POLITECHNIKA KRAKOWSKA
IM. TADEUSZA KOSCIUSZKI

KARTA PRZEDMIOTU

obowiazuje studentéw rozpoczynajacych studia w roku akademickim

Centrum Pedagogiki i Psychologii

Kierunek studiéw: Budownictwo Profil: Ogolnoakademicki
Forma sudiéw: stacjonarne Kod kierunku:
Stopien studiéw: 1

Specjalnosci: Wszystkie specjalnosci

1 INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

NAZWA PRZEDMIOTU Skuteczne negocjacje

NAZWA PRZEDMIOTU
W JEZYKU ANGIELSKIM

KoD PRZEDMIOTU CPiP/SN
KATEGORIA PRZEDMIOTU Ogolny
LiczBAa pUNKTOW ECTS 1.00

SEMESTRY 2

2 RODZAJ ZAJEC, LICZBA GODZIN W PLANIE STUDIOW

LABORATORIUM
SEMESTR WYKLAD CWICZENIA LABORATORIUM| KOMPUTERO- PROJEKT SEMINARIUM
WE
2 0 0 0 0 0 0

3 CELE PRZEDMIOTU

Cel 1 Nabycie przez studenta praktycznych umiejetnosci niezbednych do prowadzenia skutecznych negocjacji.

Kod archiwizacji:




P
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4 WYMAGANIA WSTEPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJETNOSCI I INNYCH
KOMPETENCJI

1 brak

5 EFEKTY KSZTALCENIA

EK1 Wiedza Student posiada wiedze dotyczaca skutecznego przeprowadzenia negocjacji.

EK2 Umiejetnosci Student potrafi postugiwaé sie podstawowymi pojeciami teoretycznymi dotyczacymi zagad-
nien zwiazanych z procesem negocjacji.

EK3 Umiejetnosci Student ma rozwiniete umiejetnosci w zakresie komunikacji podczas negocjacji, potrafi poro-
zumiewaé sie w spos6b precyzyjny i spéjny przy uzyciu roznych kanatéw i technik komunikacyjnych stosowa-
nych w procesie negocjacji.

EK4 Kompetencje spoleczne Student ma przekonanie o wadze zachowania sie w sposob profesjonalny, jest
przygotowany do skutecznego przeprowadzenia negocjacji.

6 TRESCI PROGRAMOWE

CWICZENIA
Lp TEMATYKA ZAJEC LiczBA
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH GODZIN
C1 Wprowadzenie do negocjacji. Okreslenie mocnych i stabych stron wynikajacych 3

z rodzaju osobowosci.

Zmnaczenie komunikacji werbalnej podczas negocjacji. Sztuka tworzenia
C2 komunikatu. Analiza wewnetrznych stanéw bioracych udzial w komunikacji 5
wplywajacych na przebieg negocjacji.

C3 Znaczenie umiejetnodci skutecznego stuchania podczas negocjacji. 2

Komunikacja niewerbalna jako zasadniczy element negocjacji. Czytanie mowy

C4 ciala negocjatoréw oraz umiejetne stosowanie sygnaléw niewerbalnych. 6
C5 Taktyki ukrytej perswazji stosowane podczas negocjacji. 3
Cé6 Przygotowanie do negocjacji: okreslenie celow i rél, aranzacja przestrzeni. 2
C7 Taktyki negocjacyjne oraz pytania sterujace rozmowa.. 4
CS8 Praktyczne éwiczenia negocjacji. 5

7 NARZEDZIA DYDAKTYCZNE

N1 Prezentacje multimedialne

N2 Inne
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8 OBCIAZENIE PRACA STUDENTA

FORMA AKTYWNOSCI

SREDNIA LICZBA GODZIN
NA ZREALIZOWANIE

AKTYWNOSCI
Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym:
Godziny wynikajace z planu studiow 0
Konsultacje przedmiotowe 0
Egzaminy i zaliczenia w sesji 0

Godziny bez udzialu nauczyciela akademickiego wynikajace z nakladu p

racy studenta, w tym:

Przygotowanie sie do zaje¢, w tym studiowanie zalecanej literatury 0
Opracowanie wynikow 0
Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 0
SUMARYCZNA LICZBA GODZIN DLA PRZEDMIOTU WYNIKAJACA Z 0
CALEGO NAKEADU PRACY STUDENTA

SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS DLA PRZEDMIOTU 1.00

9 SPOSOBY OCENY
OCENA FORMUJACA

F1 Cwiczenie praktyczne

OCENA PODSUMOWUJACA

P1 Zaliczenie ustne

KRYTERIA OCENY

EFEKT KSZTALCENIA 1

NA OCENE 3.0 Studept §.lab0 opanowal wiedze dotyczaca skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

NA OCENE 3.5 Stude.nt %adowalajqco opanowal wiedze dotyczaca skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

NA OCENE 4.0 Studept f:"lobrze opanowal wiedze dotyczaca skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

NA OCENE 4.5 Student lepiej niz dobr?e (.).panowal wiedze dotyczaca skutecznego
przeprowadzenia negocjacji.

Strona 3/6




Politechnika Krakowska im. Tadeusza Kosciuszki

Na

OCENE 5.0

Student bardzo dobrze opanowal wiedze dotyczaca skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

EFEKT KSZTALCENIA 2

Na

OCENE 3.0

Student stabo potrafi postugiwaé sie podstawowymi pojeciami teoretycznymi
dotyczacymi zagadnien zwiazanych z procesem negocjacji.

Na

OCENE 3.5

Student zadowalajaco potrafi postugiwaé sie podstawowymi pojeciami
teoretycznymi dotyczacymi zagadnien zwiazanych z procesem negocjacji.

Na

OCENE 4.0

Student dobrze potrafi postugiwaé sie podstawowymi pojeciami teoretycznymi
dotyczacymi zagadnien zwigzanych z procesem negocjacji.

Na

OCENE 4.5

Student lepiej niz dobrze potrafi postugiwaé sie podstawowymi pojeciami
teoretycznymi dotyczacymi zagadnien zwiazanych z procesem negocjacji.

Na

OCENE 5.0

Student bardzo dobrze potrafi postugiwaé sie podstawowymi pojeciami
teoretycznymi dotyczacymi zagadnien zwiazanych z procesem negocjacji.

EFEKT KSZTALCENIA 3

Na

OCENE 3.0

Student ma stabo rozwiniete umiejetnosci w zakresie komunikacji podczas
negocjacji, potrafi stabo porozumiewaé si¢ uzywajac roznych kanatéw i technik
komunikacyjnych stosowanych w procesie negocjacji.

Na

OCENE 3.5

Student ma zadowalajgco rozwiniete umiejetnosci w zakresie komunikacji
podczas negocjacji, potrafi zadowalajaco porozumiewaé sie uzywajac roznych
kanalow i technik komunikacyjnych stosowanych w procesie negocjacji.

Na

OCENE 4.0

Student ma dobrze rozwiniete umiejetnosci w zakresie komunikacji podczas
negocjacji, potrafi dobrze porozumiewaé si¢ uzywajac roznych kanatéw i technik
komunikacyjnych stosowanych w procesie negocjacji.

Na

OCENE 4.5

Student ma lepiej niz dobrze rozwiniete umiejetnosci w zakresie komunikacji
podczas negocjacji, potrafi lepiej niz dobrze porozumiewaé si¢ uzywajac roznych
kanalow i technik komunikacyjnych stosowanych w procesie negocjacji.

Na

OCENE 5.0

Student ma bardzo dobrze rozwinigte umiejetnosci w zakresie komunikacji
podczas negocjacji, potrafi bardzo dobrze porozumiewaé si¢ uzywajac roznych
kanalow i technik komunikacyjnych stosowanych w procesie negocjacji.

EFEKT KSZTALCENIA 4

Na

OCENE 3.0

Student ma stabe przekonanie o wadze zachowania sie w sposob profesjonalny,
jest stabo przygotowany do skutecznego przeprowadzenia negocjacji.

Na

OCENE 3.5

Student ma zadowalajace przekonanie o wadze zachowania sie w sposob
profesjonalny, jest zadowalajaco przygotowany do skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

Na

OCENE 4.0

Student ma dobre przekonanie o wadze zachowania sie w sposob profesjonalny,
jest dobrze przygotowany do skutecznego przeprowadzenia negocjacji.
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Student ma lepiej niz dobre przekonanie o wadze zachowania sie w sposob

negocjacji.

NA OCENE 4.5 profesjonalny, jest lepiej niz dobrze przygotowany do skutecznego
przeprowadzenia negocjacji.
Student ma bardzo dobre przekonanie o wadze zachowania sie w sposob

NA OCENE 5.0 profesjonalny, jest bardzo dobrze przygotowany do skutecznego przeprowadzenia

10 MACIERZ REALIZACJI PRZEDMIOTU

ODNIESIENIE
DANEGO EFEKTU
DO SZCZEGOLO-

EFEKT . CELE TRESCI NARZEDZIA
WYCH EFEKTOW SPOSOBY OCENY
KSZTALCENIA PRZEDMIOTU PROGRAMOWE DYDAKTYCZNE
ZDEFINIOWA-
NYCH DLA
PROGRAMU
C1C2C3C4Ch
A
EK1 rray Cel 1 C6 C7 C8 N1 N2 F1
C1C2C3C4C5
A
EK2 rray Cel 1 C6 C7 C8 N1 N2 F1
C1C2C3C4C5
A
EK3 rray Cel 1 C6 C7 C8 N1 F1
EK4 Array Cel 1 C1C2C3C4C5 N1 N2 F1

C6 C7 C8

11 WYKAZ LITERATURY

LITERATURA PODSTAWOWA

[1 ] A.M.Labuz — NLP w negocjacjach handlowych, Gliwice, 2010, Helion

LITERATURA UZUPELNIAJACA

[1 | K.Hogan — Ukryta perswazja. Psychologiczne taktyki wywierania wpltywu., Gliwice, 2009, Helion

[2 | R.Cialdini — Wywieranie wplywu na ludzi. Teoria i praktyka., Gdarisk, 2010, gwp

12 INFORMACJE O NAUCZYCIELACH AKADEMICKICH

OSOBA ODPOWIEDZIALNA ZA KARTE

mgr Beata Romek (kontakt: bromek@pk.edu.pl)
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OSOBY PROWADZACE PRZEDMIOT

1 mgr Beata Romek (kontakt: beata.romek@interia.eu)

13 ZATWIERDZENIE KARTY PRZEDMIOTU DO REALIZACJI

(miejscowosé, data) (odpowiedzialny za przedmiot) (dziekan)

PRZYIJMUJE DO REALIZACJI (data i podpisy oséb prowadzacych przedmiot)
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