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C. EFEKTY KSZTALCENIA | METODY SPRAWDZANIA EFEKTOW KSZ  TALCENIA

Celem przedmiotu jest przekazanie studentom niezbednej wiedzy o istotnych obszarach nego-
cjacji i wybranych aspektach komunikacji interpersonalnej z uwypukleniem tych zagadnien,

Cel ktore we wspoiczesnej praktyce biznesowej majg najwieksze znaczenie.
modutu | Poprzez realizacje praktycznych ¢wiczen i grupowe omdéwienie ich wynikéw dodatkowym ce-
lem przedmiotu jest nabycie umiejetnosci w zakresie wykorzystania najwazniejszych narzedzi
negocjaciji.
Forma | Odniesie- | oyniesienie
Symbol . prowa- nie do do efektow
Efekty ksztatcenia . efektéw
efektu dzenia ; obszaro-
zaj0é kierunko- wych
wych
T1P_UO1
T1P_U03
T1P_U06
Student potrafi pozyskiwac¢ informacje i analizowac je X1P_U07
oraz zrozumiale je przedstawia¢ dobierajgc odpo- K UO1 T1P_U02
U_01 | wiednie narzedzia prezentacji a takze potrafi interpre- w, ¢ K U02 T1P_UO3
towac zjawiska w zakresie komunikacji interperso- - T1P_U0O4
nalnej i negocjaciji. T1P_UO5
X1P_UO05
X1P_U08
X1P_U09
Student potrafi skutecznie komunikowa¢ sie zaréwno T1P_U13
U o2 | 28 specjalistami z obszar6w dziatalnosci pomocniczej w. 6 K U15 T1P_U14
- jak i podstawowej przedsiebiorstwa oraz negocjowac ' - T1P_U19
warunki realizacji zadan i projektow. X1P_U05
. iy . . L T1P_KO1
Ma swiadomos¢ znaczenia kompetencji negocjacyj- -
. S . . ] K_KO01 T1P_KO02
K_01 | nych w biznesie i rozumie potrzebe ciggtego dosko- w, ¢
nalenia tych kompetencji K_K02 X1P_KO1
' X1P_K05
Ma swiadomos¢ znaczenia przestrzegania zasad
. . ; X T1P_KO04
etyki zawodowej i waznosci profesjonalizmu oraz ) K_KO03 —
K_02 U ) d o w, ¢ T1P_KO05
- odpowiedzialnosci za konsekwencje wynikajace z K_K04 —
. ) J X1P_K04
wybranych celéw, metod i stylu negocjacji. -
W zespole interdyscyplinarnym potrafi komunikowac¢
sie oraz potrafi mysle¢ i dziata¢ w sposob kreatywny i K KOS5 T1P_KO03
K_03 | przedsiebiorczy by osigga¢ zatozone cele negocja- w, ¢ - T1P_KO04
; K_K06
cyjne. - X1P_KO02
Ma swiadomos¢ roli spotecznej absolwenta uczelni
technicznej i rozumie potrzebe przekazywania opinii
K_04 publicznej w sposdb powszechnie zrozumiaty infor- w K_KO7 T1P_KO7

macji dotyczacych osiggnie¢ zwigzanych z kierun-
kiem studiéw ,Inzynieria danych”, w szczegdlnosci z
obszaru komunikacji spotecznej.




Tresci ksztatcenia

1. Tresci ksztatcenia w zakresie wykiadu

Odniesienie
Nr Tresci ksztatcenia do efektéyv
wykfadu ksztatcenia
dla modutu
Wprowadzenie do przedmiotu
* Przeglad modeli negocjacyjnych i ich stabo$ci — modele fazowe,
model pozycyjny, model oparty na zasadach, model harvardzki, U 01
model 3D. K 02
1-2 » Istota modelu argumentacyjnego, retorycznego i ekonomicznego. K:03
» Negocjacje oparte na rozpoznawaniu charakteru rozmowcy. K_04
» Dlaczego logika nie jest jezykiem negocjacji, wprowadzenie do
logiki dyskusyjnej.
Komunikacja jako $rodowisko negocjaciji
« Komunikacja jako kontekst negocjacji. Definicje komunikaciji, pa-
radoks komunikacji. Retoryka, komunikacja interpersonalna — po-
czatki nauki, metody badan, poziomy i modele.
e Sztuka rozmawiania. Cztery wymiary wypowiedzi, anatomia wy-
powiedzi, wypowiedz spojna i niespéjna, stuchanie czworgiem U 01
3-4 uszu vs jednostronne stereotypy stuchania, wypowiedz nadana vs u:oz
wypowiedz przyjmowana, przyczyny btedéw, 3 kroki odbioru, K 01
sprawdzanie realnosci wyobrazen, interakcja — wspotgranie K_03
nadawcy i odbiorcy, meta-komunikacja.
W co ludzie grajg? Analiza strukturalna: dziecko, dorosty, rodzic;
analiza transakcyjna, procedury i rytuaty, gry — definicja, geneza,
funkcje, klasyfikacja. Przyktady: matzehstwo, dzieci, dojrzewajgca
miodziez.
Inteligencja emocjonalna w biznesie  — aspekt komunikacyjny
* Umiejetnosc¢ stuchania i budowania porozumienia, zapetnianie K 01
5 pustych miejsc, rozdzwiek miedzy intencjg a interpretacja, potega K:oz
metafory i opowiesci, klarownos¢, informacja zwrotna, budowanie K_03
komunikatu, niewypowiedziane, dialog vs dyskusja, role w dialo- K_04
gu.
Mowa ciata w biznesie
» Stownik poje¢ zwigzanych z komunikacjg niewerbalng, oznaki
6 komfortu i dyskomfortu, limbiczna natura, komunikaty niewerbal- ﬁ—gé
ne — przykfady i interpretacja, wptyw zachowan, znaczenie wy- -
gladu, praktyki, ktére przynosza efekty.
Wywieranie wptywu
* Napisac czy powiedzie¢, putapka konsekwencji, nie rozmawiaj z
7 nieznajomym, ,prosze mnie nie dotykaé”, wypowiadanie imion, ﬁ—gé

jestem do Ciebie podobny, ,chociaz kapelusz”, poczuj sie winny,
.Stopa za progiem”, ,niska pitka”, ...




Sztuka perswazji — klasyczne uj ecie

K_01

8 * Btedy w perswazji, analiza, wiarygodnos¢, sprzedawaj korzysci, ﬁ—gg
dostarcz dowodéw, emocjonalna wiez, framing. K 04

Perswazja i NLP
9 K_02
» Perswazja w kontekscie neurolingwistycznego programowania. K_03
Klasyczne negocjacje w piguice
u_02

10 » Etapy negocjacji: przygotowanie, pierwsze posuniecia, zblizanie i K_01

oddalanie stanowisk, finalizacja — tak daleko tak blisko. K _03
Podst epne taktyki negocjacyjne
» Od naiwnego do realistycznego negocjowania, rola taktyk, przy-

1 ktady podstepnych taktyk zadan vs sposoby przeciwdziatania, K_02
podstepne taktyki reakcji i zachowarn vs sposoby przeciwdziata- K_03
nia, podstepne taktyki rol i zakresu uprawnien i sposoby przeciw-
dziatania.

Dochodz ac do TAK U 02

12 * Negocjacje z pozytywnie nastawionym rozmoéwca — zatozenia, ﬁ—g;
etapy. K 03

Odchodz ac od NIE U 02

13-14 * Negocjacje z negatywnie nastawionym rozmowca — zatozenia, ﬁ—gé
etapy. K 03

Podsumowanie U o1

15 : L o . o K_02

»  Zebranie najwazniejszych koncepcji i narzedzi negocjacyjnych. K 03




2. Tresci ksztatcenia w zakresie éwiczen

Nr Odniesienie
. . : do efektow
zajec Tresci ksztalcenia )
Ewicz ksztalcenia
' dla modutu
Grecki kanon retoryki — przyktady argumentacji w sporze o racje.
Sztuka rozmawiania. Rozpoznawanie czterech wymiaréw wypowiedzi. Roz-
poznawanie wypowiedzi spéjnych i niespéjnych. Stuchanie czworgiem uszu 3—8;
1-2 vs jednostronne stereotypy stuchania. K 03
Sztuka rozmawiania — wypowiedz nadana vs wypowiedz przyjmowana, -
przyczyny bteddw, 3 kroki odbioru, sprawdzanie realnosci wyobrazen; inte-
rakcja — wspotgranie nadawcy i odbiorcy, meta-komunikacja.
3-4 Mowa ciata — ¢wiczenia z rozpoznawania znaczenia mowy ciata. K_03
. . K_02
5-6 Perswazja klasyczna i NLP. K 03
7 Etapy klasycznych negocjacji — case study. E—gi
8-9 Podstepne taktyki negocjacyjne — przyktady i wypracowanie sposobow E—g;
przeciwdziatania. K:O3
U o1
10-12 | Dochodzac do TAK — gry negocjacyjne. LKJ—gi
K_03
U _02
13-14 | Odchodzac od NIE — gry negocjacyjne. E—g;
K 03
U o1
Co . . o U 02
15 Podsumowanie ¢wiczen. Rozliczenie zajec. K 0L

3. Tresci ksztatcenia w zakresie zadan laboratoryjnych

4. Charakterystyka zadan projektowych

5. Charakterystyka zadan w ramach innych typéw zaje¢ dydaktycznych

Metody sprawdzania efektéw ksztatcenia

Metody sprawdzania efektdw ksztatcenia

S;g\ktt)gl (spos6b sprawdzenia, w tym dla umiejetnosci — odwotanie do konkretnych zadan projekto-
wych, laboratoryjnych, itp.)
U o1 Analiza case study, omawianie i interpretowanie scenek, prezentacje wiedzy o wybranych
- elementéw komunikacji i negocjaciji.

Odgrywanie scenek obrazujacych zjawiska komunikacji interpersonalnej oraz elementéw pro-

U_02 |cesu negocjacji, omawianie ich z punktu widzenia poznanej wiedzy, dokonywanie korekty
zachowan w oparciu o0 wyciggane wnioski.

K_01 |Analiza case study, omawianie i interpretowanie scenek, prezentacje wiedzy o wybranych
elementéw komunikacji i negocjacji, rozwigzywanie testéw i zadan.

K_02 |Prezentacje na ¢wiczeniach, udziat w dyskusji na temat wybranych elementéw komunikaciji,
analiza case study.
Odgrywanie scenek obrazujacych zjawiska komunikacji interpersonalnej oraz elementéw pro-

K_03 | cesu negocjacji, omawianie ich z punktu widzenia poznanej wiedzy, dokonywanie korekty
zachowan w oparciu 0 wyciggane wnioski. Symulacje negocjacji.

K 04 Prezentacje na ¢wiczeniach, udziat w dyskusji na temat wybranych elementéw negocjaciji,

analiza case study.




D. NAKLAD PRACY STUDENTA

Bilans punktéw ECTS

. . Obciazenie

Lp. | Rodzaj aktywno $ci studenta Jednostka

1. | Udziat w wyktadach 15 h

2. | Udziat w éwiczeniach 15 h

3. | Udziat w laboratoriach

4. | Udziat w zajeciach projektowych

5. | Udziat w konsultacjach (2-3 razy w semestrze) 2 h

6. | Konsultacje projektowe

7. | Udziat w egzaminie

8.

9 Liczba godzin realizowanych przy bezpo  $rednim udziale 32 h

" | nauczyciela akademickiego

Liczba punktéw ECTS, ktér g student uzyskuje na zaj eciach

10 wymagaj gcych bezpo sredniego udziatu nauczyciela akade- 12 ECTS

" | mickiego '

(1 punkt ECTS=27 godzin obcigzenia studenta)

11. | Samodzielne studiowanie tematyki wyktadow 10 h

12. | Samodzielne przygotowanie sie do ¢wiczen 12 h

13. | Samodzielne przygotowanie sie do kolokwiow

14. | Samodzielne przygotowanie sie do laboratoriéw

15. | Wykonanie sprawozdan

16. | Przygotowanie do kolokwium kohcowego z laboratorium

17. | Wykonanie projektu lub dokumentacji

18. | Przygotowanie do egzaminu

19.

20. | Liczba godzin samodzielnej pracy studenta 22 h
Liczba punktow ECTS, ktér a student uzyskuje w ramach

21. | samodzielnej pracy 0,8 ECTS
(1 punkt ECTS=27 godzin obcigZenia studenta)

22. | Sumaryczne obci azenie prac g studenta 54 h
Punkty ECTS za modut

23. 1 punkt ECTS=27 godzin obcigzenia studenta 2 ECTS
Naktad pracy zwi gzany z zajeciami o charakterze praktyc z-

24. | nym 39 h
Suma godzin zwigzanych z zajeciami praktycznymi
Liczba punktow ECTS, ktér g student uzyskuje w ramach

25. | zaje¢ o charakterze praktycznym 14 ECTS

1 punkt ECTS=27 godzin obcigzenia studenta
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