KARTA PRZEDMIOTU

Nazwa przedmiotu: Komunikacja i podstawy negocjacji (WTCNXCSM-KiPN)
Nazwa w jezyku polskim:
Nazwa w jez. angielskim:  Communication and the basics of negotiation

Dane dotyczgce przedmiotu:

Jednostka oferujaca przedmiot: Wydziat Bezpieczenstwa, Logistyki i Zarzadzania
Przedmiot dla jednostki: Wydziat Nowych Technologii i Chemii

Domysiny typ protokotu dla przedmiotu:

Zaliczenie na ocene

Jezyk wyktadowy:

polski

Skrécony opis:

Zajecia z Komunikacji i podstaw negocjacji naleza do obszaréw ksztalcenia w zakresie nauk humanistycznych i spotecznych.
Umiejetnosci negocjacyjne wpisuja sie w zakres kompetenc;ji lidera. Natomiast, kompetencje lidera aktualnie naleza do jednych z
najbardziej pozadanych przez wspoétczesnych pracodawcow.

Opis:

Zajecia z Komunikacji i podstaw negocjacji naleza do obszardw ksztatcenia w zakresie nauk humanistycznych i spotecznych.
Umiejetnosci negocjacyjne wpisujg sie w zakres kompetencji lidera. Natomiast, kompetencje lidera aktualnie nalezg do jednych z
najbardziej pozadanych przez wspotczesnych pracodawcow.

Rozwoj umiejetnosci liderskich taczy dwie perspektywy:

- humanistyczng w zakresie identyfikowania i ksztattowania postaw wtasnych i innych ludzi, aktualizowania wiedzy wtasnej i zespotu,
rozwoju umiejetnosci cztowieka

- oraz spoteczng opartg na systemie interakcji miedzyludzkich w procesach budowania zespotu, negocjowania, a takze definiowania celéw
i zarzadzania zespotem, planowaniu i organizowaniu przedsiewziec.

Celem przedmiotu jest dostarczenie narzedzi pozwalajgcych na podniesienie kwalifikacji i jakosci w sferze komunikacyjnej. Rozbudzenie
Swiadomosci pozwalajgcej na pogtebienie i utrwalenie pozytywnych wzorcow komunikacyjnych. Dostarczenie wiedzy pozwalajgcej
zidentyfikowac czynniki krytyczne dla dobrej komunikacji. Zwiekszenie wrazliwosci uczestnikow na dostrzeganie réznic pomiedzy sobg a
pozostatymi uczestnikami aktu komunikacyjnego i wyrobienie umiejetnosci efektywnego porozumiewania sie z osobami o typie
osobowosci z ktérym najtrudniej jest im wspotpracowac. Dostarczenie narzedzi pozwalajacych na przekazanie, nawet trudnych
technicznie zagadnien, w sposob jasny i zrozumiaty. Dostarczenie narzedzi szybkiego i obiektywnego oceniania sytuaciji. Wyrobienie
umiejetnosci prowadzenia rozmoéw z osobami, ktére w rozmowie zachowujg sie agresywnie i nieprzyjemnie. Dostarczenie narzedzi
pozwalajacych na sprawne porozumiewanie sie w sytuacjach, ktére sa potencjalnie konfliktorodne i taczg sie zazwyczaj z silnymi
emocjami.
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Efekty uczenia sie:

K_WO01/ Zna i rozumie w pogtebionym stopniu charakter, miejsce i znaczenie nauk spotecznych i humanistycznych oraz ich relacje do
innych nauk - zajecia z Komunikacji w przedsiebiorczo$ci nalezg do obszaréw ksztatcenia w zakresie nauk humanistycznych i
spotecznych.

K_W23/Ma wiedze na temat pozatechnicznych uwarunkowan dziatalnosci inzynierskiej, oraz zna i rozumie narzedzia komunikacyjne i
negocjacyjne w zakresie dziatarn ekonomicznych i innych aspektéw produkc;ji.

K_U02/ Potrafi w pogtebionym stopniu identyfikowac i interpretowa¢ podstawowe zjawiska i procesy spoteczne, humanistyczne i prawne w
zakresie dyscyplin naukowych witasciwych dla kierunku studiéw. Umiejetnie dostrzega réznice pomiedzy soba a pozostatymi uczestnikami
aktu komunikacyjnego i wyrobienie umiejetnosci efektywnego porozumiewania sie

K_U04/ Potrafi porozumiewac sie przy uzyciu r6znych technik w srodowisku zawodowym oraz w innych srodowiskach. W szczeg6lnosci
potrafi postugiwacé sie technikami informacyjno-komunikacyjnymi wtasciwymi do realizacji zadan typowych dla dziatalnosci inzynierskie;.
Student zna i potrafi wykorzysta¢ narzedzia pozwalajace na przekazanie, nawet trudnych technicznie zagadnien, w sposdb jasny i
zrozumiaty, potrafi szybko i obiektywnie oceni¢ sytuacje, ktére sg potencjalnie konfliktorodne .

K_KO01/ Dostrzega potrzebe ciggtego zdobywania wiedzy i kompetenc;ji, wie jak inspirowac¢ proces uczenia sie innych oséb. Ma
kompetencje w zakresie identyfikowania i ksztattowania postaw wiasnych i innych ludzi, aktualizowania wiedzy wiasnej i zespotu.

K_KO04/ Potrafi okresli¢ priorytety i zdefiniowa¢ uwarunkowania techniczne i pozatechniczne w trakcie planowania i realizacji zadan. Ma
kompetencje spoteczne definiowania celdw i zarzgdzania zespotem, planowaniu i organizowaniu przedsiewzie¢, w tym znajomosci i
respektowania etycznych i prawnych aspektoéw dziatalnosci.

K_KO05/ Dostrzega i rozstrzyga dylematy zwigzane z dziatalnoscig inzynierska, badawczg i produkcyjng. Co daje mozliwos¢ indukowania
zachowan przedsiebiorczych opartych na moralnych i etycznych wzorcach.

Metody i kryteria oceniania:

Efekty ksztalcenia zaje¢ z Komunikacji i podstaw negocjacji naleza w wiekszosci do kategorii umiejetnosci i kompetencji, z
wykorzystaniem kategorii wiedzy w niezbednym jej minimum. Wspomagajg rozwdj umiejetnosci liderskich, predyspozycji do zarzadzania i
koordynowania zespotem, umozliwiajg zdobycie umiejetnosci precyzowania celéw, wyznaczania kierunkéw dziatania, wartosci,
umiejetnos¢ planowania organizowania, pozyskiwania informacji, swobodnego postugiwania sie informacjg zwrotng, negocjowania.
Negocjowanie to jedna z tych umiejetnosci, ktorych trzeba sie nauczy¢, by sprostac¢ wielu wyzwaniom wynikajgcym z procesu
komunikowania sie stron na poziomie miedzyludzkim (negocjacje rodzinne), wewnatrzorganizacyjnym (negocjacje miedzy przetozonymi a
podwitadnymi), czy tez miedzyorganizacyjnym (miedzy podmiotami gospodarczymi).
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Celem zaje€ jest uzyskanie przez studenta elementarnej wiedzy z zakresu komunikacji spotecznej oraz rozwoj umiejetnosci zwigzany z
wykorzystaniem zdobytej wiedzy w praktyce poprzez aktywne uczestnictwo w budowaniu zespotu uczestnikéw warsztatéw, samodzielne
zaplanowanie i przeprowadzenie scenariusza negocjacji (wedtug wskazéwek opiekuna naukowego).

Warunkiem zaliczenia przedmiotu jest uzyskanie pozytywnych ocen z ¢wiczen oraz

Z pisemnego egzaminu zawierajacego pytania otwarte oraz testowe wielokrothnego wyboru.

Osiagniecie efektéw W01, U02, i KO4 weryfikowane jest podczas egzaminu, natomiast efekty W23, U04 i K01, KO5, sprawdzane sg w
trakcie realizacji ¢wiczen.

Wszystkie sprawdziany i kolokwia sg oceniane wg nastepujacych zasad:

ocena 2 — ponizej 50%, ocena 3 — 50 + 60%, ocena 3,5 — 61 + 70%, ocena 4 — 71 + 80%, ocena 4,5 — 81 + 90%, ocena 5 — powyzej 91%
poprawnych odpowiedzi.

Ocene bardzo dobrg otrzymuje student, ktory posiadt wiedze, umiejetnosci i kompetencije przewidziane efektami uczenia sie, a ponadto
wykazuje zainteresowanie przedmiotem, w sposo6b tworczy podchodzi do powierzonych zadan.

Ocene dobra otrzymuje student, ktory posiadt wiedze i umiejetnosci przewidziane programem studiéw w stopniu dobrym. Potrafi
rozwigzywac zadania i problemy o $rednim stopniu trudnosci.

Ocene dostateczng otrzymuje student, ktéry posiadt wiedze i umiejetnosci przewidziane programem studiow w stopniu dostatecznym.
Samodzielnie rozwigzuje zadania i problemy o niskim stopniu trudnosci.

Ocene niedostateczng otrzymuje student, ktory nie posiadt wiedzy, umiejetnosci i kompetencji w zakresie koniecznych wymagan.

Na koncowa ocene skiadajg sie: ocena uzyskana na egzaminie, oceny z ¢wiczen oraz zaangazowanie i sposéb podejscia studenta do
nauki.

Forma studiéw
stacjonarne
Rodzaj studiéw
Il stopnia

Rodzaj przedmiotu
obowigzkowy

Programy

Wyktad /metoda stowna z wykorzystaniem prezentacji multimedialnych oraz filméw instruktarzowych
. Cechy procesu komunikaciji / 2 godziny

. Komunikacja werbalna i niewerbalna — proces poprawnej komunikacji /2godz

. Bariery w komunikacji, znaczenie komunikacji w negocjacjach /2godz

. Konflikty, ich Zrodta, przebieg i rozwigzywanie / 2 godziny

. Cel istota i rodzaje negocjacji / 2 godziny

. Strategie i style negocjacyjne / 2 godziny

. Taktyki i techniki negocjacyjne / 2 godziny

. Bledy popetniane w negocjacjach / 2 godziny

O~NO O~ WNPE

Cwiczenia /rozwiazywanie probleméw zgodnie z tematyka

1. Bariery i szumy komunikacyjne / 2 godziny

2. Cechy i umiejetnosci dobrego negocjatora / 2 godziny

3, 4 — dwa bloki zaje¢: Analiza przyktadowych sytuacji negocjacyjnych / 4 godziny

5, 6 — dwa bloki zaje¢: Praktyczny trening w negocjacjach indywidualnych na podstawie zatozen negocjacyjnych opracowanych przez
studentow / 4 godziny

7 Ocena indywidualnych umiejetnosci negocjacyjnych / 2 godziny

Forma zaje¢ liczba godzin/rygor
Wyktad - 16 godz.

¢wiczenia -14 godz.

Autor

dr Joanna Skulska

Bilans ECTS

Udziat w wyktadach 16

Udziat w ¢wiczeniach 14

Samodzielne studiowanie tematyki wyktadow 16
Samodzielne przygotowanie do ¢wiczen 14
Udziat w konsultacjach 10

Przygotowanie do zaliczenia 4

Punkty przedmiotu w cyklach:
<bez przypisanego programu>
Typ punktow Liczba Cykl pocz. Cykl kon.
Europejski System Transferu i Akumulacji Punktéw (ECTS) 2,5 2020/21z
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