V Uniwersytet Slaski w Katowicach

Forma prowadzenia studiow stacjonarna

1. |Nazwa kierunku Creative management in new media

2. |Wydziat Szkota Filmowa im. Krzysztofa Kieslowskiego

3. |Cykl rozpoczecia 2022/2023 (semestr zimowy), 2023/2024 (semestr zimowy), 2024/2025 (semestr zimowy), 2025/2026 (semestr zimowy)
4. |Poziom ksztalcenia studia drugiego stopnia

5. |Profil ksztatcenia ogolnoakademicki

6.

Modut ksztatcenia:

pracowniczych)

Prowadzenie negocjacji (do wyboru jeden przedmiot: Prowadzenie negocjacji biznesowych lub Prowadzenie negocjaciji

1. Liczba punktéw ECTS: 3

Kod modutu: W8-ZN-S2-PN

2. Zaktadane efekty uczenia sie modutu

stopien
kod opis efekty uczenia| realizacji
sie kierunku (skala 1-5)
PN_1 Student ma podstawowg wiedze z zakresu organizowania i ksztattowania relacji z partnerami w procesie negocjacyjnym, ma K_W10 5
wiedze dotyczacy strategii i technik oddziatywania na strony negocjaciji.
PN_2 Student zdobywa wiedze z zakresu ekonomii, psychologii i komunikacji swoich intereséw w procesie negocjacyjnym. K_Wo09
PN_3 Student ma umiejetno$¢ krytycznej analizy przyktadéw sytuacji negocjacyjnych, nabywa umiejetnosci stosowania technik i zasad |K_U11
tworzenia optymalnej oferty w codziennej pracy.
PN_4 Student potrafi stworzy¢ oferte, kontrakt czy skuteczne komunikat umozliwiajgcy dotarcie do odpowiednich klientow. K _U12
PN_5 Student posiada umiejetnosci asertywne i umiejetnosci komunikacyjne, réwniez w zespole. K_K10
PN_6 Student posiada kompetencje do sprawnego ksztattowania pozytywnych relacji w organizacji, jak i jej otoczeniu, zdaje sobie K_K12

sprawe z etycznych kwestii w procesie negocjacyjnym oraz prawnych aspektéw kooperowania z innymi podmiotami.

3. Opis modutu

Opis

Przedmiot do wyboru:
» Prowadzenie negocjacji biznesowych
» Prowadzenie negocjacji pracowniczych

Opis przedmiotu: Prowadzenie negocjacji biznesowych

Celem przedmiotu jest prezentacja wiedzy z zakresu prowadzenia negocjacji biznesowych, ksztatlcenie umiejetnosci opracowywania i prowadzenia
negocjacji biznesowych, zapoznanie studentéw z mechanizmami pozwalajacymi na wlasciwg interpretacje komunikacji ofert oraz ksztattowania
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zachowan i oczekiwarn stron. Celem jest rowniez nabycie przez studentéw umiejetnosci i kompetencji negocjatora na styku artysty z rynkiem mediow,
odbiorcow komercyjnych, non-profit czy instytucji publicznych. W ramach zaje¢ opracowywane bedg teksty w celach pozyskiwania ofert i partneréw
(podwykonawcow) do projektdw artystycznych a takze odgrywane beda role w ramach symulacji sytuacji problemowych. Studenci uczestniczg w catym
procesie negocjacyjnym dazac do osiggniecia najkorzystniejszych opcji i rozwigzan.

W ramach zajec studenci uczestnicza w procesie kreacji strategii i wykorzystania catego szeregu technik negocjacyjnych celem najlepszego
zaprezentowania swojej oferty oraz silnych stron potencjalnemu kontrahentowi.

Opis przedmiotu: Prowadzenie negocjacji pracowniczych

Czesc¢ teoretyczna przedmiotu stuzy poznaniu zasad komunikacji werbalnej i niewerbalnej jako podstaw negocjacji, zdobycia wiedzy o réznorodnych
zachowaniach w procesie negocjacyjnym, manipulacjach i technikach wywierania wptywu, réwniez wobec kontrahentéw z innych kultur. Charakter zaje¢
to potaczenie wiedzy teoretycznej z praktyczng i zweryfikowanie jej poprzez realizacje realnych projektdw i sytuacji wymagajgcych uzycia pozyskanych
umiejetnosci.

W ramach przedmiotu zostana poruszone nastepujgce zagadnienia: identyfikowanie potrzeb pracownikéw zatrudnionych w danej firmie, identyfikowanie
potrzeb potencjalnych pracownikéw, identyfikowanie zmian, ich tempa, kierunkdw oraz przyczyn w rozpoznanych potrzebach, segmentacje pracownikéw
aktualnych oraz potencjalnych, stworzenie produktéw majacych na celu zaspokojenie okreslonych potrzeb, pozycjonowanie oferowanych produktéw
personalnych, zaspokajanie potrzeb w najlepszy z dostepnych sposobdw, dalsze badania dotyczgce stopnia zaspokojenia potrzeb.

Wymagania wstepne

Pozgdana jest znajomos$¢ zasad komunikacji i wywierania wptywu na ludzi. Niezbedne sg tez podstawy prawa i psychologii. Znajomos¢ angielskiego.
Dodatkowym atutem bedzie umiejetnos¢ pracy w zespole i otwarta postawa do uczestnictwa w grach i symulacjach negocjacyjnych. Przydatna bedzie
znajomos¢ tworzenia prezentacji multimedialnych.

4. Sposoby weryfikacji efektéw uczenia sie¢ modutu

kod nazwa (typ) opis efekty uczenia sie modutu
PN w 1 Sprawdzian Zaliczanie poprzez zaliczenie testu z sytuacjami problemowymi oraz przygotowanie udziatw |PN_1, PN_2
pracach i prezentacjach rozwigzujgcych konkretne problemy negocjacyjne.
PN_w_2 Ocena ciggta Ocena koncowa stanowi $rednig wazong z poszczegoélnych prac czastkowych studentow. PN_3, PN_4, PN_5, PN_6

5. Rodzaje prowadzonych zaje¢

rodzaj prowadzonych zaje¢ praca wiasna studenta b fikacii
kod opis (z uwzglednieniem metod liczba . liczba 2&?38‘,\,3,”"::3“; :(i:él
hazwa dydaktycznych) godzin opis godzin
PN fs 1 wyktad Wykitady potaczone z dyskusja oraz 15 Analiza literatury przedmiotu, analiza tresci 45 PN_w_ 1
prezentacjg multimedialng i symulacja. wyktadu, poszukiwanie przyktadow w
praktyce, samodzielna realizacja
wskazanych partii materiatu z
uwzglednieniem literatury przedmiotu.
PN _fs 2 ¢wiczenia Cwiczenia — metoda aktywizujaca — praca w 15 Samodzielna realizacja wskazanych w 45 PN_w_2
matych grupach, odgrywanie rél, sylabusie partii materiatu i analiza wybranych
rozwigzywanie studiéw przypadku. Zajecia przez wyktadowce przyktaddw, powtdrzenie i
odbywajg sie w grupach projektowych, gdzie ugruntowanie wiedzy oraz umiejetnosci
osoby wspdlnie bedg rozwigzywac zdobytych w trakcie zajec.
postawione problemy.
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