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Grupa zaje¢

Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow

Forma studiéw stacjonarne Sposob realizadii na uczelni
Rok studiow 1 Jezyk wyktadowy polski
Semestr studiow 2 Liczba punktéw ECTS 2.0
Profil ksztatcenia ogdlnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Ekonomiczny -> Katedra Zréwnowazonych Proceséw Rynkowych

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcdow)

Odpowiedzialny za przedmiot

mgr Rafat Broniewski

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
Liczba godzin zaje¢ |15.0 0.0 0.0 0.0 0.0 15
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos$¢ studenta Aktywnos¢ studenta |Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |15 5.0 30.0 50

studenta

Cel przedmiotu

Celem kursu jest poszerzenie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji studentow w zakresie wystgpien
publicznych i negocjacji biznesowych. Gtéwnym celem zajec jest podkreslenie znaczenia komunikacji i

negocjacji w biznesie.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[IBL3_WO09] zna i rozumie
podstawowe zasady
ekonomiczne, prawne iinne
uwarunkowania réznych dziatan
zwigzanych z nadang kwalifikacjg

Student zna i rozumie
podstawowe uwarunkowania
ekonomiczne, prawne i inne
réznych dziatan zwigzanych z
dang kwalifikacjg; zna gtowne
czynniki wptywajace na
skutecznos¢ prezentac;ji i
negocijacji; student rozumie
réwniez techniki pomagajace
osiggnac¢ rézne cele
prezentacyjne i negocjacyjne.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[IBL3_UO08] posiada umiejetnosci
jezykowe w dziedzinie
migdzynarodowego biznesu,
ekonomii i finanséw, zgodne z
wymaganiami poziomu B2
Europejskiego Systemu Opisu
Ksztatcenia Jezykowego

Student posiada umiejetnosci
jezykowe z zakresu negocjacji
biznesowych, zgodnie z
wymaganiami poziomu B2
Europejskiego Systemu Opisu
Ksztatcenia Jezykowego.

[SU4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[IBL3_UO06] potrafi komunikowac
sie za pomocg terminologii z
zakresu biznesu
miedzynarodowego

Student potrafi porozumiewac sie
z wykorzystaniem terminologii
negocjacji biznesowych.

[SU4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[IBL3_KO5] jest gotowy do
wykonywania swojej roli
zawodowej w sposob
odpowiedzialny, przestrzegajac
etyki biznesu i standardéw
biznesowych w srodowisku pracy

Student jest przygotowany do
odpowiedzialnego petnienia roli
zawodowej, przestrzegania etyki
biznesowej i standardéw
biznesowych w srodowisku pracy.
Student korzysta z konsultacji z
prowadzacym w celu pogtebienia
refleksji nad odpowiedzialnym
petnieniem roli zawodowej oraz
stosowaniem zasad etyki i
standardéw biznesowych w
praktyce.

[SK4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SK6] demonstracja umiejetnosci
praktycznych

[IBL3_UO07] potrafi bra¢ udziat w
debacie, jest w stanie
przedstawi¢, oceni¢ i omowié
rézne punkty widzenia w
dziedzinie biznesu
miedzynarodowego

Student potrafi wzig¢ udziat w
debacie, potrafi przedstawic,
oceni¢ i omowié rozne punkty
widzenia z zakresu biznesu
miedzynarodowego.

[SU4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[IBL3_W10] zna i rozumie
podstawowe pojecia i zasady
ochrony wiasnosci intelektualnej
(przemystowej) oraz prawa
autorskiego

Student zna i rozumie
podstawowe pojecia i zasady
ochrony wiasnosci intelektualnej
(przemystowej) oraz prawa
autorskiego

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[IBL3_KO01] jest gotowy do
uznania znaczenia wiedzy z
zakresu biznesu
miedzynarodowego w
identyfikowaniu i rozwigzywaniu
teoretycznych i praktycznych
problemoéw biznesowych; jest
gotowy do konsultacji z
ekspertami w przypadku
napotkania trudnosci w
samodzielnym rozwigzywaniu
problemoéw biznesowych

Student jest przygotowany do
uznania znaczenia wiedzy z
zakresu negocjacji biznesowych w
identyfikowaniu i rozwigzywaniu
probleméw teoretycznych i
praktycznych w biznesie; jest
gotowy do konsultacji z
ekspertami w przypadku
napotkania trudnosci w
indywidualnym rozwigzywaniu
probleméw biznesowych.

[SK4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[IBL3_WO02] zna i rozumie
podstawowe pojecia i terminologie
z zakresu biznesu
miedzynarodowego,
migdzynarodowych stosunkow
gospodarczych i finansowych oraz

dziedzin pokrewnych

Student zna i rozumie
podstawowe pojecia i terminologie
wystapien publicznych i negocjacji
w biznesie.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

Tresci przedmiotu

- przygotowanie prezentacji biznesowej - kluczowe etapy

- przygotowanie negocjacji - kluczowe etapy

- mowa ciata i komunikacja niewerbalna

Wymagania wstepne
i dodatkowe

W ramach catkowitego naktadu pracy studenta przewiduje sie 5 godzin konsultacji z promotorem w toku

przygotowywania pracy dyplomowe;j.
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Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposob oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

egzamin pisemny

51.0%

50.0%

egzamin ustny

51.0%

50.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

Dignen Bob, Fifty Ways to Improve Your Presentation Skills in English,
Summertown Publishing, Oxford, 2007

Katz Bernard, Turning Practical Communication into Business Power,
Mercury, London, 1991

Ludlow Ron & Panton Ferguson, The Essence of Effective
Communication, Prentice Hall, Hemel Hempstead, 1992

Powell Mark, Presenting in English, LTP, Hove, 1996

Powell Mark, Dynamic Presentations, Cambridge University Press,
Cambridge, 2010

Rodgers Drew, Business Communications, St. Martins Press, New
York, 1995

Uzupetniajaca lista lektur

Godefroy Christian & Robert Luis, The Outstanding Negotiator, Piatkus,
London, 1993

Kennedy Gavin, The New Negotiating Edge, Nicholas Brealey
Publishing, London, 1998

Lewicki Roy & Hiam Alexander, The Fast Forward MBA in Negotiating
and Deal Making, John Wiley & Sons, Amherst, 1999

Laws Anne, Negotiations, Summertown Publishing, Oxford, 2000

Mattock John & Ehrenberg Jons, How to Be a Better Negotiator, Kogan
Page, London, 1996

Powell Mark, International Negotiations, Cambridge University Press,
Cambridge, 2012

Rodgers Drew, English for International Negotiations, St. Martins Press
Inc., New York, 1997

Adresy eZasobow

Adresy na platformie eNauczanie:

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Data wygenerowania:
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