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Forma prowadzenia i godziny zajec

* Uczestnictwo w wyktadach: 30

Cele uczenia sie dla przedmiotu

C1 Uzyskanie wiedzy na temat zasad przekonywania i rozwigzywania konfliktéw
C2 Rozwiniecie umiejetnosci perswazyjnego wypowiadania sie, przekonywania, dyskutowania
C3 Wyksztatcenie umiejetnosci rozwigzywania konfliktéw w zespole
Cc4 Wyksztatcenie postawy szacunku do strony wyrazajgcej odmienne poglady

Cele ksztatcenia UEP
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Liczba

punktéw ECTS

3
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Kod

Cs2.1.1
CS2.1.2
€S2 1.3
Cs2.2.1
CS2.2.2
CS2.23
€S2 3.1

€S2 3.2

Tresc celu

student krytycznie rozwaza kwestie teoretyczne i praktyczne

student krytycznie ocenia alternatywy w celu wypracowania optymalnego rozwigzania

student rozumie najwazniejsze aspekty wptywu makro- i mikrootoczenia na decyzje biznesowe
student wykorzystuje umiejetnos¢ budowania zespotu do realizacji zadan grupowych

student wykazuje umiejetnosci przywddcze i efektywnie pracuje w zespole

student przygotowuje prace pisemne i prezentacje ustne zgodnie ze standardami akademickimi

student rozumie i docenia, jak wzgledy etyczne oraz zasady zréwnowazonego rozwoju wptywaja na decyzje
biznesowe

student rozumie spoteczng odpowiedzialnos¢ biznesu i istote zréwnowazonego rozwoju

Wymagania wstepne

Podstawowa wiedza i umiejetnosci z zakresu komunikacji miedzyludzkiej.

Kod

Wiedzy
W1

w2

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kierunkowe efekty

uczenia sie Metody weryfikacji

Efekty w zakresie

Student definiuje i odréznia pojecia erystyki,
perswazji, manipulacji.

K2_W01, K2_W04 Quiz na platformie

moodle

Student wyjasnia pojecie konfliktu oraz ilustruje
przyktadami sposoby rozwigzywania konfliktow
w zespole pracowniczym.

K2_wo01 Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na

platformie moodle

Umiejetnosci

ul

U2

U3

ua

us

u6

Student stosuje réznorodne Srodki perswazji. K2_U01, K2_U05,

K2_U07, K2_U08

Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Student prowadzi dyskusje z wykorzystaniem technik
erystycznych.

K2_U05, K2_U07, K2_U08 | Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Praca w grupie

Student przewiduje skutki swoich zachowan, ktére
moga prowadzi¢ do konfliktu w zespole.

K2_U05, K2_U07 Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie
Udziat w dyskus;ji /

Student proponuje rézne sposoby rozwigzywania K2_U07, K2_U08

konfliktéw, uwzgledniajgc emocjonalne
zaangazowanie 0séb uczestniczacych w konflikcie.

Student dobiera argumentacje dostosowanga
do sytuacji i rozméwcy.

Student rozréznia fakty od opinii. Wykrywa
i kwestionuje argumentacje o charakterze
manipulacyjnym.

Kompetencji spotecznych
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K2_U05, K2_U07

K2_U05, K2_U07

Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Quiz na platformie
moodle, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle, Praca
w grupie
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Kod

K1

K2

Lp.

Efekty w zakresie

Student wykazuje odpowiedzialno$¢ za swoje
wypowiedzi. Jest wrazliwy na etyczne aspekty
komunikacji w procesie przekonywania

i rozwigzywania konfliktéw.

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
umiejetnosci w zakresie przekonywania

i rozwigzywania konfliktéw.

Tresci programowe

Perswazja, erystyka, manipulacja - definicje,
charakterystyki, podobiefstwa i réznice.

Argumentowanie i kontrargumentowanie podczas

dyskusiji.

Techniki perswazji i wywierania wptywu.

Manipulacje i sposoby obrony przed zachowaniami

manipulacyjnymi.

Kompetencje komunikacyjne, niezbedne w procesie
przekonywania i rozwigzywania konfliktéw: klarowne
wyrazanie stanowiska, aktywne stuchanie, zadawanie

skutecznych pytan.

Wptyw nastawienia i emocji na rozwigzanie sytuacji

konfliktowej.

Strategie rozwigzywania konfliktéw.
Proces rozwigzywania konfliktéw w zespole.

Mediacja jako metoda rozwigzywania konfliktéw w

zespole.

Obowiazkowa

B WN B

Zalecana

A WN R
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Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_K04

K2_K01

Tresci programowe

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu
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C1, C2

Cl1,C2

C2,C3

C3,C4

C3
C3
C3,C4
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Metody weryfikacji
Udziat w dyskus;ji /

Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, K1

W1, U1, U2, U5, U6, K1
W1, U1, U2, U3, U5, U6,
K1

W1, U1, U3, U6, K1

Ul, U2, U5, K1, K2

W2, U3, U4, K1

W2, U4, K1
W2, U3, U4, K1
W2, U4, U6, K1
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Informacje rozszerzone

Metody nauczania:

Metoda sytuacyjna, Inscenizacja, Wyktad konwersatoryjny, Wyktad z prezentacjg multimedialng, Dyskusja, Metody e-
learningowe

Warunki zaliczenia

Metody nauczania Sposab zaliczenia przedmiotu
Wyktad Udziat w dyskusji / Uczestnictwo w zajeciach, Quiz na Zaliczenie od 51% punktéw
platformie moodle, Praca w grupie mozliwych do zdobycia

Rozliczenie punktéow ECTS

Srednia liczba godzin* przeznaczonych

Forma aktywnosci studenta . L
na zrealizowane aktywnosci

Uczestnictwo w wyktadach 30
Przygotowanie do sprawdzianu/ kolokwium 15
Przeprowadzenie badan empirycznych lub literaturowych 15
Zbieranie informacji do zadanej pracy 7
Konsultacje z prowadzacym/i zajecia 8
taczny nakiad pracy studenta Liczba7godzin Eg‘:’)S
Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela Liczba3godzin Eﬂ;s
Naktad pracy zwiazany z zajeciami o charakterze praktycznym Liczbalgodzin Eg;S

* godzina (lekcyjna) oznacza 45 minut
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Kierunkowe efekty uczenia sie

Kod

K2_K01

K2_K04

K2_Uo1

K2_U05

K2_U07

K2_U08

K2_Wo01

K2_W04

Tresé

absolwent jest gotéw do krytycznej analizy posiadanej wiedzy i dostepnych informacji z zakresu marketingu,
uznawania pierwszenstwa merytorycznej wiedzy w rozwigzywaniu probleméw poznawczych i praktycznych oraz
zasiegania opinii ekspertéw w przypadku trudnosci z samodzielnym rozwigzywaniem problemu

absolwent jest przygotowany do postepowania w zyciu zawodowym w sposdb etyczny i spotecznie
odpowiedzialny oraz wymaga tego od innych

absolwent potrafi wykorzysta¢ posiadang wiedze do formutowania i rozwigzywania ztozonych probleméw
rynkowych oraz wykonywania zadah z obszaru zarzadzania marketingowego

absolwent potrafi sprawnie komunikowac sie z otoczeniem z uzyciem specjalistycznej terminologii z zakresu
marketingu w gospodarce cyfrowej

absolwent potrafi podejmowac dyskusje, prowadzi¢ i organizowa¢ debaty na tematy gospodarcze i biznesowe z
obszaru marketingu, sprzedazy, handlu, konsumpcji oraz zachowan rynkowych konsumentéw

absolwent potrafi wspétdziata¢ w zespole i kierowaé pracami zespotu dotyczacymi projektowania i wdrazania
strategii marketingowej oraz wypracowac innowacyjne dziatania marketingowe na poziomie strategicznym

absolwent ma pogtebiong wiedze o miejscu marketingu w dziedzinie nauk spotecznych oraz jego powigzaniach z
réznymi dyscyplinami naukowymi

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu reguty i mechanizmy dotyczace zachowan nabywcéw na rynku
oraz czynniki je ksztattujace
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