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Kierunek lub kierunki studiéw

Architektura krajobrazu

Nazwa modutu ksztatcenia,
takze nazwa w jezyku angielskim

Podstawy komunikacji i negocjacje
Basis of communication and negotiations

Jezyk wyktadowy

polski

Rodzaj modutu ksztatcenia
(obowigzkowy/fakultatywny)

Fakultatywny

Poziom modutu ksztatcenia

Studia niestacjonarne drugiego stopnia

Rok studiéw dla kierunku

Semestr dla kierunku

1

Liczba punktéw ECTS z podziatem
na kontaktowe/ niekontaktowe

5 (2,68/2,4)

Tytul/ stopief/Imie i nazwisko
osoby odpowiedzialnej

Dr inz. Dariusz Paszko

Jednostka oferujgca przedmiot

Zaktad Ekonomiki Ogrodnictwa

Cel modutu

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

Efekty ksztatcenia — tgczna liczba
efektéw nie moze przekroczy¢ dla
modutu (4-8). Nalezy przedstawi¢
opis zaktadanych efektow
ksztatcenia, ktére student powinien
naby¢ po zrealizowaniu
przedmiotu. Nalezy przedstawi¢
efekty dla wykfadu i ¢wiczen.

Wiedza:

W1. Posiada wiedze na temat zasad komunikaciji
interpersonalnej oraz metod prowadzenia skutecznych
negocjacji

Umiejetnosci:

U1. Posiada umiejetnos¢ rozumienia i stosowania

podstawowych technik komunikacji i negocjacji w praktyce

Kompetencje spoteczne:

K1. Wykazuje kompetencje do przekonywania i negocjowania
w imie osiggania wspdlnych celéw

Sposoby weryfikacji oraz formy
dokumentowania osiggnietych
efektéw ksztatcenia

WH1: sprawdzian pisemny, testowy oraz w formie pytan
otwartych

U1: ocena pracy studentéw na ¢wiczeniach

K1: ocena poszukiwania informaciji, inicjatywy i samodzielnego
rozwigzywania problemoéw

Formy dokumentowania:

W1: dziennik prowadzgcego, praca pisemna

U1: dziennik prowadzgcego,

K1: dziennik prowadzacego

Wymagania wstepne i dodatkowe

Ekonomia i zarzgdzanie,

Tresci modutu ksztatcenia — zwarty
opis ok. 100 stow.

Tresci moduilu obejmujg zagadnienia z zakresu komunikacji
niewerbalnej, skutecznosci i wiarygodnosci przekazu
werbalnego i niewerbalnego, styléw spotecznych i ich wptywu
na skuteczno$¢ porozumiewania sie, styldbw rozwigzywania
konfliktdw, porozumienia i nieporozumienia.

W zakresie modutu przekazywane bedg tresci dotyczgce
pojecia i istoty negocjacji, organizacji negocjacji, negocjaciji
jako sposobu rozwigzywania konfliktéw i osiggania celow, faz
negocjacji, modeli negocjacji, cech dobrego negocjatora i
mediatora

Zalecana lista lektur lub lektury
obowigzkowe
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Planowane formy/dziatania/metody
dydaktyczne

Wyktad, éwiczenia, studia przypadkoéw, dyskusja kontrolowana,
zajecia aktywizujgce,




