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IV. Opis programu studiów 
 

3. KARTA PRZEDMIOTU 
 

Kod przedmiotu M#1-N1-MiBM-802b 

Nazwa przedmiotu Negocjacje 

Nazwa przedmiotu w języku angielskim Negotiations 

Obowiązuje od roku akademickiego 2020/2021 

 
USYTUOWANIE MODUŁU W SYSTEMIE STUDIÓW 
 

Kierunek studiów MECHANIKA I BUDOWA MASZYN 

Poziom kształcenia I stopień 

Profil studiów ogólnoakademicki 

Forma i tryb prowadzenia studiów studia niestacjonarne 

Zakres wszystkie 

Jednostka prowadząca przedmiot Katedra Strategii Gospodarczych 

Koordynator przedmiotu dr Joanna Radowicz 

Zatwierdził  

 
OGÓLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU 
 

Przynależność do grupy/bloku przedmiotów przedmiot kierunkowy 

Status przedmiotu wybieralny 

Język prowadzenia zajęć angielski 

Usytuowanie modułu w planie studiów - semestr semestr 8 

Wymagania wstępne brak 

Egzamin (TAK/NIE) NIE 

Liczba punktów ECTS 1 

 

Forma 
prowadzenia zajęć 

wykład ćwiczenia laboratorium projekt seminarium 

Liczba godzin 
w semestrze 

9  - - - 
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EFEKTY UCZENIA SIĘ 
 

Kategoria 
Symbol 
efektu 

Efekty kształcenia 
Odniesienie do 

efektów  
kierunkowych 

Wiedza W01 
Zna i rozumie podstawowe zasady tworzenia i rozwoju 
różnych form indywidualnej przedsiębiorczości. 

MiBM1_W24 

Umiejętności 

U01 
Ma umiejętność samokształcenia się, w celu rozwiązy-
wania i realizacji nowych zadań oraz podnoszenia kom-
petencji zawodowych. 

MiBM1_U21 

U02 

Potrafi pracować indywidualnie i w zespole; umie osza-
cować czas potrzebny na realizację zleconego zadania; 
potrafi ustalić harmonogram prac zapewniający dotrzy-
manie terminów. 

MiBM1_U20 

Kompetencje 
społeczne 

K01 

Ma świadomość odpowiedzialności za pracę własną, 
rozumie konieczność podporządkowania się zasadom 
pracy w zespole i ponoszenia odpowiedzialności za 
wspólnie realizowane zadania. 

MiBM1_K04 

K02 

Rozumie potrzebę i zna możliwości ciągłego doskonale-
nia (studia II i III stopnia, studia podyplomowe, kursy), 
mającego na celu podnoszenie kompetencji zawodo-
wych, osobistych i społecznych. 

MiBM1_K01 

K03 
Ma świadomość znaczenia profesjonalnego działania, 
przestrzegania zasad etyki zawodowej i poszanowania 
różnorodności poglądów i kultur i religii. 

MiBM1_K03 

K04 

Ma świadomość roli społecznej absolwenta uczelni tech-
nicznej i rozumie potrzebę przekazywania opinii publicz-
nej w sposób zrozumiały informacji dotyczących osią-
gnięć związanych z kierunkiem studiów mechanika  
i budowa maszyn. 

MiBM1_K06 

 

Forma  
zajęć* 

Treści programowe 

wykład 

1. Wprowadzenie do przedmiotu. Ogólne pojęcia dotyczące negocjacji. Cechy sku-
tecznego negocjatora  

2. Przyczyny negocjacji.  

3. Przygotowanie do procesu negocjacji.  

4. Strategie i taktyki w negocjacjach.  

5. Komunikacja interpersonalna jako istotny element skutecznych negocjacji.  

6. Realizacja negocjacji w praktyce.  

7. Rozmowa kwalifikacyjna. Jak skutecznie przygotować się do rozmowy o pracę  
*) zostawić tylko realizowane formy zajęć  

 
METODY WERYFIKACJI EFEKTÓW UCZENIA SIĘ 
 

Symbol 
efektu 

Metody sprawdzania efektów kształcenia (zaznaczyć X) 

Egzamin  
ustny 

Egzamin  
pisemny 

Kolokwium Projekt Sprawozdanie Inne 

W01   X    

U01   X    

U02   X    

K01   X    

K02   X    

K03   X    

K04   X    
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FORMA I WARUNKI ZALICZENIA 
 

Forma  
zajęć* 

Forma zaliczenia Warunki zaliczenia 

wykład zaliczenie z oceną Odpowiedź pisemna lub ustna na 3 z 5 pytań. 
*) zostawić tylko realizowane formy zajęć  

 
NAKŁAD PRACY STUDENTA 

 

Bilans punktów ECTS 

Lp. Rodzaj aktywności Obciążenie studenta 
Jed-
nost-

ka 

1.  Udział w zajęciach zgodnie z planem studiów 
W C L P S 

h 
9     

2.  Inne (konsultacje, egzamin) 2     h 

3.  
Razem przy bezpośrednim udziale nauczyciela 
akademickiego 

11 h 

4.  
Liczba punktów ECTS, którą student uzyskuje 
przy bezpośrednim udziale nauczyciela aka-
demickiego 

0,4 ECTS 

5.  Liczba godzin samodzielnej pracy studenta 14 h 

6.  
Liczba punktów ECTS, którą student uzyskuje 
w ramach samodzielnej pracy 

0,6 ECTS 

7.  
Nakład pracy związany z zajęciami o charakte-
rze praktycznym 

0 h 

8.  
Liczba punktów ECTS, którą student uzyskuje 
w ramach zajęć o charakterze praktycznym 

0 ECTS 

9.  Sumaryczne obciążenie pracą studenta  25 h 

10.  
Punkty ECTS za moduł 

1 punkt ECTS=25 godzin obciążenia studenta 
1  
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