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Formy zajeé, sposoéb ich realizacji i przypisana im liczba godzin Liczba punktow ECTS
Formy zajec¢ 2
Cw. audytoryjne zajecia 30 godz.
Sposéb realizacji zajec konsultacje 5 godz.
zajecia w sali dydaktycznej praca wtasna studenta 15 godz.
Liczba godzin RAZEM: 50 godz. - 2 pkt. ECTS
Cw. audytoryjne: 30 godz.

Cykl dydaktyczny
2020/2021 zimowy

Status przedmiotu Jezyk wyktadowy
fakultatywny (do wyboru) polski
Metody dydaktyczne Forma i sposoéb zaliczenia oraz podstawowe kryteria oceny lub

wymagania egzaminacyjne

Cwiczenia — warsztaty oparte o krétkie studia Sposéb zaliczenia

przypadkéw poprzedzone wstepami merytorycznymi

. o . Zaliczenie na ocene
prowadzacego po ktérych nastepujg éwiczenia

F li i
negocjacyjne. Projekty w matych grupach (2 - 3 ormy zaliczénia

osobowych) — przygotowanie strategii negocjacyjnej Projekt: Praca grupowa (2-3 osoby) polegajaca na przygotowaniu

na negocjacje strategiczne w konkretnym przypadku prezentacji strategii negocjacyjnej firmy z szeroko rozumianej branzy
a nastepnie przeprowadzenie negocjacji z chemicznej, farmaceutycznej lub biotechnologii (lub pokrewnych) oraz
partnerami negocjacyjnymi. przeprowadzenie negocjacji z partnerami negocjacyjnymi.

Podstawowe kryteria oceny

Punkty za prezentacje: 50%, punkty za aktywne uczestnictwo w ¢wiczeniach
50%.0cena bdb — 91% i wiecej, db plus - 81-90%, db — 71-80%, dst plus 61-70%, dst -
50-60% , ocena nast. Ponizej 50% punktow.

Kryteria oceny projektu grupowego: przejrzystos¢ strategii negocjacyjnej, skutecznosé
w osigganiu celéw, otwarcie na diugookresowg wspotprace z partnerami. biznesu
technologicznego.

Sposéb weryfikacji zatozonych efektow ksztatcenia

Projekt grupowy, aktywnos$c¢ na zajeciach, udziat w dyskusji, éwiczenia na zajeciach

Okreslenie przedmiotéw wprowadzajacych wraz z wymogami wstepnymi

A. Wymagania formalne
Skonczony kurs ekonomii

B. Wymagania wstepne
Brak

Cele ksztatcenia
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Celem przedmiotu jest przekazanie wiedzy teoretycznej z zakresu negocjaciji i etyki negocjacyjnej oraz nabycie umiejetnosci praktycznych
stosowania technik negocjacyjnych w warunkach firm technologicznych.
Tresci programowe

Temat 1. Specyfika negocjacji w przedsiebiorstwach technologicznych

Wprowadzenie

1.1. Mozliwe przedmioty negocjacji w przedsiebiorstwach. Specyfika negocjacji w biznesie technologicznym
1.2. Negocjacje pakietowe

1.3. Zakres swobody wyboru

1.4. Pola ustepstw. Dylematy pola ustepstw

1.5. Zasady negocjaciji

1.6. Struktura negocjac;ji

1.7. Wybrane techniki negocjac;ji

- Cwiczenie w zakresie opanowania wiedzy

Temat 2. Elementarne umiejetnosci negocjacji. Wyktad interaktywny

Wprowadzenie

2.1. Umiejetnos¢ stuchania i zrozumienia partnera

2.2. Planowanie i przygotowanie

2.3. Ocena szans i mozliwosci

2.4. Handlowanie ustepstwami

2.5. Tworzenie $rodowiska WIN-WIN

2.6. Warsztat — nabywanie elementarnych umiejetnosci negocjaciji

- Cwiczenie w zakresie opanowania wiedzy

Temat 3. Negocjacje w warunkach wymuszonych lub w sytuacjach konfliktowych. Wykiad interaktywny
Wprowadzenie

3.1. Sytuacje trudne i konfliktowe w przedsigbiorstwach

3.2. Sposoby zamiany sytuacji konfliktowej na negocjacyjng

3.3. Warsztat w grupach — negocjowanie zmian strukturalnych (restrukturyzacji zatrudnienia) w przedsigbiorstwie
3.4. Warsztat w grupach - negocjowanie o uzyskanie pozycji przy fuzji przedsiebiorstw

- Cwiczenie w zakresie opanowania wiedzy

Temat 4. Warsztat negocjacyjny — negocjacje struktury kapitatowej nowej firmy

Temat 5. Warsztat negocjacyjny — negocjacje z firmg venture capital

Temat 6. Warsztat negocjacyjny — negocjacje w warunkach zagrozenia IP

Temat 7. Warsztat negocjacyjny — negocjacje fuzji czy przyjecia

Temat 8. Warsztat negocjacyjny — negocjacje z odchodzgcymi pracownikami

Temat 9. Warsztat negocjacyjny — negocjacje z partnerem produkcyjnym

Temat 10. Warsztat negocjacyjny — negocjacje umowy dystrybucyjnej

Temat 11. Warsztat negocjacyjny — negocjacje handlowe w (ceny i warunki dostaw produktow technologicznych)
Temat 12. Warsztat negocjacyjny — negocjacje umowy kredytowej na finansowanie biznesu technologicznego

Cwiczenia beda miaty charakter warsztatowy. W ramach kazdych warsztatéw instruktor i studenci beda konstruowali sytuacje decyzyjne, testowali
rozwigzania, analizowali wyniki i budowali uogdlnienia. Zajecia bedg miaty charakter warsztatdw menedzerskich i bedg wigczaty uczestnikow do
podejmowania decyzji o wysokim poziomie odpowiedzialnosci.

Wykaz literatury

A. Literatura wymagana do ostatecznego zaliczenia zaje¢ (zdania egzaminu):

A.1. wykorzystywana podczas zaje¢

1. Przedsiebiorczo$¢ technologiczna XXI wieku, praca zbiorowa pod red. P. Kulawczuka i M. Baka, IBnDiPP, Warszawa 2010

2. Zarzadzanie dziatalnoscig operacyjna. Analiza przypadkdéw: praca zbiorowa R. Johnson i inni, WN PWN, Warszawa 2002

3.Z. Necki: Negocjacje w biznesie, Wyd. PSB, Warszawa 1995 , wyd. IV i kolejne wydania lub inna dowolna pozycja w zakresie negocjaciji
biznesowych

4. Poradnik eksportera dla MSP. Specyfika negocjacji w eksporcie, r. 10.2., Negocjowanie kontraktu r. 10.4, Praca zbiorowa: M. Bak, P. Kulawczuk,
M. Szczepaniec, |. Mitroczuk, Praca do pobrania z Internetu: http://www.parp.gov.pl/

A.2. studiowana samodzielnie przez studenta

Materiaty: studia negocjacyjne dostarczone przez wyktadowce

Efekty ksztatcenia Wiedza
(obszarowe i kierunkowe)

Student po kursie swobodnie postuguje sie aparatem pojeciowym z zakresu strategii
negocjacyjnych firm technologicznych, zna gtéwne problemy decyzyjne w
przedsiebiorstwach technologicznych oraz zna podstawowe techniki negocjacyjne.

K_BCh_WO01 opisuje relacje miedzy ekonomig i
funkcjonowaniem przemystu chemicznego
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K_BCh_W12 ma podstawowa wiedze o czlowieku jako Umiejetnosci

podmiocie tworzacym struktury ekonomiczne w biznesie Student potrafi zaprojektowac¢ sytuacje negocjacyjna, przyja¢ odpowiednig strategie
chemicznym oraz ma elementarng wiedze o zasadach i negocjacyjna, wybra¢ odpowiednie techniki negocjacji oraz skutecznie
motywach dziatania cztowieka w tych strukturach przeprowadzi¢ negocjacje.

K_BCh_UQ09 wykorzystujac nabytg wiedze, umiejetnosci
oraz roznorodne zrédta informacji naukowej samodzielnie
przygotowuje prace pisemne oraz wystgpienia ustne
K_BCh_U11 wykorzystuje zdobytg wiedze ekonomiczng w
samodzielnym podejmowaniu dziatalnosci gospodarczej i
rozstrzygania dylematéw pracy zawodowej

K_BCh_U12 potrafi bra¢ udziat w analizach i ocenach
alternatywnych rozwigzan probleméw ekonomicznych i
dobiera¢ metody oraz instrumenty pozwalajace racjonalnie
je rozstrzygac

K_BCh_KO02 pracuje indywidualnie wykazujac inicjatywe i
samodzielnos¢ w dziataniach oraz efektywnie wspoétdziata w
zespole, petnigc w nim rézne role

K_BCh_KO03samodzielnie ustala lub realizuje ustalony plan
dziatania okreslajac priorytety stuzace jego realizacji Kompetencje spoteczne (postawy)

Student potrafi efektywnie uczestniczy¢ w podejmowaniu i realizacji grupowych
zadan projektowych, dotyczacych zaprojektowania strategii negocjacyjnej i
rozwigzywania probleméw w firmach technologicznych na wspoétczesnym rynku

Kontakt

pki@post.pl

Negocjacje biznesowe firm technologicznych #13.3.0830 | 8116d9c833d31e77320955a82dcaeaa? | Strona 3z 3



