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2
Liczba godzin pracy studenta związanych z osiągnięciem efektów uczenia się: 

Liczba punktów ECTS na zajęciach wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich: 

Język prowadzenia zajęć: 
polski
Liczba punktów ECTS, którą student uzyskuje w ramach zajęć o charakterze praktycznym: 

Formy zajęć i ich wymiar w semestrze: 
	Wykład: 
	30h

	Ćwiczenia: 
	0h

	Laboratorium: 
	0h

	Projekt: 
	0h

	Lekcje komputerowe: 
	0h



Wymagania wstępne: 
brak
Limit liczby studentów: 

Cel przedmiotu: 
Celem nauczania przedmiotu jest poszerzenie ogólnej wiedzy społecznej i umiejętności w zakresie twórczego rozwiązywania konfliktów z uwzględnieniem uwarunkowań, zmiennych i technik w dochodzeniu do akceptowanego porozumienia.
Treści kształcenia: 
Współdziałanie i konflikt społeczny. Indywidualne i zespołowe podejmowanie decyzji. Rodzaje sytuacji problemowych. Świadomość konfliktu, warunki powstania, dynamika, funkcje konfliktu. Mechanizm sporów. Wywieranie wpływu na ludzi w warunkach konfliktu interesów. Negocjacje jako metoda rozwiązywania konfliktów społecznych. Zmienne indywidualne i sytuacyjne w dochodzeniu do akceptowanego porozumienia. Kulturowy wymiar negocjacji. Emocje w komunikacji interpersonalnej w sytuacji trudnej, stres. Obrona przed manipulacją. Zachowania asertywne jako metoda unikania konfliktów. 
Metody oceny: 
Warunkiem zaliczenia przedmiotu jest uzyskanie przez studenta pozytywnej oceny z pracy pisemnej (13 zajęcia w semestrze).
Na ocenę 5,0 należy zgromadzić 20 pkt., 4,5 – 18 pkt., 4,0 – 16 pkt., 3,5 – 14 pkt., 3,0 – 12 pkt.

Egzamin: 
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