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	WYDZIAŁ ZARZĄDZANIA
KARTA PRZEDMIOTU

Nazwa przedmiotu w języku polskim: Rozwiązywanie konfliktów i negocjacje
Nazwa przedmiotu w języku angielskim: Conflict resolution and negotiations
Kierunek studiów (jeśli dotyczy): nie dotyczy   
Specjalność (jeśli dotyczy): nie dotyczy   
Poziom i forma studiów: I / II stopień / jednolite studia magisterskie*, stacjonarna /  

                                               niestacjonarna*
Rodzaj przedmiotu:
obowiązkowy / wybieralny / ogólnouczelniany *
Kod przedmiotu…………….
Grupa kursów: TAK / NIE*

	


	
	Wykład
	Ćwiczenia
	Laboratorium
	Projekt
	Seminarium

	Liczba godzin zajęć zorganizowanych w Uczelni (ZZU)
	
	15
	
	
	

	Liczba godzin całkowitego nakładu pracy studenta (CNPS)
	
	30
	
	
	

	Forma zaliczenia
	
	zaliczenie na ocenę* 
	
	
	

	Dla grupy kursów zaznaczyć kurs końcowy (X)
	
	
	
	
	

	Liczba punktów ECTS
	
	1
	
	
	

	w tym liczba punktów odpowiadająca zajęciom 

o charakterze praktycznym (P)
	
	0,7
	
	
	

	w tym liczba punktów ECTS odpowiadająca zajęciom wymagającym bezpośredniego udziału nauczycieli lub innych osób prowadzących zajęcia  (BU)
	
	0,5
	
	
	


*niepotrzebne skreślić

	WYMAGANIA WSTĘPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJĘTNOŚCI I KOMPETENCJI SPOŁECZNYCH
Podstawowy poziom kompetencje komunikacyjnych i społecznych.


\
	CELE PRZEDMIOTU

C1. Nabycie przez studentów kompetencji rozwiązywania sytuacji konfliktowych w konstruktywny sposób.

C2. Uświadomienie studentom potrzeby podwyższania swoich kompetencji społecznych, w tym efektywnego działania w sytuacjach konfliktowych w przyszłej pracy zawodowej i innych rolach społecznych. 



	PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIĘ
Z zakresu wiedzy:

PEU_W01 [P6S_WK] Zna i rozumie dynamikę sytuacji konfliktowych, skuteczne sposoby ich rozwiązywania i zastosowania w działaniach o charakterze przedsiębiorczym i biznesowym.
PEU_W02 [P6S_WK] Zna i rozumie podstawowe uwarunkowania, w tym ekonomiczne, różnych rodzajów działalności zawodowej oraz podstawowe zasady tworzenia i rozwoju różnych form przedsiębiorczości.

Z zakresu umiejętności:

PEU_U01 [P6S_UK] Potrafi brać udział w debacie, sesji negocjacji oraz innych formach – przedstawiać i oceniać różne opinie i stanowiska oraz dyskutować o nich.

PEU_U02 [P6S_UO] Potrafi planować i organizować pracę indywidualną oraz w zespole, potrafi współdziałać z innymi osobami w ramach prac zespołów, w tym zespołów interdyscyplinarnych, negocjacyjnych i innych.
Z zakresu kompetencji społecznych:
PEU_K01 [P6S_KK] Jest gotów do krytycznej oceny posiadanej wiedzy i odbieranych treści.

PEU_K02 [P6S_KO] Jest gotów do myślenia i działania w sposób przedsiębiorczy.


	TREŚCI PROGRAMOWE
	

	Forma zajęć – ćwiczenia
	Liczba godzin

	Ćw1
	Wprowadzenie w psychologię konfliktów. 
	2

	Ćw2
	Identyfikacja cech sytuacji konfliktowych, szczególnie w kontekście różnych rodzajów działalności profesjonalnej i przedsiębiorczej
	2

	Ćw3
	Symulacja sytuacji konfliktowej (konfliktu o zasoby)  - grupa A 
	2

	Ćw4
	Symulacja sytuacji konfliktowej (konfliktu o wartości)- grupa B
	2

	Ćw5
	Symulacja sytuacji konfliktowej (konfliktu o informacje)- grupa C 
	2

	Ćw6
	Symulacja sytuacji konfliktowej (konfliktu międzygrupowego)- grupa D 
	2

	Ćw7
	Symulacja sytuacji konfliktowej (konfliktu wewnątrzgrupowego) - grupa E 
	2

	Ćw8
	Prezentacja i analiza raportów studentów
	1

	
	Suma godzin
	15


	 STOSOWANE NARZĘDZIA DYDAKTYCZNE

	N1. Dyskusja na forum

N2. Dyskusje w mniejszych grupach
N3. Ćwiczenia, gry, symulacje


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_U01; PEU_U02;
PEU_K01;
PEU_K02
	Aktywność w czasie zajęć i dyskusji, samodzielne przygotowanie ćwiczeń i symulacji dla grupy.

	F2
	PEU_W01; PEU_W02
	Raport zaliczeniowy na koniec semestru

	P=0,4 *F1+0,6*F2


	LITERATURA PODSTAWOWA I UZUPEŁNIAJĄCA

	literatura PODSTAWOWA:
[1]  Lunden, B., Rosell L. (2014), Techniki negocjacji; Wydawnictwo BL Info Polska, Warszawa

[2]  Fisher, R., Ury, W., Bruce, P. (2016), Dochodząc do tak. Negocjowanie bez poddawania się, PWE, Warszawa

[3]  Witkowski, T, Chełpa, S. (2003), Psychologia konfliktów, Wydawnictwo Mediator, Wrocław

literatura UZUPEŁNIAJĄCA
[1]  Carre, C. (2008), Sztuka rozwiązywania konfliktów, Wydawnictwo VIDEOGRAF II, Katowice

[2]  Kałążna-Drewińska, U. (2006), Negocjacje w biznesie. Kluczowe problemy, Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej we Wrocławiu, Wrocław

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

	Beata Bajcar; beata.bajcar@pwr.edu.pl
Anna Borkowska; anna.borkowska@pwr.edu.pl
Michał Kłosowski; michal.klosowski@pwr.edu.pl
Radosław Ryńca; radoslaw.rynca@pwer.edu.pl



