Numer modutu zgodnie z planem
studiow
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Kierunek lub kierunki studiéw

Doradztwo ogrodnicze

Nazwa modutu ksztalcenia, takze
nazwa w jezyku angielskim

Komunikacja i negocjacje
Communication and negotiations

Jezyk wykladowy polski

Rodzaj modutu ksztalcenia obowigzkowy
Poziom studiow drugiego stopnia
Forma studiow stacjonarne

Rok studiow dla kierunku [

Semestr dla kierunku 1

Liczba punktow ECTS z podziatem na | 2 (1/1)

kontaktowe/niekontaktowe

Tytul/stopien, imi¢ 1 nazwisko osoby
odpowiedzialnej za modut

Dr inz. Dariusz Paszko

Jednostka oferujaca modut

Katedra Zarzadzania i Marketingu

Cel modutu

Celem modutu jest zapoznanie stuchaczy z
technikami skutecznego porozumiewania si¢ oraz
przekazanie studentom istoty i znaczenia negocjacji

Tresci programowe modutu
ksztatcenia

Tresci modutu obejmujg zagadnienia z zakresu
komunikacji niewerbalnej, skutecznosci i
wiarygodnosci przekazu werbalnego 1
niewerbalnego, stylow spotecznych i ich wptywu na
skuteczno$¢ porozumiewania si¢, stylow
rozwigzywania konfliktow, porozumienia i
nieporozumienia.

W zakresie modutu przekazywane bedg tresci
dotyczace pojecia i istoty negocjacji, organizacji
negocjacji, negocjacji jako sposobu rozwigzywania
konfliktow i osiggania celow, faz negocjacji, modeli
negocjacji, cech dobrego negocjatora i mediatora
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2. Lasinski G., 2004. Sztuka prezentacji, eMPi2,
Poznan.
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Planowane formy/dziatania/metody
dydaktyczne

Metody dydaktyczne: wyktad, dyskusja
moderowana, studium przypadku, ¢wiczenia
warsztatowe, scenki rodzajowe,
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