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Opis programu studiéw

3. KARTA PRZEDMIOTU

Kod przedmiotu

Nazwa przedmiotu

HES 4
Negocjacje w biznesie

Nazwa przedmiotu w jezyku angielskim

HES 4
Negotiations in business

Obowigzuje od roku akademickiego 2019/20

USYTUOWANIE MODULU W SYSTEMIE STUDIOW

Kierunek studiow

Poziom

ksztatcenia

Forma i

tryb prowadzenia studiéw

Zakres

|
|
Profil studiow | |
|
|
Jednostka prowadzaca przedmiot ‘

Koordynator przedmiotu Dr inz. Ludomir Tuszynski

Zatwierdzit Automatyki i Informatyki

Dziekan Wydzialu Elektrotechniki

Dr hab. inz. Antoni R6zowicz, prof. PSk

OGOLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU

Przynaleznos¢ do grupy/bloku przedmiotow

Status przedmiotu

Jezyk prowadzenia zaje¢

Usytuowanie modutu w planie studiow - semestr

Wymagania wstepne

Egzamin (TAK/NIE)

Liczba punktéw ECTS

Forma

prowadzenia zajec¢

wyktad ¢éwiczenia laboratorium projekt Inne

Liczba godzin
w semestrze 15 0 0 0 0




EFEKTY UCZENIA SIE

Symbol Odniesienie do
Kategoria y Efekty ksztatcenia efektow
efektu .
kierunkowych
W01 Ma podstawowq_wiedze_z ;akresu komunikacji i przy- INE1 W21
czyn powstawania konfliktéw -
W02 | Ma wiedze o procesie negocjacyjnym. INF1_W21
Wiedza Wo3 | Ma wiedze z zakresu doboru strategii negocjacji w zalez- INF1_W21
nosci od sytuacji.
W04 Zna role komunikacji werbalnej i pozawerbalnej w proce- INF1_W21
sie negocjacji.
Uo1 POtITafI okrgshc.czym $a negocjacje i w jakich sytuacjach INF1_U01
- o konieczne jest ich prowadzenie.
Umiejgtnosc Potrafi¢ zastosowac okreslone strategie i techniki nego-
uoz |-oura 9 9 INF1_UO1
cjacyjne.
Kompetencije KO1 Ma swiadomos¢ znaczenia wiedzy o negocjacjach dla INF1 KO1
spoteczne umiejetnosci rozwigzywania konfliktéw. -

TRESCI PROGRAMOWE

Forma

. . Tresci programowe
zajeé* prog

1. Pojecie negocjacji, znaczenie negocjacji w zarzadzaniu organizacja. Negocjowa-
nie jako proces komunikacyjny.

Negocjacje jako sposéb rozwigzywania konfliktdw, sporéw, sytuacji kryzysowych.

@i

Style i techniki negocjacyjne (dominujacy, kompromisowy, unikajgcy, dostoso-
wawczy, wspétpracujacy).

wykfad Planowanie, przebieg, zakonczenie, ocena negocjadji.

Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach.

Skuteczny negocjator (cechy, mity i rzeczywistosc).

No|aH

Negocjacje w dziatalno$ci przedsiebiorstwa. Negocjacje miedzynarodowe (rézni-
ce kulturowe, jezyk negocjaciji).

8. Kolokwium zaliczeniowe

*) zostawi¢ tylko realizowane formy zaje¢

METODY WERYFIKACJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Symbol Metody sprawdzania efektow uczenia sie
efektu Egzamin Egzamin Kolokwium Projekt Sprawozdanie Inne
ustny pisemny
W01 X
w02 X
w03 X
wo4 X
uo1 X
uo2 X
K01 X
FORMA | WARUNKI ZALICZENIA

Form’i Forma zaliczenia Warunki zaliczenia
zajec
wyktad Uzyskanie co najmniej 50% punktéw z kolokwium

*) zostawi¢ tylko realizowane formy zaje¢



NAKLAD PRACY STUDENTA

Bilans punktéw ECTS

. o i Jed-
Lp. | Rodzaj aktywnosci Obciazenie studenta nostka
) o ; ) w C L P S
1. Udziat w zajeciach zgodnie z planem studiéw = h
3. Inne (konsultacje, egzamin)* 2 h
4 Razem przy bezposrednim udziale nauczy- 17

ciela akademickiego

Liczba punktéw ECTS, ktoérg student uzysku-
5. | je przy bezposrednim udziale nauczyciela 0,68
akademickiego

6. Liczba godzin samodzielnej pracy studenta 8
Liczba punktéw ECTS, ktéra student uzysku-
7. | : : 0,32
je w ramach samodzielnej pracy
8 Naklad pracy zwiazany z zajeciami o charak- 0
’ terze praktycznym
9 Liczba punktow ECTS, ktorg student uzysku- 0.00
* | je wramach zaje¢ o charakterze praktycznym !
10 Sumaryczne godzinowe obciazenie praca 25
" | studenta
11 Punkty ECTS za modut 1

1 punkt ECTS=25 godzin obcigzenia studenta

* wszelkie formy weryfikacji efektéw, w tym egzaminy oraz nie wiecej niz 2 godziny konsultacji dla kazdej formy zaje¢
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