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Nazwa i kod przedmiotu

NEGOCJACJE | KOMUNIKACJA WEWNETRZNA, PG_00066360

Kierunek studiow

Analityka gospodarcza

Data rozpoczecia studiéw

pazdziernik 2024 r. Rok akademicki realizaciji

przedmiotu

2025/2026

Poziom ksztalcenia

Il stopnia Grupa zajec

Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow

Forma studiow niestacjonarne Sposob realizacji na uczelni
Rok studiéw 2 Jezyk wyktadowy polski
Semestr studiow 4 Liczba punktéw ECTS 2.0
Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Wydziaty Politechniki Gdanskiej -> Wydziat Zarzadzania i Ekonomii -> Katedra Przedsigbiorczosci

Imie i nazwisko Odpowiedzialny za przedmiot Waldemar Brytka
wyktadowcy (wyktadowcow) | Prowadzacy zajecia z przedmiotu | Waldemar Brytka
Formy zaje¢ Forma zajec Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium |RAZEM
Liczba godzin zaje¢ (0.0 16.0 0.0 0.0 0.0 16
W tym liczba godzin zajeé na odlegtos¢: 0.0
Adresy kursu na platformie eNauczanie:
Moodle ID: 5383 Negocjacje i komunikacja wewnetrzna NST
https://enauczanie.pg.edu.pl/2025/course/view.php?id=5383
Aktywnos¢ studenta Aktywnosc¢ studenta |Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |16 3.0 31.0 50
studenta

Cel przedmiotu

Rozwigzuje problemy przeprowadzajgc negocjacje, zapewniajgc przekonywujgcg argumentacje oraz

zwracajgc uwage na zachowanie wartosci spotecznych i Srodowiskowych

Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy Efekt z przedmiotu

Sposob weryfikacji i oceny efektu

[K7_KO02] podejmuje kompetentne
i etyczne decyzje, dbajgc o interes
publiczny i utrzymanie wartosci
ekonomicznych, spotecznych i
srodowiskowych

podejmuje w negocjacjach
kompetentne i etyczne decyzje
zapewniajgc dbatos¢ o interes
publiczny

[SK5] Ocena umiejetnosci
rozwigzywania problemoéw
wystepujacych w praktyce

[K7_U05] wspotdziata z innymi
osobami w realizacji pracy
zespotowej, zaréwno w roli lidera
jak i cztonka zespotu, osiggajgc
skutecznie zatozone cele

negocjuje skutecznie petnigc
rézne role w zespole
negocjacyjnym przedstawiajgc
przekonujgce argumenty i ich

pogtebiong interpretacje

[SU3] Ocena umiejetnosci
wykorzystania wiedzy uzyskanej
w ramach przedmiotu

Tresci przedmiotu

Tresci przedmiotu - ¢wiczenia

Negocjacje i komunikacja wprowadzenie
Zasady skutecznej komunikaciji interpersonalnej
Style komunikac;ji

Komunikacja w zespole projektowym i w organizac;ji
Zasady prezentac;ji

Aspekty komunikowania sie w negocjacjach
Indywidualne style i strategie negocjacyjne
Etapy negocjac;ji

Przygotowanie do rozméw negocjacyjnych
Techniki argumentacji i wywierania wptywu
Negocjacje miedzykulturowe

Komunikacja i negocjacje online
Rozwigzywanie konfliktow

Symulacje sytuacji negocjacyjnych

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposéb oceniania (sktadowe) Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

Kolokwium 60.0%

100.0%
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Zalecana lista lektur Podstawowa lista lektur Cialdini R.: Wywieranie wptywu na ludzi, GWP, Gdansk 2009

Uzupetniajaca lista lektur Lax A.D.: Negocjacje w trzech wymiarach. Jak wygraé najwazniejsze
gry negocjacyjne, MT Biznes Sp z 0.0., Warszawa 2007

Adresy eZasobdéw

Przyktadowe zagadnienia/ Jakie techniki wptywu mozna zastosowa¢ w okreslonej sytuacji negocjacyjnej?

przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Zajecia praktyczne Nie dotyczy
w ramach przedmiotu
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