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OGOLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU

Przynaleznos$¢ do grupy/bloku przedmiotéw Przedmiot kierunkowy

Status przedmiotu Wybieralny

Jezyk prowadzenia zaje¢ Polski

Usytuowanie modutu w planie studiow - semestr Semestr VI

Wymagania wstepne BRAK

Egzamin (TAK/NIE) NIE

Liczba punktéw ECTS 2

Forma wyktad éwiczenia laborato- projekt Inne

prowadzenia zajec¢ rium

Liczba godzin 9 9
w semestrze




EFEKTY UCZENIA SIE

Odniesienie do

Kategoria Symbol Efekty ksztatcenia efektow
efektu .
kierunkowych
Ma elementarng wiedze i rozumie znaczenie tresci
WO01 |iaspektdow humanistycznych w dziatalnosci gospodar- LOG1 W18
Wiedza czej
Zna podstawowe zasady funkcjonowania jednostki
W02 |w grupach spotecznych, w tym zawodowych, zasady LOG1 W19

komunikowania sie i negocjaciji.

Umiejetnosci

Potrafi pracowa¢ indywidualnie i w zespole w tym potrafi
U0l | prowadzi¢ negocjacje i prawidtowo komunikowac sie LOG1_U03
Z otoczeniem.

Prawidtowo identyfikuje, analizuje i warto$ciuje zachowania
U02 |sie jednostki w grupach spotecznych; potrafi zachowywaé LOG1_U19
sie asertywne.

Kompetencje
spoteczne

Rozumie potrzebe i zna mozliwosci ciggtego doksztatca-

K01 |nia sie i zdobywania wiedzy na temat mechanizmow LOG1_KO01
negocjacyjnych.
Potrafi pracowac¢ w grupie podczas procesu negocjacji,

K02 przyjmujgc rézne role, rozumiejgc okreslone priorytety LOG1_KO03

stuzgce do realizacji zadania.

Potrafi mysle¢ i dziata¢ w sposdb przedsiebiorczy pro-

K03 .
wadzgc negocjacje.

LOG1_KO05

TRESCI PROGRAMOWE

Forma
zajec

Tresci programowe

wykfad

Ogdlne pojecia dotyczace negocjacji. Cechy skutecznego negocjatora.

Przyczyny negocjacji.

Strategie w negocjacjach.

Taktyki w negocjacjach

Komunikacja interpersonalna w negocjacjach.

Asertywnos¢ jako skuteczna obrona przed manipulacjg.

Znaczenie roznic kulturowych w negocjacjach.

éwiczenia

Ocena cech skutecznego negocjatora.

Przygotowanie do negocjacji.

Realizacja procesu negocjaciji.

Komunikacja interpersonalna.

Rozmowa kwalifikacyjna jako jedna z form prowadzenia negocjaciji.

Asertywnosé.

NI gMWINIEINIOIORWIN P

Réznice kulturowe w negocjacjach.




METODY WERYFIKACJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Symbol
efektu

Metody sprawdzania efektow ksztalcenia

Egzamin
ustny

Egzamin
pisemny

Kolokwium

Projekt

Sprawozdanie

Inne

wo1

X

w02

uo1

uoz2

K01

K02

K03

XXX |X|X|X

XXX |X|X|X

FORMA | WARUNKI ZALICZENIA

For_m’a Forma zaliczenia Warunki zaliczenia
zajec
wyktad zaliczenie z ocena Odpowiedz pisemna _Iub ustne’l na co najmniej 3 z 5 pytan
dotyczgcych tematyki wyktadéw.
¢wiczenia zaliczenie z oceng Aktywnos¢ podczas zaje¢ ¢wiczeniowych. Praca w zespole.

NAKLAD PRACY STUDENTA

Bilans punktow ECTS

. o T Jed-
Lp. Rodzaj aktywnosci Obciazenie studenta nostka
w C L P
1. | Udziat w zajeciach zgodnie z planem studiéw . . h
2. | Inne (konsultacje, egzamin) 2 h
3 Razem przy bezposrednim udziale nauczyciela 29 h
" | akademickiego
Liczba punktéw ECTS, ktéra student uzyskuje
4. | przy bezposrednim udziale nauczyciela aka- 0,9 ECTS
demickiego
5. | Liczba godzin samodzielnej pracy studenta 28 h
6. Liczba punktow E(_:TS, _ktorq student uzyskuje 01 ECTS
w ramach samodzielnej pracy ’
Naklad pracy zwigzany z zajeciami o charakte-
7. 25 h
rze praktycznym
Liczba punktéw ECTS, ktorg student uzyskuje
8. ey 1,0 ECTS
w ramach zaje¢ o charakterze praktycznym !
9. | Sumaryczne obciazenie praca studenta 50 h
10, Punkty ECTS za modut 2.0 ECTS

1 punkt ECTS=25 godZzin obcigzenia studenta
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