotu programowe dydaktyczne
efektow
zdefiniowanych
dla calego

programu (PEK)

K_K02, K_KO06 C1-15

EK1 K_W27, K_W28, C1 W1-15, 1,2 P1, F2



mailto:staniew@wip.pcz.pl

EK2 K_W27, K_W28, C1 W1-15, 1,2 P1, F2
_ K02, K_KO06 C1-15
EK3 K W27, K_W28, C1,C2 W1-15, 1,2 P1, F2
K_ K02, K_K06 C1-15
EK4 K_W27, K_W28, C2.C3 C1-15 2 F1,F2,P1, P2,
_ K02, K_K06
EK5 K_W27, K_W28, C2,C3 C1-15 2 F1,F2,F3,P1,
K_ K02, K_K06 P2,
1. FORMY OCENY - SZCZEGOLY
Na ocene¢ 2 Na ocene¢ 3 Na ocene 4 Na ocene¢ 5

Efekt 1

Student posiada wiedz¢
dotyczaca negocjacji
handlowych

Student nie posiada
wiedzy dotyczacej
wspotpracy
gospodarczej z
zagranicg, kierunkow
rozwoju i tendenciji,
kursow walutowych i
cel, wspotzaleznosci
migdzy kursem
walutowym, stopa
procentowa i cenami,

Student posiada
czesciowa wiedze
dotyczaca wspolpracy
gospodarczej z
zagranicg, kierunkow
rozwoju i tendencji,
kursow walutowych i
cet, wspotzaleznosei
migdzy kursem
walutowym, stopa
procentowa i cenami,

Student posiada wiedz¢
dotyczaca wspotpracy
gospodarczej z
zagranicg, kierunkow
rozwoju i tendenciji,
kurséw walutowych i
cetl, wspotzaleznosci
migdzy kursem
walutowym, stopa
procentowsg i cenami,

Student posiada wiedze
znaczng wiedzg
dotyczaca wspolpracy
gospodarczej z
zagranicg, kierunkow
rozwoju i tendencji,
kursow walutowych i
cel, wspoéltzaleznosci
migdzy kursem
walutowym, stopa
procentowa i cenami,

Efekt 2
Student posiada wiedzg

Student nie posiada
wiedzy, dotyczacej

Student posiada
cze$ciowa wiedze

Student posiada wiedze
dotyczacg organizacji i

Student posiada wiedze
dotyczaca organizacji i

Student zna zasady i

dokumentow i

zasady, dokumenty i

dotyczaca elementow i organizacji i dotyczacg organizacji i funkcjonowania funkcjonowania
metod funkcjonowania funkcjonowania przedsiebiorstwa przedsiebiorstwa
wykorzystywanych — w przedsigbiorstwa przedsicbiorstwa prowadzacego prowadzacego
negocjacjach prowadzacego prowadzacego mi¢dzynarodowa mi¢dzynarodowa
handlowych mig¢dzynarodows mi¢dzynarodowa wspblprace, oraz wspblprace, oraz
wspotprace, oraz wspotprace, oraz kompetencji kompetencji
kompetencji kompetencji posrednikow, instytucji | posrednikéw, instytucji
posrednikow, instytucji | posrednikdw, instytucji [ pomocniczych oraz pomocniczych oraz
pomocniczych oraz pomocniczych oraz  |instytucji regulujacych i |instytucji regulujacych i
instytucji regulujacych i|instytucji regulujacych i wspierajacych wspierajacych
wspierajacych wspierajacych dziatalno$¢ dziatalno$¢
dziatalnosc dziatalnos¢ miedzynarodows, miedzynarodows,
miedzynarodowa, miedzynarodowa,
Efekt 3 Student nie zna zasad, Student zna stabo Student zna zasady, Student zna bardzo

dokumenty i zwyczaje

dobrze zasady,
dokumenty i zwyczaje

ograniczonym zakresie

przebieg negocjacji ZWyCZajow zwyczaje dotyczace | dotyczace wspotpracy
handlowych dotyczacych wspOlpracy gospodarczej z w dotyczace
. wspoOlpracy gospodarczej z zagranicg. wspolpracy
gospodarczej z zagranicg. gospodarczej z
zagranicg. zagranicg.
Efekt 4 Student nie ma Student nabywa Student nabywa Student nabywa
Student nabywa umiejetnosci umiejetnosé umiejetnosé znacznych umiejetnoscé
umiejegtnosé rozwigzywania rozwigzywania rozwigzywania rozwigzywania
prowadzenia negocjacji podstawowych podstawowych podstawowych podstawowych
handlowych problemow problemow problemoéw problemow
wystepujacych w wystepujacych w wystepujacych w wystepujacych w
zwigzku prowadzeniem | zwiazku prowadzeniem | zwigzku prowadzeniem | zwigzku prowadzeniem
dziatalnosci dziatalnosci dziatalnosci dziatalnosci
gospodarczej w obrocie | gospodarczej w obrocie | gospodarczej w obrocie | gospodarczej w obrocie
miedzynarodowym, miedzynarodowym w miedzynarodowym miedzynarodowym

I11. INNE PRZYDATNE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

Eall N

Informacja gdzie mozna zapozna¢ si¢ z prezentacjami do zajec,
Informacje na temat miejsca odbywania si¢ zaje¢

Informacje na temat terminu zaje¢ (dzien tygodnia/ godzina)
Informacja na temat konsultacji (godziny + miejsce)




