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Forma zaliczenia

Wykład i 
ćwiczenia 

- - 10
(w tym jako e-learning)

0,67
(w tym jako e-learning)

Zaliczenie na 
ocenę

Cel przedmiotu
Celem przedmiotu jest nabycie wiedzy, kompetencji i umiejętności w zakresie kompetencji menedżerskich w zarządzaniu przedsiębiorstwem.

 

Wymagania wstępne
Brak.

Zakres tematyczny
Istota kompetencji menedżerskich w zarządzaniu przedsiębiorstwem. Cechy,umiejętności, role i funkcje menedżera. Uwarunkowania procesu decyzyjnego. Czynniki wpływające 
na motywację menedżera w kształtowaniu relacji wewnątrzorganizacyjnych i międzyorganizacyjnych. Funkcje menedżera w budowaniu sieci komunikacyjnych oraz sprawnego 
przepływu informacji. Uwarunkowania skutecznego komunikowania się w procesie podejmowania decyzji. Zdolności relacyjne  i dynamiczne menedżera w kształtowaniu 
kapitału relacyjnego.

 

Metody kształcenia
W ramach wykładu: metody podające: wykład informacyjny z wykorzystaniem technik multimedialnych; W ramach ćwiczeń: rozwiązywanie zadań, analiza studium przypadku; 
projekt (praca w zespołach zadaniowych); prezentacja wyników pracy; dyskusja.

Efekty uczenia się i metody weryfikacji osiągania efektów uczenia się
Opis efektu Symbole efektów Metody weryfikacji Forma zajęć
Posiada pogłębioną wiedzę o przyczynach i konsekwencjach zmian 
zachodzących w przedsiębiorstwie i jego otoczeniu. Zna cechy,umiejętności, 
role i funkcje menedżera

ZS_W02 dyskusja Wykład i ćwiczenia

Potrafi objąć krytyczną analizą, ocenić oraz zaproponować ulepszenia w 
pracy menedżera.

ZS_U02 dyskusja
obserwacje i ocena umiejętności 
praktycznych studenta
zaliczenie - ustne, opisowe, 
testowe i inne

Wykład i ćwiczenia

Posiada pogłębioną, uporządkowaną wiedzę w zakresie kompetencji 
menedżerskich w obszarze zarządzania relacjami i budowania kapitału 
relacyjnego

ZS_W01 dyskusja
zaliczenie - ustne, opisowe, 
testowe i inne

Wykład i ćwiczenia

Jest gotów do krytycznej oceny posiadanej wiedzy oraz uznawania znaczenia 
wiedzy w rozwiązywaniu problemów poznawczych i praktycznych w pracy 
menedżera

ZS_K01 obserwacje i ocena umiejętności 
praktycznych studenta

Wykład i ćwiczenia

http://www.wez.uz.zgora.pl/
http://www.wez.uz.zgora.pl/
http://www.wez.uz.zgora.pl/


Warunki zaliczenia
Udział w zajęciach wykładowych. Analiza przypadków oraz zadań w grupach dwu- trzy- osobowych na ocenę. 
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