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Kierunek studiow

Inzynieria energii odnawialnej (studia w jezyku angielskim)

Data rozpoczecia studiéw

pazdziernik 2025 r.

Rok akademicki realizacji
przedmiotu

2026/2027

Poziom ksztatcenia Il stopnia Grupa zaje¢ Grupa zaje¢ fakultatywnych
Grupa zaje¢ z obszaréw nauk
humanistycznych lub nauk
spotecznych

Forma studiow stacjonarne Sposob realizacji na uczelni

Rok studiow 2 Jezyk wyktadowy angielski

Semestr studiow 3 Liczba punktéow ECTS 1.0

Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

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

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Katarzyna Stankiewicz

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
i metody nauczania Liczba godzin zaje¢ (0.0 15.0 0.0 0.0 0.0 15

W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtosc¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywno$¢ studenta Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta

planem studiow
Liczba godzin pracy |15 2.0 13.0 30
studenta

Cel przedmiotu

Wyksztatcenie praktycznych umiejetnosci rozpoznawania i analizowania potrzeb oraz intereséw stron,
opracowywania strategii negocjacyjnych i prowadzenia negocjacji w srodowisku zawodowym.

Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[K7_KO03] posiada kompetencje w
zakresie komunikacji
miedzykulturowej, niezbedne w
miedzynarodowych projektach
energetycznych, potrafi efektywnie
wspotpracowac z osobami z
réznych kultur i Srodowisk,
doceniajgc ré6znorodnos¢

Student Komunikuje sie
skutecznie w sytuacjach
miedzykulturowych, dostosowujgc
styl wypowiedzi do rozméwcow
oraz okazujgc szacunek dla
réznorodnosci.

[SK5] Ocena umiejetnosci
rozwigzywania problemow
wystepujacych w praktyce

[K7_KO05] stosuje sie do regulac;ji i
norm prawnych dotyczgcych
energetyki odnawialnej, w tym
wiatrowej, zapewniajgc zgodnos¢
projektow oraz eksploatacje
instalacji energetycznej z
obowigzujgcymi przepisami

Student Rozumie znaczenie
uwzgledniania obowigzujgcych
norm i przepiséw przy
formutowaniu strategii
negocjacyjne;.

[SK5] Ocena umiejetnosci
rozwigzywania probleméw
wystepujgcych w praktyce

[K7_U05] potrafi tworzy¢ zwiezte i
jasne raporty techniczne,
dokumentujgc wyniki analiz i
prezentujac je w formie raportéw

Student Syntetyzuje kluczowe
ustalenia z negocjacji w zwieztej
formie pisemnej, jasno
prezentujgc interesy stron i
uzgodnione rozwigzania.

[SU1] Ocena realizacji zadania

[K7_U03] efektywnie wspdtpracuje
w zespotach
wielodyscyplinarnych, potrafi
komunikowa¢ sie z cztonkami
zespotu i koordynowac¢ dziatania w
projektach energetycznych

Student Wspodtpracuje w zespole
interdyscyplinarnym, planujgc i
koordynujgc dziatania w procesie
negocjacyjnym.

[SU1] Ocena realizacji zadania

Tresci przedmiotu

1.Negocjacje jako interakcje biznesowe 2. Zrddta i dynamika konfliktu w sytuacjach zawodowych 3.

Elementy i proces negocjacji 4. Przygotowanie do negocjacji: Analiza celdw, potrzeb i intereséw obu stron.
5. Techniki i style negocjacyjne jak radzi¢ sobie z manipulacjg i presja 6. Kluczowe zasady negocjacji (win-
win, BATNA, ZOPA). 7.Specyfika komunikacji w negocjacjach

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Data wygenerowania:
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Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposob oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

Pisemne zadania ( case study)

80.0%

50.0%

Aktywnosc w trakcie zajec

80.0%

50.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

Fisher, R., Ury, W. L., & Patton, B. (2011). Getting to yes: Negotiating
agreement without giving in. Penguin.

Fisher, R., & Ury, W. (2014). Getting past no: Negotiating with difficult

people. Random House.

Uzupetniajaca lista lektur

Cialdini, R.m (2021). Influence, New and Expanded: The Psychology of
Persuasion, Harper Business; Expanded edition Voss, Ch. (2016)
Never Split the Difference: Negotiating as if Your Life Depended on It.

Harper Business;

Adresy eZasobow

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Wybér stylu negocjacji

Symulacja negocjacji z trudnym rozmoéwcg

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Data wygenerowania:
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