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Karta przedmiotu

POLITECHNIKA
GDANSKA

Nazwa i kod przedmiotu

NEGOCJACJE, PG_00061690

Kierunek studiow

Zarzadzanie (4 semestralne), Zarzadzanie (3 semestralne)

Data rozpoczecia studiow  |luty 2023 r. Rok akademicki realizaciji 2023/2024
przedmiotu
Poziom ksztatcenia Il stopnia Grupa zaje¢ Grupa zaje¢ fakultatywnych

Grupa zaje¢ z obszaréw nauk
humanistycznych lub nauk
spotecznych

Forma studiéw

niestacjonarne (on-line)

Sposob realizacji

mieszane (blended-learning)

Rok studiow 1 Jezyk wyktadowy polski
Semestr studiow 2 Liczba punktow ECTS 20
Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie
Jednostka prowadzaca Prorektor ds. organizacji i rozwoju -> Biuro Karier i Absolwentéw
Imie i nazwisko Odpowiedzialny za przedmiot mgr Aleksandra Szewczyk
wyktadowcy (wyktadowcow) | Prowadzacy zajecia z przedmiotu | mgr Aleksandra Szewczyk
Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium |RAZEM
i metody nauczania Liczba godzin zaje¢ |0.0 16.0 0.0 0.0 0.0 16
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtosc¢: 12.0
Aktywnos¢ studenta Aktywno$¢ studenta | Udziat w zajeciach Udziatw Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktyczny_qh, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |16 0.0 0.0 16
studenta

Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest przygotowanie studenta do udziatu w réznego typu negocjacjach poprzez zapoznanie
go z zasadami negocjowania wygrana-wygrana i rozwdj kompetencji negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposob weryfikacji i oceny efektu

[K7_WO06] posiada pogtebiong
wiedze o réznych rodzajach wiezi
spotecznych i wystepujacych
miedzy nimi prawidtowosciach w
organizacji, wérdd interesariuszy
oraz w jej otoczeniu

Student definiuje proces
negocjacji i jego elementy, zna
style negocjacji i konsekwencje
ich stosowania w réznych
sytuacjach negocjacyjnych

[SW3] Ocena wiedzy zawartej w
opracowaniu tekstowym i
projektowym

[K7_UQ7] proponuje rozwigzania
problemoéw spotecznych,
prawnych i etycznych
powstajacych jako konsekwencje
podejmowanych decyzji
gospodarczych

Student wybiera i stosuje
optymalny styl negocjaciji, stosuje
techniki negocjacyjne i aplikuje
zasady skutecznej komunikacji w
negocjacjach

[SU3] Ocena umiejgtnosci
wykorzystania wiedzy uzyskanej
w ramach przedmiotu

[SU1] Ocena realizacji zadania

[K7_U13] analizuje i ocenia
zjawiska spoteczne zachodzace w
organizacjach oraz potrafi tworzyé
zespoty zadaniowe w oparciu o
zasady pracy grupowe;j

Ma wiedze o specyfice negocjac;ji
pracowniczych, stosuje techniki
rozwigzywania konfliktow w
organizacjach i zespotfach

[SU3] Ocena umiejgtnosci

wykorzystania wiedzy uzyskanej

w ramach przedmiotu
[SU1] Ocena realizacji zadania

[K7_KO02] wspotdziata, przyjmujac
role w grupie sprzyjajace
maksymalizacji efektéw pracy
zespotowej, z uwzglednieniem
relacji spotecznych

Student podejmuje wspotprace w
zespole negocjacyjnym, dzieli role
pomiedzy cztonkéw zespotu i
buduje prawidlowe relacje w
zespole

[SK1] Ocena umiejetnosci pracy
w grupie

[SK5] Ocena umiejetnosci
rozwigzywania problemow
wystepujacych w praktyce

Tresci przedmiotu

Definicje i istota negocjacji: Style negocjacji: negocjacje jako forma komunikacji interpersonalnej: Specyfika
negocjacji handlowych, biznesowych, pracowniczych; Analiza sytuacji konfliktowych - alternatywne metody
rozwigzywania konfliktu: Przygotowanie negocjacji: okreslenie celdw, ustepstw, strategii, taktyki; Zrédta sity
negocjacyjnej - BATNA: mechanizmy manipulacji w negocjacjach; Specyfika negocjacji wewnatrz

organizacji; Zasady skutecznych negocjacji.

Wymagania wstepne
i dodatkowe
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Sposoby i kryteria Sposéb oceniania (sktadowe) Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowej
oceniania 03'393n.y0h aktywny udziat w zadaniach 80.0% 30.0%
efektow uczenia sie negocjacyjnych
kolokwium 60.0% 70.0%
Zalecana lista lektur Podstawowa lista lektur Kaminski j.: Negocjowanie. Techniki rozwigzywania konfliktéw. Poltext,

Warszawa 2003

Necki Z.: Negocjacje w biznesie. Wyd Antykwa. Krakéw 2001

Cialdini R.: Wywieranie wptywu na ludzi, GWP, Gdansk 2009

Uzupetniajaca lista lektur Lax A.D.. : Negocjacje w trzech wymiarach. Jak wygrac¢ najwazniejsze
gry negocjacyjne, MT Biznes Sp z o0.0., Warszawa 2007
Adresy eZasobow Adresy na platformie eNauczanie:

NEGOCJACJE, PG_00061690 - Moodle ID: 33256
https://enauczanie.pg.edu.pl/moodle/course/view.php?id=33256

Przyk+adowe zagadnienia/ Najczestsze btedy komunikacyjne w negocjacjach
przyktadowe pytania/
realizowane zadania
Jakie techniki wptywu mozna zastosowa¢ w podanej sytuacji negocjacyjnej?

Praktyki zawodowe Nie dotyczy
w ramach przedmiotu
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