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V. Opis programu studiéow

3. KARTA PRZEDMIOTU

Kod przedmiotu

M#1-S1-WP-506

Nazwa przedmiotu

Negocjacje

Nazwa przedmiotu w jezyku angielskim | Negotiations

Obowigzuje od roku akademickiego

2020/2021

USYTUOWANIE MODULU W SYSTEMIE STUDIOW

Kierunek studiow

WZORNICTWO PRZEMYSLOWE

Poziom ksztatcenia

| stopien

Profil studiow

ogéblnoakademicki

Forma i tryb prowadzenia studiéw

studia stacjonarne

Zakres

wszystkie

Jednostka prowadzaca przedmiot

Katedra Zarzadzania i Marketingu

Koordynator przedmiotu

dr Joanna Radowicz

Zatwierdzit

OGOLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU

Przynaleznos¢ do grupy/bloku przedmiotow przedmiot podstawowy

Status przedmiotu wybieralny

Jezyk prowadzenia zaje¢ polski

Usytuowanie modutu w planie studiéw - semestr semestr 5

Wymagania wstepne brak

Egzamin (TAK/NIE) NIE

Liczba punktéw ECTS 1

Forma . L. wyktad ¢éwiczenia laboratorium projekt seminarium
prowadzenia zajeé¢

e 15




EFEKTY UCZENIA SIE

Svmbol Odniesienie do
Kategoria y Efekty ksztatcenia efektow
efektu .
kierunkowych
Ma podstawowg wiedze niezbedng do rozumienia poza-
Wiedza Wo1 technlcznych uwarunkowan dz_laialnosm mzynlersk!ej W WP1 W23
tym ma wiedze na temat prawidtowego prowadzenia
negocjaciji.
. KO1 R_ozu_mle potrzebe i zna mozl|yvo§0| ciggtego doksztatca- WP1_K01
Kompetencje nia sie, w prowadzeniu negocjacji.
spoteczne K02 Potrafi mysle¢ i dziataé w sposoéb przedsiebiorczy pod- WP1 KO5
czas prowadzenia negocjaciji. —

TRESCI PROGRAMOWE

Fo.r ”li‘ Tresci programowe

zajeé
1. Wprowadzenie do przedmiotu. Ogdlne pojecia dotyczgce negocjacji. Cechy sku-
tecznego negocjatora
2. Przyczyny negocjaciji.

wykiad 3. Merytoryczne i proceduralne przygotowanie do procesu negocjacji.

4. Etapy procesu negocjaciji.
5. Strategie w negocjacjach.
6.Taktyki w negocjacjach.
7. Komunikacja interpersonalna w negocjacjach.

*) zostawi¢ tylko realizowane formy zaje¢

METODY WERYFIKACJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Symbol Metody sprawdzania efektow ksztalcenia (zaznaczyc Xx)
efektu Egzamin Egzamin . . .
ustny pisemny Kolokwium Projekt Sprawozdanie Inne
Wwo1 X
uo1 X
K01 X
K02 X
FORMA | WARUNKI ZALICZENIA
Fo.mli‘ Forma zaliczenia Warunki zaliczenia
zajeé
. . Prawidtowa odpowiedz pisemna lub ustna na co najmniej 3
wykfad zaliczenie z oceng pytania

*) zostawi¢ tylko realizowane formy zaje¢



NAKLAD PRACY STUDENTA

Bilans punktéw ECTS
Jed-
Lp. | Rodzaj aktywnosci Obcigzenie studenta nost-
ka
w C L P S
1 Udziat w zajeciach zgodnie z planem studiéw - h
2. | Inne (konsultacje, egzamin) 2 h
3 Razem przy bezposrednim udziale nauczyciela 17 h
" | akademickiego
Liczba punktéw ECTS, ktérg student uzyskuje
4. | przy bezposrednim udziale nauczyciela aka- 0,7 ECTS
demickiego
5. | Liczba godzin samodzielnej pracy studenta 8 h
6. Liczba punktéw E(_:TS, _ktorq student uzyskuje 0.3 ECTS
w ramach samodzielnej pracy
7 Naktad pracy zwigzany z zajeciami o charakte- 0 h
" | rze praktycznym
Liczba punktow ECTS, ktorg student uzyskuje
8. iy 0,0 ECTS
w ramach zaje¢ o charakterze praktycznym
9. | Sumaryczne obciazenie pracg studenta 25 h
10, Punkty ECTS za n'10du't o 1 ECTS
1 punkt ECTS=25 godzin obcigzenia studenta
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