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Kierunek studiow

Analityka gospodarcza

Data rozpoczecia studiéw

pazdziernik 2026 r.

Rok akademicki realizacji
przedmiotu

2027/2028

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
wyktadowcy (wyktadowcow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Beata Krawczyk-Brytka

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
Liczba godzin zaje¢ (0.0 18.0 0.0 0.0 0.0 18
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtosc¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywnos¢ studenta Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |18 3.0 29.0 50
studenta

Cel przedmiotu

przygotowanie studentéw do skutecznego i odpowiedzialnego prowadzenia negocjacji biznesowych oraz
efektywnej komunikacji wewnetrznej poprzez rozwijanie umiejetnosci wspotdziatania i argumentowania, na
bazie wiedzy z zakresu procesow negocjacyjnych i komunikacyjnych, a takze ksztattowanie postaw
etycznego podejmowania decyzji w kontekscie funkcjonowania organizaciji.

Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposo6b weryfikacji i oceny efektu

[K7_KO02] jest gotow do dziatania
w sposéb przedsigbiorczy
podejmujgc kompetentne i
etyczne decyzje uwzgledniajgce
interes publiczny oraz wartosci
ekonomiczne, spoteczne i
Srodowiskowe.

jest gotéw podejmowaé w [SK5] Ocena umiejetnosci
negocjacjach rozwigzywania probleméw
kompetentne i etyczne decyzje wystepujgcych w praktyce

zapewniajgc dbatos¢ o interes
publiczny

[K7_WO05] posiada pogtebiong
wiedze o tgczeniu aspektow
ekonomicznych, prawnych i
etycznych w analizach oraz ich
zastosowaniu w dziatalnosci
przedsigbiorcze;.

zna i rozumie, jak przebiegajg [SW2] Ocena wiedzy zawartej w
procesy negocjacji i komunikaciji prezentaciji

wewnetrznej w organizaciji,
uwzgledniajac ich kontekst
ekonomiczny, prawny i etyczny
oraz ich znaczenie w praktyce
dziatania przedsigbiorstwa.

[K7_UO05] potrafi wspotdziatac z
innymi osobami w realizacji pracy
zespotowej, zaréwno w roli lidera
jak i cztonka zespotu, skutecznie
osiggajac zatozone cele.

potrafi prowadzi¢ negocjacje [SU3] Ocena umiejetnosci
biznesowe i komunikacje wykorzystania wiedzy uzyskanej
wewnetrzng, skutecznie w ramach przedmiotu

wspotdziatajgc z innymi osobami
w zespole negocjacyjnym, petnigc
rézne role zespotowe oraz
stosujgc argumentacje
dostosowang do celéw i intereséw
stron
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Tresci przedmiotu

Tresci przedmiotu - éwiczenia

Style komunikacji

Zasady prezentacji

Etapy negocjacji

©CONoOOrWN =

11. Negocjacje miedzykulturowe

13. Rozwigzywanie konfliktow

12. Komunikacja i negocjacje online

Negocjacje i komunikacja wprowadzenie
Zasady skutecznej komunikaciji interpersonalnej

Komunikacja w zespole projektowym i w organizac;ji

Aspekty komunikowania si¢ w negocjacjach
Indywidualne style i strategie negocjacyjne

Przygotowanie do rozméw negocjacyjnych
10. Techniki argumentaciji i wywierania wptywu

14. Symulacje sytuacji negocjacyjnych

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektéw uczenia sie

Sposoéb oceniania (sktadowe) Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowej
Indywidualna i zespotowa 60.0% 20.0%
symulacja negocjacji (odgrywanie
rél) z oceng refleksyjng
Symulacja negocjacji — dyskusja  |60.0% 10.0%
refleksyjna
Test 60.0% 70.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

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

Uzupetniajaca lista lektur

1. Lax A.D.: Negocjacje w trzech wymiarach. Jak wygra¢
najwazniejsze gry negocjacyjne, MT Biznes Sp z 0.0., Warszawa
2007

Adresy eZasobdow

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Jakie techniki wptywu mozna zastosowaé w okreslonej sytuacji negocjacyjnej?

Zajecia praktyczne
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Data wygenerowania:

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.

30.03.2026 12:39

Strona 2z2




