SYLABUS

dotyczy cyklu kształcenia 2018-2020
1. Podstawowe informacje o przedmiocie/module 
	Nazwa przedmiotu/ modułu
	Podstawy komunikacji interpersonalnej i negocjacje

	Kod przedmiotu/ modułu*
	E/II/GRiL/C.7

	Wydział (nazwa jednostki prowadzącej kierunek)
	Wydział Ekonomii

	Nazwa jednostki realizującej przedmiot
	Katedra Marketingu i Przedsiębiorczości

	Kierunek studiów
	Ekonomia

	Poziom kształcenia 
	Studia drugiego stopnia

	Profil
	ogólnoakademicki

	Forma studiów
	niestacjonarne 

	Rok i semestr studiów
	Rok II, semestr IV

	Rodzaj przedmiotu
	specjalistyczny

	Język wykładowy
	polski 

	Koordynator
	dr  Grzegorz Hajduk

	Imię i nazwisko osoby prowadzącej / osób prowadzących
	dr  Grzegorz Hajduk



1.1.Formy zajęć dydaktycznych, wymiar godzin i punktów ECTS 

	Semestr

(nr)
	Wykł.
	Ćw.
	Konw.
	Lab.
	Sem.
	ZP
	Prakt.
	Inne (jakie?)
	Liczba pkt ECTS

	4
	
	9
	
	
	
	
	
	
	2


1.2.  Sposób realizacji zajęć  
  x  zajęcia w formie tradycyjnej 

☐ zajęcia realizowane z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość

1.3 Forma zaliczenia przedmiotu /modułu (z toku)
egzamin
2.Wymagania wstępne 

	Student powinien być zaznajomiony z teorią psychologii i marketingu na poziomie podstawowym.


3. cele, efekty kształcenia , treści Programowe i stosowane metody Dydaktyczne

	3.1 Cele przedmiotu/modułu 
C1 
	Kształtowanie praktycznych umiejętności posługiwania się metodami komunikacji interpersonalnej.

	C2
	Praktyczne przygotowanie do wystąpień publicznych

	C3
	Zaznajomienie z zasadami przygotowania i prowadzenia negocjacji


3.2 Efekty kształcenia dla przedmiotu/ modułu (wypełnia koordynator)

	EK ( efekt kształcenia)
	Treść efektu kształcenia zdefiniowanego dla przedmiotu (modułu)
	Odniesienie do efektów  kierunkowych (KEK)

	EK​_01
	Opisuje prawidłowości funkcjonowania rynku, rolę człowieka w kształtowaniu jego struktur.

Prezentuje procesy zmian struktur gospodarczych oraz określa ich przyczyny, przebieg i skutki w procesie negocjacji dla osiągnięcia założonego celu.
	K_W08 

K_W11

	EK_02
	Posiada umiejętności w zakresie rozpoznawania przyczyn i przebiegu zjawisk gospodarczych i społecznych oraz dostosowania do nich adekwatnych metod i narzędzi wpływu na innych. 

Ma umiejętność przygotowywania wystąpień ustnych dotyczących prezentowania stanowisk i decyzji podejmowanych przez podmioty gospodarcze.
	K_U04

K_U12

	EK_03
	Prezentuje aktywną i twórczą postawę w formułowaniu rozstrzygnięć problemu z uwzględnieniem wielokierunkowych skutków gospodarczych i społecznych.
	K_K06



3.3 Treści programowe (wypełnia koordynator)
A. Problematyka wykładu 

	Treści merytoryczne


B. Problematyka ćwiczeń audytoryjnych, konwersatoryjnych, laboratoryjnych, zajęć praktycznych 

	Treści merytoryczne

	Wystąpienia i prezentacje publiczne – zasady

	Przygotowanie i prowadzenie prezentacji

	Zasady autoprezentacji

	Formy komunikacji interpersonalnej w biznesie

	Podstawy negocjacji w biznesie.

	Kształtowanie wizerunku i marki osobistej – instrumenty i metody

	Rozwiązywanie konfliktów i techniki argumentacji


3.4 Metody dydaktyczne 
Ćwiczenia: dyskusja moderowana, rozwiązywanie zadań, analiza studium przypadku, wystąpienie publiczne.
4. METODY I KRYTERIA OCENY 
4.1 Sposoby weryfikacji efektów kształcenia

	Symbol efektu
	Metody oceny efektów kształcenia

(np.: kolokwium, egzamin ustny, egzamin pisemny, projekt, sprawozdanie, obserwacja w trakcie zajęć)
	Forma zajęć dydaktycznych 
(w, ćw, …)

	ek_01 
	ocena wykonania zadań, test wielokrotnego wyboru ocena przyswojonej wiedzy w trakcie dyskusji
	ćwiczenia

	ek_02
	ocena wykonania zadań, ocena przeprowadzonej prezentacji
	ćwiczenia

	ek_03 
	praca grupowa, obserwacja w trakcie zajęć
	ćwiczenia


4.2 Warunki zaliczenia przedmiotu (kryteria oceniania) 
	Zaliczenie ćwiczeń: pozytywna ocena z pracy pisemnej w formie testu – min 50% poprawnych odpowiedzi, pozytywne oceny z zadań postawionych do rozwiązania w trakcie ćwiczeń – minimum 3 poprawnie wykonane zadania z punktacją minimum 3 na 6 możliwych do zdobycia punktów.  


5. CAŁKOWITY NAKŁAD PRACY STUDENTA POTRZEBNY DO OSIĄGNIĘCIA ZAŁOŻONYCH EFEKTÓW W GODZINACH ORAZ PUNKTACH ECTS 
	Forma aktywności
	Średnia liczba godzin na zrealizowanie aktywności

	Godziny kontaktowe wynikające planu z studiów
	9

	Inne z udziałem nauczyciela

(udział w konsultacjach, egzaminie)
	2

	Godziny niekontaktowe – praca własna studenta (przygotowanie do zajęć, egzaminu, napisanie referatu itp.)
	39

	SUMA GODZIN
	50

	SUMARYCZNA LICZBA PUNKTÓW ECTS
	2


6. PRAKTYKI ZAWODOWE W RAMACH PRZEDMIOTU/ MODUŁU 
	wymiar godzinowy
	-

	zasady i formy odbywania praktyk 
	-


7. LITERATURA 
	Literatura podstawowa:
1. C. Hamilton, Skuteczna komunikacja w biznesie, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2011.

2. G. Rosa, Komunikacja i negocjacje w biznesie, Uniwersytet Szczeciński, Szczecin 2009.

	Literatura uzupełniająca:
1. G. Królik, Autoprezentacja czyli Jak się sprzedać pracodawcy, Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego, Katowice  2014.

2. P. Kania, Wyraźnie..., dokładnie..., precyzyjnie... : recytacja i wystąpienia publiczne, Novae Res-Wydawnictwo Innowacyjne, Gdynia 2014.
3. Ł. Milewski, Mowa Ciała a Sukces, Wyd. Złote Myśli 2012, s. 151-158.


Akceptacja Kierownika Jednostki lub osoby upoważnionej
