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Kierunek studiow

Zarzadzanie inzynierskie

Data rozpoczecia studiéw

pazdziernik 2023 r.

Rok akademicki realizacji
przedmiotu

2026/2027

Poziom ksztalcenia

| stopnia - inzynierskie

Grupa zajec

Grupa zaje¢ fakultatywnych

Grupa zaje¢ powigzanych z
prowadzonymi badaniami
naukowymi w dziedzinie nauki
zwigzanej z kierunkiem - profil
ogolnoakademicki

Forma studiéw stacjonarne Sposéb realizacji na uczelni
Rok studiow 4 Jezyk wykladowy polski
Semestr studiow 7 Liczba punktéw ECTS 3.0
Profil ksztatcenia ogdlnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Wydziaty Politechniki Gdanskiej -> Wydziat Zarzgdzania i Ekonomii -> Katedra Kapitatu Ludzkiego

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcdw)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Beata Krawczyk-Brytka

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
Liczba godzin zaje¢ |30.0 15.0 0.0 0.0 0.0 45
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtos¢: 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 |45 5.0 25.0 75
studenta

Cel przedmiotu

przygotowanie studentéw do praktycznego prowadzenia i oceny negocjacji w kontekscie inzynierskim i
organizacyjnym na podstawie wiedzy z zakresu negocjacji oraz komunikacji interpersonalnej, oraz
ksztattowanie postaw zwigzanych z odpowiedzialnoscig, wspétpracg i etycznym podejmowaniem decyzji w

Srodowisku zawodowym.

Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[K6_KO03] wykazuje sie zdolnoscig
do krytycznego i analitycznego
myslenia oraz integruje wiedzg z
wielu dyscyplin w celu
podejmowania efektywnych decyzji

jest gotow do krytycznej analizy
sytuacji negocjacyjnej, integracji
wiedzy z zakresu komunikaciji,
zarzgdzania i zachowan
organizacyjnych oraz
podejmowania trafnych decyzji
negocjacyjnych w oparciu o ocene
dostepnych informacji i intereséw
stron.

[SK1] Ocena umiejetnosci pracy
w grupie

[SK4] Ocena umiejetnosci
komunikacji, w tym poprawnosci
jezykowej

[SK5] Ocena umiejetnosci
rozwigzywania problemoéw
wystepujacych w praktyce

[K6_WO04] wykazuje sie
kreatywnym i przedsigbiorczym
dziataniem w formutowaniu i
realizowaniu innowacyjnych
pomystow

Zna i rozumie proces negocjaciji
oraz zasady komunikacji
interpersonalnej w kontekscie
przedsiebiorczego podej$cia do
formutowania oraz realizowania
rozwigzan negocjacyjnych w
Srodowisku inzynierskim i
organizacyjnym.

[SW3] Ocena wiedzy zawartej w
opracowaniu tekstowym i
projektowym
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Tresci przedmiotu

Treéci przedmiotu - wyktad

Charakterystyka procesu negocjacji

Style negocjacyjne

Komunikacja interpersonalna jako podstawa negocjacji
Elementy strategicznego przygotowania negocjaciji
Taktyka negocjacji

Negocjacje zespotowe

Negocjacje jako metoda rozwigzywania konfliktéw
Negocjacje wewnetrzne - w projekcie, w organizacji
. Negocjacje menedzerskie

10. Negocjacje w dziataniach przedsigbiorczych

11. Trudne sytuacje negocjacyjne

12. Kryteria oceny procesu negocjacyjnego

13. Etyczne aspekty negocjaciji

©CONoOOrWN =

Tresci przedmiotu - ¢wiczenia

Komunikacja w procesie negocjacji

Analiza styléw negocjacji i komunikaciji

Zasady negocjacji w praktyce

Negocjacje wewnetrzne w organizacji

Przygotowanie do negocjacji w praktyce

Negocjacje w praktyce inzyniera

Ocena efektéw negocjacji

Wykorzystanie negocjacji w rozwigzywaniu konfliktow

PNDARWN =

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposob oceniania (sktadowe)

Prog zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

udziat w zadaniach i éwiczeniach |60.0% 40.0%
na zajeciach
zaliczajgcy case-study 60.0% 60.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

Ury W.P.B., Fisher R., "Dochodzac do Tak. Negocjowanie bez
poddawania sie"

Cialdini R. "Wywieranie wptywu na ludzi"

Necki Z. "Negocjacje w biznesie"

Gmerek P.: "Negocjacje bez tajemnic: Poradnik dla poczatkujgcych i
profesjonalistow"

Uzupetniajgca lista lektur

Lax A.D., Sebenius J.K,: "Negocjacje w trzech wymiarach. Jak wygra¢
najwazniejsze gry negocjacyjne"

Penc J.: "Komunikacja i negocjowanie w organizacji"

Hocker J.L., Wilmot W.W., :Konflikty miedzy ludzmi"

Adresy eZasobdéw

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

procesie opisanych negocjacji.

Przeanalizuj sytuacje negocjacyjng i wzkaz jakie style reprezentujg uczestnicy.

Wskaz wszystkie elementy przygotowania strategicznego do negocjaciji, ktére powinny zrealizowac strony w

Zajecia praktyczne
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy
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