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Kierunek studiów: Budownictwo Profil: Ogólnoakademicki
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Stopień studiów: 1

Specjalności: Wszystkie specjalności

1 Informacje o przedmiocie

Nazwa przedmiotu Skuteczne negocjacje

Nazwa przedmiotu
w języku angielskim

Kod przedmiotu CPiP/SN

Kategoria przedmiotu Ogólny

Liczba punktów ECTS 1.00

Semestry 2

2 Rodzaj zajęć, liczba godzin w planie studiów

Semestr Wykład Ćwiczenia Laboratorium
Laboratorium
komputero-

we
Projekt Seminarium

2 0 0 0 0 0 0

3 Cele przedmiotu

Cel 1 Nabycie przez studenta praktycznych umiejętności niezbędnych do prowadzenia skutecznych negocjacji.

Kod archiwizacji:
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4 Wymagania wstępne w zakresie wiedzy, umiejętności i innych
kompetencji

1 brak

5 Efekty kształcenia

EK1 Wiedza Student posiada wiedzę dotyczącą skutecznego przeprowadzenia negocjacji.

EK2 Umiejętności Student potrafi posługiwać się podstawowymi pojęciami teoretycznymi dotyczącymi zagad-
nień związanych z procesem negocjacji.

EK3 Umiejętności Student ma rozwinięte umiejętności w zakresie komunikacji podczas negocjacji, potrafi poro-
zumiewać się w sposób precyzyjny i spójny przy użyciu rożnych kanałów i technik komunikacyjnych stosowa-
nych w procesie negocjacji.

EK4 Kompetencje społeczne Student ma przekonanie o wadze zachowania się w sposób profesjonalny, jest
przygotowany do skutecznego przeprowadzenia negocjacji.

6 Treści programowe

Ćwiczenia

Lp
Tematyka zajęć
Opis szczegółowy bloków tematycznych

Liczba
godzin

C1
Wprowadzenie do negocjacji. Określenie mocnych i słabych stron wynikających
z rodzaju osobowości. 3

C2
Znaczenie komunikacji werbalnej podczas negocjacji. Sztuka tworzenia
komunikatu. Analiza wewnętrznych stanów biorących udział w komunikacji
wpływających na przebieg negocjacji.

5

C3 Znaczenie umiejętności skutecznego słuchania podczas negocjacji. 2

C4
Komunikacja niewerbalna jako zasadniczy element negocjacji. Czytanie mowy
ciała negocjatorów oraz umiejętne stosowanie sygnałów niewerbalnych. 6

C5 Taktyki ukrytej perswazji stosowane podczas negocjacji. 3

C6 Przygotowanie do negocjacji: określenie celów i ról, aranżacja przestrzeni. 2

C7 Taktyki negocjacyjne oraz pytania sterujące rozmową.. 4

C8 Praktyczne ćwiczenia negocjacji. 5

7 Narzędzia dydaktyczne

N1 Prezentacje multimedialne

N2 Inne
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8 Obciążenie pracą studenta

Forma aktywności
Średnia liczba godzin

na zrealizowanie
aktywności

Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym:

Godziny wynikające z planu studiów 0

Konsultacje przedmiotowe 0

Egzaminy i zaliczenia w sesji 0

Godziny bez udziału nauczyciela akademickiego wynikające z nakładu pracy studenta, w tym:

Przygotowanie się do zajęć, w tym studiowanie zalecanej literatury 0

Opracowanie wyników 0

Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 0

Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu wynikająca z
całego nakładu pracy studenta 0

Sumaryczna liczba punktów ECTS dla przedmiotu 1.00

9 Sposoby oceny

Ocena formująca

F1 Ćwiczenie praktyczne

Ocena podsumowująca

P1 Zaliczenie ustne

Kryteria oceny

Efekt kształcenia 1

Na ocenę 3.0
Student słabo opanował wiedzę dotyczącą skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

Na ocenę 3.5
Student zadowalająco opanował wiedzę dotyczącą skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

Na ocenę 4.0
Student dobrze opanował wiedzę dotyczącą skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

Na ocenę 4.5
Student lepiej niż dobrze opanował wiedzę dotyczącą skutecznego
przeprowadzenia negocjacji.

Strona 3/6



Politechnika Krakowska im. Tadeusza Kościuszki

Na ocenę 5.0
Student bardzo dobrze opanował wiedzę dotyczącą skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

Efekt kształcenia 2

Na ocenę 3.0
Student słabo potrafi posługiwać się podstawowymi pojęciami teoretycznymi
dotyczącymi zagadnień związanych z procesem negocjacji.

Na ocenę 3.5
Student zadowalająco potrafi posługiwać się podstawowymi pojęciami
teoretycznymi dotyczącymi zagadnień związanych z procesem negocjacji.

Na ocenę 4.0
Student dobrze potrafi posługiwać się podstawowymi pojęciami teoretycznymi
dotyczącymi zagadnień związanych z procesem negocjacji.

Na ocenę 4.5
Student lepiej niż dobrze potrafi posługiwać się podstawowymi pojęciami
teoretycznymi dotyczącymi zagadnień związanych z procesem negocjacji.

Na ocenę 5.0
Student bardzo dobrze potrafi posługiwać się podstawowymi pojęciami
teoretycznymi dotyczącymi zagadnień związanych z procesem negocjacji.

Efekt kształcenia 3

Na ocenę 3.0
Student ma słabo rozwinięte umiejętności w zakresie komunikacji podczas
negocjacji, potrafi słabo porozumiewać się używając rożnych kanałów i technik
komunikacyjnych stosowanych w procesie negocjacji.

Na ocenę 3.5
Student ma zadowalająco rozwinięte umiejętności w zakresie komunikacji
podczas negocjacji, potrafi zadowalająco porozumiewać się używając rożnych
kanałów i technik komunikacyjnych stosowanych w procesie negocjacji.

Na ocenę 4.0
Student ma dobrze rozwinięte umiejętności w zakresie komunikacji podczas
negocjacji, potrafi dobrze porozumiewać się używając rożnych kanałów i technik
komunikacyjnych stosowanych w procesie negocjacji.

Na ocenę 4.5
Student ma lepiej niż dobrze rozwinięte umiejętności w zakresie komunikacji
podczas negocjacji, potrafi lepiej niż dobrze porozumiewać się używając rożnych
kanałów i technik komunikacyjnych stosowanych w procesie negocjacji.

Na ocenę 5.0
Student ma bardzo dobrze rozwinięte umiejętności w zakresie komunikacji
podczas negocjacji, potrafi bardzo dobrze porozumiewać się używając rożnych
kanałów i technik komunikacyjnych stosowanych w procesie negocjacji.

Efekt kształcenia 4

Na ocenę 3.0
Student ma słabe przekonanie o wadze zachowania się w sposób profesjonalny,
jest słabo przygotowany do skutecznego przeprowadzenia negocjacji.

Na ocenę 3.5
Student ma zadowalające przekonanie o wadze zachowania się w sposób
profesjonalny, jest zadowalająco przygotowany do skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

Na ocenę 4.0
Student ma dobre przekonanie o wadze zachowania się w sposób profesjonalny,
jest dobrze przygotowany do skutecznego przeprowadzenia negocjacji.
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Na ocenę 4.5
Student ma lepiej niż dobre przekonanie o wadze zachowania się w sposób
profesjonalny, jest lepiej niż dobrze przygotowany do skutecznego
przeprowadzenia negocjacji.

Na ocenę 5.0
Student ma bardzo dobre przekonanie o wadze zachowania się w sposób
profesjonalny, jest bardzo dobrze przygotowany do skutecznego przeprowadzenia
negocjacji.

10 Macierz realizacji przedmiotu

Efekt
kształcenia

Odniesienie
danego efektu
do szczegóło-
wych efektów

zdefiniowa-
nych dla
programu

Cele
przedmiotu

Treści
programowe

Narzędzia
dydaktyczne

Sposoby oceny

EK1 Array Cel 1 C1 C2 C3 C4 C5
C6 C7 C8 N1 N2 F1

EK2 Array Cel 1 C1 C2 C3 C4 C5
C6 C7 C8 N1 N2 F1

EK3 Array Cel 1 C1 C2 C3 C4 C5
C6 C7 C8 N1 F1

EK4 Array Cel 1 C1 C2 C3 C4 C5
C6 C7 C8 N1 N2 F1

11 Wykaz literatury

Literatura podstawowa

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

Literatura uzupełniająca

[1 ] K.Hogan — Ukryta perswazja. Psychologiczne taktyki wywierania wpływu., Gliwice, 2009, Helion

[2 ] R.Cialdini — Wywieranie wpływu na ludzi. Teoria i praktyka., Gdańsk, 2010, gwp

12 Informacje o nauczycielach akademickich

Osoba odpowiedzialna za kartę

mgr Beata Romek (kontakt: bromek@pk.edu.pl)
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Osoby prowadzące przedmiot

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

13 Zatwierdzenie karty przedmiotu do realizacji

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

Przyjmuję do realizacji (data i podpisy osób prowadzących przedmiot)
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