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Kierunek Innowacyjna Gospodarka
Specjalnos¢ przedmiot Kkierunkowy

Poziom ksztalcenia

studia pierwszego stopnia

Forma studiow

niestacjonarne

Profil ksztalcenia

ogolnoakademicki

Status przedmiotu

wybieralny z zakresu kompetencji spolecznych

Rygor

zaliczenie z oceng

Semestr Liczba punktow Liczba godzin w tygodniu Liczba godzin w semestrze
studiéw ECTS W C L P W C L P
VI 2 9
Razem w czasie studiow 9

Wymagania w zakresie wiedzy, umiejetnosci i innych kompetencji

Podstawowa wiedza z zakresu zarzadzania i ekonomii, umiejetnos$é prezentacji przyjsgtego stanowiska

Cele przedmiotu

Nabycie wiedzy z zakresu komunikacji spotecznej, w tym negocjacji w biznesie.

Doskonalenie praktycznej umiejgtnosei studentdw formutowania i doboru strategii i technik negocjacyjnych.

Opanowanie umiejetnosSci przeprowadzenia negocjacji.

Osiagane efekty ksztalcenia dla przedmiotu (EKP)

Odniesienie do

Symbol | Po zakonczeniu przedmiotu student: kierunkowych
efektow ksztalcenia
EKP_01 | potrafi zidentyfikowa¢ uwarunkowania skutecznych negocjacji. NK_W02, NK_U03,
NK_01
EKP_02 | wie, w jaki sposob roznice indywidualne przektadajg si¢ na komunikacje NK_W02, NK_U04,
migdzyludzka w organizacjach i migdzy nimi. NK_KO01
EKP_03 | posiada umiejetnosé¢ stosowania odpowiednich taktyk i technik negocjacyjnych w NK_W04, NK_W05,
zaleznosci od zdiagnozowanych uwarunkowan wewngtrznych i zewngetrznych. NK_U06
EKP_04 | posiada umiej¢tnos¢ rozwigzywania sytuacji problemowych z zastosowaniem wiedzy | NK_WO05, NK_UO03,
z zakresu negocjacji. NK_KO03

Tresci programowe

Liczba godzin

W C L P

Odniesienie do EKP

Pojecie i znaczenie negocjacji. Rola autoprezentacji w negocjacjach 1
biznesowych.

EKP_01, EKP_02




Typy negocjatora (okreslanie przez studentow swego typu 1 EKP_02, EKP_03
negocjatora oraz poznanie zaleznosci zachowan poszczegdlnych

typOW w procesie negocjacji z uwzglednieniem sylwetki menadzera).

Fazy negocjacji. Proces przygotowania negocjacji m.in. rola 2 EKP_01, EKP_04
mys$lenia tworczego w negocjacjach.

Taktyki i techniki negocjacyjne. 1 EKP_01, EKP_03
Otwarcie i prowadzenie negocjacji przy wykorzystaniu 1 EKP_01, EKP_04
poszczegodlnych taktyk i technik negocjacyjnych.

Doskonalenie $wiadomego i umiej¢tnego stosowania wybranych 2 EKP_01, EKP_02,
technik i taktyk negocjacyjnych. EKP_03, EKP_04
Ksztaltowanie umiejetnoéci prowadzenia negocjacji partnerskich, 1 EKP_01, EKP_02,
umozliwiajacych prowadzenie trwatych i dlugoterminowych relacji. EKP_04
Lacznie godzin 9

Metody weryfikacji efektéw ksztalcenia dla przedmiotu
Symbol | Tes | Egzami Egzami Kolokwiu | Sprawozdani | Projek | Prezentacj AT Inn
EKP t n ustny N m e t a Rk @
pisemny e
EKP_O X X
1
EKP_0 X
2
EKP_0 X
3
EKP_0 X
4
Kryteria zaliczenia przedmiotu
Kolokwium — test, prog zaliczeniowy 60 proc. oraz rozegranie problemu negocjacyjnego — prog zaliczeniowy 40 proc.

Uwaga: student otrzymuje ocene powyzej dostatecznej, jezeli uzyskane efekty ksztatcenia przekraczaja wymagane minimum.

Naklad pracy studenta
Szacunkowa liczba godzin przeznaczona na

Forma aktywnosci zrealizowanie aktywnoSci

W C L P
Godziny kontaktowe 9
Czytanie literatury 15
Przygotowanie do zaj¢¢ ¢wiczeniowych, laboratoryjnych, projektowych 12
Przygotowanie do egzaminu, zaliczenia 10
Opracowanie dokumentacji projektu/sprawozdania 10
Uczestnictwo w zaliczeniach i egzaminach 1
Udziat w konsultacjach 2
Lacznie godzin 59
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu
Sumaryczna liczba punktow ECTS dla przedmiotu 2

Liczba godzin ECTS
Obcigzenie studenta zwigzane z zajeciami praktycznymi 9 1
Obcigzenie studenta na zajeciach wymagajacych bezposredniego udziatu 12 1
nauczycieli akademickich
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Osoba odpowiedzialna za przedmiot
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Pozostale osoby prowadzace przedmiot




