KARTA INFORMACYJNA PRZEDMIOTU

KOMUNIKACJA i PODSTAWY COMMUNICATION AND THE

Nazwa: | NEGOCJACI BASICS OF NEGOTIATION
Kod przedmiotu: | \WMEMXCNM-19Z2KPN
Jezyk wykladowy: | pojski

Profil studiow:

ogolnoakademicki

Forma studiow:

niestacjonarne

Poziom studiow:

studia |l stopnia +

Rodzaj przedmiotu:

obowigzkowy

Obowigzuje od naboru

2019

Forma zaje¢, liczba

W 10/+ ; C 8; Razem: 18 godz., 2,5 pkt ECTS

godzin/rygor:
Moduly | nazwa modutu / wymagania wstepne: brak
wprowadzajgce:
Program: | mechanika i budowa maszyn / wszystkie specjalnosci
Autor/autorzy: | pr Marian Kasperski
Jednostka

organizacyjna
odpowiedzialna za

Instytut Organizaciji i Zarzgdzania WBLiZ

modut.
Skrécony opis | rotki opis tresci zaje¢ na ogéinym poziomie i w sposéb mozliwie
przedmiotu: | przystepny (program ramowy modutu)

Proces, rodzaje i funkcje komunikowania sie. Istota i rodzaje negocjaciji.
Strategie, style i taktyki negocjacyjne. Przymioty negocjatora. Bledy
popetniane w negocjacjach. Komunikowanie sie w negocjacjach.
Negocjacje w praktyce.

Petny opis przedmiotu
(tresci programowe):

Wyktad /metody dydaktyczne

1. Proces poprawnego komunikowania sie / 2 godziny
2. Cel istota i rodzaje negocjacji / 2 godziny

3. Strategie i style negocjacyjne / 2 godziny

4. Taktyki i techniki negocjacyjne /2 godziny

5. Bfedy popetniane w negocjacjach / 2 godziny

| Cwiczenia /metody dydaktyczne

| 1. Cechy i umiejetnosci dobrego negocjatora / 2 godziny

2. Praktyczny trening w negocjacjach indywidualnych / 4 godziny
3. Kolokwium zaliczeniowe / 2 godziny
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Efekty uczenia sie:

symbol / efekt ksztafcenia / odniesienie do efektow kierunku

W1/ Zna i rozumie w pogtebionym stopniu charakter, miejsce i znaczenie
nauk spotecznych i humanistycznych oraz ich relacje do nauk technicznych.
I K_W13

U1/ Potrafi w pogtebionym stopniu identyfikowac i interpretowac
podstawowe zjawiska i procesy spoteczne, humanistyczne i prawne w
zakresie dyscyplin naukowych: budowa i eksploatacja maszyn oraz
mechanika. / K_U25

K1 Jest gotdw do krytycznej oceny posiadanej wiedzy oraz uznawania

znaczenia wiedzy w rozwigzywaniu problemow poznawczych i praktycznych.
| K_KO01

Metody i kryteria
oceniania:

(sposob sprawdzenia
osiggniecia przez studenta
zakladanych efektow
ksztalcenia)

Przedmiot zaliczany jest na podstawie: zaliczenia

Podstawg zaliczenia jest pozytywna ocena z testu odnoszacego sie do
materiatu bedgcego przedmiotem wyktadow i ¢wiczen. Na oceng koricowg
sktadajg sie rowniez oceny uzyskane w czasie ¢wiczen oraz ocena za
przygotowanie i zaprezentowanie zatozenia do negocjacji indywidualnych.

Ocene bardzo dobrg otrzymuje student, ktéry osiggnat zakltadane efekty
ksztafcenia na poziomie 91-100%.

Ocene dobrg plus otrzymuje student, ktéry osiggnat zakfadane efekty
ksztatcenia na poziomie 81-90%.

Ocene dobrg otrzymuje student, ktéry osiggnat zaktadane efekty
ksztafcenia na poziomie 71-80%.

Ocene dostateczng plus otrzymuje student, ktéry osiagnat zaktadane
efekty ksztalcenia na poziomie 61-70%.

Ocene dostateczng otrzymuje student, ktory osiagnat zaktadane efekty
ksztalcenia na poziomie 51-60%.

Ocene niedostateczng otrzymuje student, ktory osiggnat zaktadane efekty
ksztafcenia na poziomie réwnym lub nizszym niz 50%.

Efekty W1, U1, K1 sprawdzane sg podczas testu i na ¢wiczeniach.




Bilans ECTS
(nakfad pracy
studenta):

Aktywnos¢ / obcigzenie studenta w godz. (wg. arkusza Bilans ECTS)

1. Udziat w wykladach / 10

2. Udziat w laboratoriach / 0

3. Udziat w ¢éwiczeniach /8

4. Udziat w seminariach /0

5. Samodzielne studiowanie tematyki wyktadéw / 16
6. Samodzielne przygotowanie do laboratoriow /0
7. Samodzielne przygotowanie do éwiczen /12

8. Samodzielne przygotowanie do seminarium /0
9. Realizacja projektu /8

10. Udziat w konsultacjach / 2

11. Przygotowanie do egzaminu /0

12. Przygotowanie do zaliczenia / 12

13. Udziat w egzaminie / 0

Sumaryczne obcigzenie pracg studenta: 68 godz. /2,5 ECTS
Zajecia z udziatem nauczycieli (1+2+3+4+9+10+13): 28 godz./ 1,0 ECTS
Zajecia powigzane z dziatalno$cig naukowg (21+10); 56 godz./ 2,0 ECTS




