Załącznik nr 6 do ZW 121/2020

	WYDZIAŁ ZARZĄDZANIA

KARTA PRZEDMIOTU
Nazwa przedmiotu w języku polskim:  Negocjacje i rozwiązywanie konfliktów

Nazwa przedmiotu w języku angielskim:  Negotiation and conflict resolving
Kierunek studiów (jeśli dotyczy): Zarządzanie

Specjalność (jeśli dotyczy): Zarządzanie przedsiębiorstwem
Poziom i forma studiów: I / stacjonarna 

Rodzaj przedmiot: wybieralny 
Kod przedmiotu: W08ZZZ-SL0111S
Grupa kursów: NIE


	
	Wykład
	Ćwiczenia
	Laboratorium
	Projekt
	Seminarium

	Liczba godzin zajęć zorganizowanych w Uczelni (ZZU)
	
	
	
	
	30

	Liczba godzin całkowitego nakładu pracy studenta (CNPS)
	
	
	
	
	75

	Forma zaliczenia
	
	
	
	
	zaliczenie na ocenę

	Dla grupy kursów zaznaczyć kurs końcowy (X)
	
	
	
	
	

	Liczba punktów ECTS
	
	
	
	
	3

	w tym liczba punktów odpowiadająca zajęciom 
o charakterze praktycznym (P)
	
	
	
	
	3

	w tym liczba punktów ECTS odpowiadająca zajęciom wymagającym bezpośredniego udziału nauczycieli lub innych osób prowadzących zajęcia  (BU)
	
	
	
	
	1,2


*niepotrzebne skreślić

	WYMAGANIA WSTĘPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJĘTNOŚCI I KOMPETENCJI SPOŁECZNYCH

1. Brak



\
	CELE PRZEDMIOTU

C1. Zdobycie przez studenta podstawowej wiedzy dotyczącej zjawiska konfliktu, jego podstaw psychologicznych, społecznych i organizacyjnych.

C2. Osiągnięcie poprawy zachowań w sytuacji konfliktu oraz nabycie umiejętności świadomego określania i realizacji strategii w tym zakresie.




	PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIĘ

Z zakresu wiedzy:

PEU_W01 – Ma podstawową wiedzę z zakresu psychologii oraz socjologii organizacji, szczególnie w obszarze sytuacji konfliktowych oraz skutecznego rozwiązywania konfiktów jako czynnika wpływającego na efektywność zespołów.
Z zakresu umiejętności:

PEU_U01 – Potrafi wybierać źródła informacji i korzystać z nich przy efektywnym rozwiązywaniu  konfliktów w zespołach. 

PEU_U02 – Potrafi identyfikować, interpretować i oceniać zachowania członków organizacji w trakcie konfliktów oraz stosować typowe techniki usprawniania tych zachowań.
Z zakresu kompetencji społecznych:

PEU_K01 – Wykazuje gotowość do identyfikowania problemów w obszarze rozwiązywania konfliktów w organizacji. 

PEU_K02 – Jest przygotowany do inicjowania zmian w obszarze rozwiązywania konfliktów w miejscu pracy i uczestnictwa w ich planowaniu i wdrażaniu


	TREŚCI PROGRAMOWE

	Forma zajęć - seminarium
	Liczba godzin

	Se1
	Konflikt – determinanty psychologiczne, społeczne, organizacyjne.
	2

	Se2
	Konflikt – analizy organizacyjnych i społecznych przypadkó LISTNUM w sytuacji konfliktowych.
	2

	Se3
	Sposoby rozwiązywania konfliktów – model Thomasa i Kilmanna
	2

	Se4
	Sposoby rozwiązywania konfliktów – mediacje i negocjacje.
	2

	Se5
	Rola komunikacji w negocjacjach.
	2

	Se6
	Przygotowanie do negocjacji – role w zespole negocjacyjnym.
	2

	Se7
	Przygotowanie do negocjacji – kreatywność w negocjacjach.
	2

	Se8
	Style negocjowania.
	2

	Se9
	Strategie perswazji i argumentacji.
	2

	Se10
	Techniki wpływu w procesie negocjacji.
	2

	Se11
	Symulacje – gry negocjacyjne grup I i II.
	2

	Se12
	Symulacje – gry negocjacyjne grup III i IV
	2

	Se13
	Symulacje – gry negocjacyjne grup V i VI
	2

	Se14
	Zasady zawierania kontraktu.
	2

	Se15
	Kolokwium zaliczeniowe – podsumowanie zajęć.
	2

	
	Suma godzin
	30


	 STOSOWANE NARZĘDZIA DYDAKTYCZNE

	N1. Dyskusja
N2. Ćwiczenia grupowe
N3. Symulacje
N4. Prezentacja multimedialna


OCENA OSIĄGNIĘCIA PRZEDMIOTOWYCH EFEKTÓW UCZENIA SIĘ

	Oceny (F – formująca (w trakcie semestru), P – podsumowująca (na koniec semestru)
	Numer efektu uczenia się
	Sposób oceny osiągnięcia efektu uczenia się

	F1
	PEU_W01 
PEU_U01- PEU_U02 
PEU_K01-PEU_K02
	Ocena aktywności własnej studenta;

	F2
	PEU_W01 
PEU_U01- PEU_U02 
PEU_K01-PEU_K02
	Ocena pracy grupowej; 

	F3
	PEU_W01 
PEU_U01- PEU_U02 
PEU_K01-PEU_K02
	Ocena z pracy pisemnej; 

	P = 0,2 F1+0,4 F2+0,4 F3


	LITERATURA PODSTAWOWA I UZUPEŁNIAJĄCA


	literatura PODSTAWOWA:

1. Roszkowska E., Wachowicz T. (2016) Negocjacje,
2. Brożek, B., Satelmach J., (2014) Negocjacje,
3. Witkowski, T, Chełpa, S. (2003) Psychologia konfliktów. Wrocław, Wydawnictwo Mediator

literatura UZUPEŁNIAJĄCA:

1. Lunden, B., Rosell L. (2014) Techniki negocjacji;
2. Fisher, R., Ury, W., Bruce, P. (2016). Dochodząc do tak. Negocjowanie bez poddawania się. Warszawa, PWE



	OPIEKUN PRZEDMIOTU (IMIĘ, NAZWISKO, ADRES E-MAIL)

	Anna Borkowska, anna.borkowska@pwr.edu.pl 



