Nazwa kierunku studiow

Ogrodnictwo

Nazwa modulu, takze nazwa w
jezyku angielskim

Podstawy komunikacji i negocjacje
Basis of communication and negotiations

Jezyk wyktadowy

J. polski

Rodzaj modutu

obowigzkowy

Poziom studiow

pierwszego stopnia

Forma studiow stacjonarne
Rok studiow dla kierunku v

Semestr dla kierunku 7

Liczba punktow ECTS z podziatlem na | 1 (0,76/0,24)

kontaktowe/niekontaktowe

Tytut naukowy/stopien naukowy, imig
i nazwisko osoby odpowiedzialnej za
modut

dr inz. Dariusz Paszko

Jednostka oferujaca modut

Katedra Zarzadzania i Marketingu

Cel modutu

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

Efekty uczenia si¢ dla modutu to opis
zasobu wiedzy, umiejetnosci i
kompetencji  spolecznych,  ktore
student osiggnie po zrealizowaniu
zajec.

Wiedza:

W1. Posiada podstawowg wiedz¢ na temat zasad
komunikacji interpersonalnej

W2. Zna <zasady oraz
skutecznych negocjacji

metody prowadzenia

Umiejetnosci:

Ul. Posiada umiejetno$¢ rozumienia i stosowania
podstawowych technik komunikacji i negocjacji w
praktyce

Kompetencje spoteczne:

K1. Wykazuje kompetencje do przekonywania i
negocjowania w imi¢ osiggania wspdlnych celow

Odniesienie modutowych efektow
uczenia si¢ do kierunkowych efektow
uczenia si¢

W1 - OG_WO04, OG_W12
W2 - OG_WO04, 0G_W12
Ul-0G_U01, OG_U02
K1-0G_K02, 0G_K04

Odniesienie modutowych efektow
uczenia si¢ do efektow inzynierskich

W1 - InzOG_WO04, InzZOG_W12
W2 - InzOG_W04
U1 - InzOG_U01

Wymagania wstepne i dodatkowe

Ekonomia

Tresci programowe modutu

TreSci modulu obejmuja zagadnienia z zakresu
komunikacji niewerbalnej, skutecznosci 1
wiarygodnosci przekazu werbalnego i
niewerbalnego, stylow spotecznych i ich wplywu na
skutecznos¢ porozumiewania sie, stylow
rozwigzywania  konfliktow,  porozumienia 1
nieporozumienia.

W zakresie modulu przekazywane bedg tresci
dotyczace pojecia i1 istoty negocjacji, organizacji
negocjacji, negocjacji jako sposobu rozwigzywania
konfliktéw i osiggania celow, faz negocjacji, modeli




negocjacji, cech dobrego negocjatora i mediatora
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2007. Negocjacje i

Planowane formy/dziatania/metody
dydaktyczne

Wyktady (prezentacje multimedialne), praca w
grupie, dyskusja moderowana, scenki warsztatowe

Sposoby weryfikacji oraz formy
dokumentowania osiagnietych
efektow uczenia si¢

W1, W2: sprawdzian pisemny, testowy oraz w
formie pytan otwartych

Ul: sprawdzian pisemny, testowy oraz w formie
pytan otwartych

K1: sprawdzian pisemny, testowy oraz w formie
pytan otwartych

Formy dokumentowania: dziennik prowadzacego,
zaliczenie pisemne

Elementy 1 wagi majace wptyw na
ocen¢ koncowa

Ocena aktywnosci i udziatu w dyskusji i scenkach
warsztatowych - 20%
Zaliczenie koncowe — 80%

Bilans punktow ECTS Forma zajeé Liczba Punkty
godzin ECTS

KONTAKTOWE (z udzialem nauczyciela)-
Wyklady 15 0,6
Konsultacje 2 0,08
Zaliczenie koncowe 2 0,08
Lacznie kontaktowe 19 0,76
NIEKONTAKTOWE
Przygotowanie do 3 0,12
zaliczenia
Studiowanie literatury 3 0,12
Lacznie niekontaktowe 6 0,24
Razem punkty ECTS 25 1

Naktad pracy zwigzany z zajeciami
wymagajacymi bezposredniego
udziatu nauczyciela akademickiego

Udziat w wyktadach — 15 godz.
Konsultacje — 2 godz.
Zaliczenie koncowe — 2 godz.
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