Wyzsza Szkota Bankowa w Toruniu

Wydziat Finanséw i Zarzadzania w Toruniu pese—— ;)MBANKOWA
Rok akademicki: 2020/2021 W TORUNIU

—_—_—

KARTA PRZEDMIOTU

Stopien studiow: |

Kierunek studiéw: Semestr: V
Psychologia w biznesie
letni nabor Status przedmiotu: Obligatoryjny

Forma studiéw: Stacjonarne / Niestacjonarne
Jezyk wyktadowy: polski

Kod przedmiotu: PSB1_SO_ETN

Profil: praktyczny

Nazwa przedmiotu:
Elementy teorii Forma zajec/ liczba

0 ; . Forma zaliczenia Punkty ECTS Stac. Niestac.
negocjacji godzin zajeé
Stacjonarne: Zaliczenie z oceng Ogétem dla przedmiotu 2.0 2.0
Wykiad: 18h
Cwiczenia: 18h
Niestaci Punkty za 0.7 0.4
iestacjonarne:
Wykiad: 10h Zajecia wykiad
Cwiczenia: 10h wymagajace Punkty za 0.7 0.4
bezposredniego ¢wiczenia/
udziatu lektoraty/
prowadzgcego laboratoria/
seminarium

Cwiczenia terenowe
Projekt

E-learning

Praca wfasna studenta 0.6 1.2

Koordynator przedmiotu:

Prowadzgcy: mgr Krzysztof Lazarek, mgr Irena Paczkowska

1. Wymagania wstepne

1. Student wykazuje sie gotowoscig do ciggtego zdobywania wiedzy. Student powinien posiada¢ wiedze, umiejetnosci i kompetencije
z zakresu komunikaciji interpersonalnej. Student cechuje sie etyczng postawg i wrazliwoscig spoteczna oraz jest zdolny do
panowania nad procesem wspotpracy i pracy z ludzmi.

2. Osiagniecie efektow wynikajgcych z realizacji kursow:

2. Zaftozenia i cele ksztafcenia



Studenci nabeda wiedze na temat technik i taktyk negocjacyjnych, przygotowania spotkan, wykorzystania komunikac;ji
interpersonalnej w prowadzeniu rozméw, jak réwniez negocjacji jako metody rozwigzywania konfliktow.

3. Szczegotowe efekty uczenia sie:

Przedmiotowy kod
efektu uczenia sie

PSB1_SO_ETN_W1

PSB1_SO_ETN_W2

Przedmiotowy kod
efektu uczenia sie

PSB1_SO_ETN_U1

PSB1_SO_ETN_U2

Przedmiotowy kod
efektu uczenia sie

PSB1_SO_ETN_K1

WIEDZA

Nazwa efektu uczenia sie

Student wyjasnia podstawowe pojecia z obszaru negocjacji oraz charakteryzuje
proces negocjaciji.

Student nazywa i rozréznia podstawowe techniki negocjacyjne.

UMIEJETNOSCI

Nazwa efektu uczenia sie

Student analizuje i prawidtowo interpretuje zachowanie stron konfliktu podczas
procesu negocjacyjnego. P

Student dobiera i stosuje odpowiednig technike i taktyke negocjacyjna w celu
rozwigzania sytuacji konfliktowej, rowniez w srodowisku zréznicowanym kulturowo.

KOMPETENCJE SPOLECZNE

Nazwa efektu uczenia sie

Student postepuje etycznie w ramach wyznaczonych rél organizacyjnych i
spotecznych

4. Szczego6fowy program zajeé

Nr Tresci programowe
WYKLAD
1. Podstawowe pojecia z obszaru negocjaciji.
2. Zasady i etapy negocjaciji.
3. Podstawowe techniki i taktyki negocjacyjne.
4. Negocjacja jako proces komunikacyjny i metoda rozwigzywania konfliktow.
CWICZENIA
1. Techniki i taktyki negocjacyjne w praktyce.
2. Przygotowanie do negocjacji, etapy negocjaciji.

Odniesienie do
kierunkowych efektow

uczenia sie

PSB_I_WO04,
PSB_I_WO05
PSB_I_WO04,
PSB_I_WO05

Odniesienie do
kierunkowych efektow
uczenia sie

PSB_|_U04

PSB_|_U16, PSB_|_U18

Odniesienie do
kierunkowych efektow
uczenia sie

PSB_|_KO06

Przedmiotowy kod
efektu uczenia sie

PSB1_SO_ETN_W
i,
PSB1_SO_ETN_W
2

PSB1_SO_ETN_W
2,
PSB1_SO_ETN_K1

PSB1_SO_ETN_W
i,
PSB1_SO_ETN_U2

PSB1_SO_ETN_U1
PSB1_SO_ETN_U3

PSB1 SO _ETN K1

PSB1_SO_ETN_U2

PSB1 SO _ETN_K2

PSB1_SO_ETN_W
2,
PSB1_SO_ETN_K1

PSB1 SO _ETN_K2



3. Negocjacja jako narzedzie rozwigzywania konfliktu- studium przypadku.

5. Metody dydaktyczne

- Wyktad z wykorzystaniem prezentacji mulitmedialnej;
- Studium przypadkow;

- Dyskusja dydaktyczna;

- Cwiczenia;

- Rozwigzywanie zadan;

6. Praca wilasna studenta

PSB1_SO_ETN_U1
PSB1 SO _ETN_U2
PSB1 SO _ETN_U3
PSB1 SO _ETN K1

PSB1_SO_ETN_K2

Przygotowanie do zaliczenia . Samodzielna lektura. Praca nad studium przypadku dotyczacego negocjacji jako narzedzia

rozwigzywania konfliktu,
7. Literatura obowigzkowa/podstawowa
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9. Opis sposobu sprawdzenia osiggniecia efektow uczenia sie:

Przedmiot Kolokwium Studium Aktywnosé
owy kod Przypadku na zajeciach
efektu

uczenia

sie

PSB1_SO_

ETN_W1 + + +

PSB1_SO_
ETN_W2 + + +

PSB1 SO_
ETN_U1

+
+
+

PSB1 SO_
ETN_U2 + + +

PSB1_SO_
ETN_K1 + + +

10. Sposobb zaliczenia

Elementy wchodzace w skiad zaliczenia Liczba punktow
przedmiotu

WYKLAD
Kolokwium 100 pkt

Suma punktow: 100

CWICZENIA | POZOSTALE

Procenty

100%



Studium przypadku
Kolokwium

Zadanie praktyczne

11. Skala oceniania
Bardzo dobry
Dobry +

Dobry

Dostateczny +
Dostateczny

Niedostateczny

25 pkt 25%
50 pkt 50%
25 pkt 25%

Suma punktéw: 100

91% - 100%
81% - 90%
71% - 80%
61% - 70%
51% - 60%
Ponizej 51%



