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Poziom ksztatcenia

Il stopnia

Grupa zaje¢

Grupa zaje¢ fakultatywnych

Grupa zaje¢ z obszaréw nauk
humanistycznych lub nauk
spotecznych

Forma studiéw niestacjonarne Sposob realizacji na uczelni
Rok studiow 2 Jezyk wyktadowy polski
Semestr studiow 4 Liczba punktow ECTS 2.0
Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie
Jednostka prowadzaca Rektor -> Wydziat Zarzadzania -> Katedra Organizacji i Zarzadzania
Imie i nazwisko Odpowiedzialny za przedmiot dr Joanna Litwin
wyktadowcy (wyktadowcow) | Prowadzacy zajecia z przedmiotu | dr Joanna Litwin
Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium |RAZEM
Liczba godzin zaje¢ [20.0 0.0 0.0 0.0 0.0 20
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtosc¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywno$¢ studenta | Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktyczny_c’h, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |20 0.0 30.0 50
studenta

Cel przedmiotu

Celem zaje¢ jest wskazanie sposobéw i zasad prowadzenia skutecznych negocjacji oraz przekazanie
wiedzy dotyczacej efektywnej komunikacji interpersonalnej w procesie negocjaciji.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[PIDPMU2_KO01] rozumie
ztozonos¢ problemow
wystepujacych w zakresie prawa
podatkowego, finanséw i
rachunkowosci oraz dyscyplin
powigzanych i w zwigzku z tym
jest gotéw do krytycznej oceny
posiadanej w tym zakresie wiedzy
i odbieranych tresci

rozumie znaczenie wiedzy w
rozwigzywaniu problemoéw
poznawczych i praktycznych oraz
— w przypadku trudnosci z
samodzielnym rozwigzaniem
problemu — zasiegania opinii
ekspertéow zajmujgcych sie
prawem podatkowym, finansami,
rachunkowoscia i dyscyplinami
powigzanymi (zwtaszcza
naukowcéw, doswiadczonych
doradcow podatkowych,
prawnikéw zajmujacych sie
dyscyplinami innymi niz prawo
podatkowe i bilansowe), a w razie
koniecznosci takze biegtych
specjalistéw z zakresu dyscyplin
innych niz nauki prawne i
ekonomiczne

Zna i rozumie ztozono$¢
problemoéw wystepujacych w
relacjach miedzy podmiotami
gospodarczymi. Potrafi Swiadomie
dobiera¢ i efektywnie korzystac z
porad, ekspertyz i publikaciji
specjalistéw, aby realizowac¢
réznorodne

zadania zespotowe dla
podniesienia skutecznosci
procesu negocjaciji.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[PiDPMU2_U05] potrafi prowadzi¢
debate dotyczaca probleméw
stosowania prawa podatkowego,
finanséw i rachunkowosci

Potrafi prowadzi¢ debaty, dobiera¢
argumenty w dyskusji oraz
dopasowac przekaz i sposéb
zachowania sie do cech odbiorcy,
aby podnies$¢ skutecznosé
komunikowania, takze w sytuacji
negocjacyjne;j.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[PIDPMU2_U01] potrafi
wykorzysta¢ posiadang wiedze
teoretyczna z zakresu prawa
podatkowego i rachunkowosci
oraz powigzanych z nimi dyscyplin
naukowych w celu sformutowania i
rozwigzywania ztozonych i
nietypowych problemoéw
mogacych wystepowacé w tymze
zakresie, zwtaszcza ztozonych
probleméw walidacyjnych i
interpretacyjnych w zakresie
prawa podatkowego oraz
problemoéw analizy podatkowej i
rachunkowosci

Potrafi wykorzysta¢ posiadang
wiedze aby znalez¢ adekwatng
strategig¢ dziatania w sytuaciji
negocjacyjnej. Potrafi
komunikowac sie z otoczeniem w
taki sposob, aby zwiekszy¢
prawdopodobienstwo osiagnigcia
skutecznego porozumienia.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[PiDPMU2_U08] potrafi
samodzielnie planowac i
realizowac potrzebe uczenia sie
przez cate zycie

Jest Swiadomy koniecznosci i
potrafi samodzielnie realizowa¢
potrzebe uczenia sig, szczegdlnie
w zakresie réznicowania swoich
postaw, zachowan i dziatan w
zaleznosci od roli odgrywanej w
procesie

negocijacji oraz procesach
komunikacji interpersonalne;j
wspierajacych ten proces.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[PiDPMU2_U04] potrafi
komunikowac¢ sie na tematy
specjalistyczne prawnicze,
finansowe i podatkowe, ze
zréznicowanymi kregami
odbiorcow

Jest Swiadomy roznic w
komunikacji z réznymi
podmiotami. Potrafi komunikowaé
sie na tematy specjalistyczne i
dobieraé

zréznicowane metody, srodki
komunikacji tak, zeby
komunikowac¢ sie skutecznie ze
zréznicowanymi kregami
odbiorcow.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[PiIDPMU2_W04] ma rozszerzong
wiedze oraz zna pojecia opisujace
najwazniejsze zjawiska
ekonomiczne i spoteczne, rozumie
podstawowe procesy zachodzace
w gospodarce rynkowej, rozumie
fundamentalne dylematy
wspdiczesnej cywilizacji

Zna w sposob rozszerzony i
potrafi scharakteryzowac
najwazniejsze etapy procesu
negocjacji. Ma wiedze na temat
metod wzmacniania oraz
wykorzystania pozycji
negocjacyjne;j.

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport
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Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposob weryfikacji i oceny efektu

[PIDPMU2_KO04] jest gotow do
odpowiedzialnego petnienia rol
zawodowych zwigzanych ze
stosowaniem prawa podatkowego
i bilansowego oraz wymagania
tego od innych — w tym zwiaszcza
do rozwijania dorobku zawodu
doradcy podatkowego,
podtrzymywania etosu tego
zawodu, przestrzegania i
rozwijania zasad etyki zawodowe;j
oraz dziatania na rzecz
przestrzegania tych zasad

Jest gotéw do odpowiedzialnego
petnienia rol zawodowych. Potrafi
wspotpracowaé w grupie,
kierowac nig, dobierac¢ takie
sposoby i metody dziatania, ktére
pozwolg na efektywne i skuteczne
negocjacje, prowadzone z
poszanowaniem zasad etyki
zawodowe;.

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SK8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

Tresci przedmiotu

. Style i orientacje negocjacyjne.

. Manipulacje w negocjacjach.

~NO A WN

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

. Negocjator - cechy skutecznego negocjatora.

. Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach. - rodzaje, cechy, bariery, zasady komunikowania.
. Przygotowanie do negocjacji - realizacja projektu.

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposéb oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

projekt zespotowy - realizacja prac
w grupach studenckich (jakos$¢
merytoryczna, zgodnos$c¢ ze
stanem wiedzy, terminowosc¢)

51.0%

100.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

1. R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzac 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.

Uzupetniajaca lista lektur

1. K. Btaszczyk, R. Uzdzicki, Zbigniew Necki (red.), Komunikacja i
negocjowanie a wspétdziatanie interpersonalne, Wydawnictwo

Adam Marszatek, Torun 2010

2. L. Buksak, Szkota méwcow. Mysl i prezentuj inaczej niz wszyscy,

HELION, Gliwice 2019.

Adresy eZasobdw

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

przez prowadzacego m.in.:

Przygotuj projekt: Przygotowanie do negocjacji (we wskazanej sytuacji) wg schematu i zasad okreslonych

1. Ustali¢, sformutowac i hierarchizowa¢ cele do negocjacji dla wskazanej sytuacji negocjacyjne;.
2. Ustali¢ cztonkdéw zespotu negocjacyjnego.
3. Przygotowac¢ alternatywy dla negocjowanego porozumienia - BATNA.

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy
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