Zatacznik nr 10 do Wytycznych w zakresie zasad opracowywania programow studiéw
pierwszego i drugiego stopnia na Politechnice Krakowskiej

Politechnika Krakowska im. Tadeusza Kosciuszki

KARTA PRZEDMIOTU

Negocjacje w biznesie

nazwa przedmiotu

Business Negotiations

nazwa przedmiotu w jezyku angielskim

polski

Jjezyk wyktadowy

przedmioty ogdlne

kategoria przedmiotu/grupa zaje¢

Cykl ksztatcenia rozpoczynajacy sie od: rok akademicki 2025/26

Jednostka organizacyjna: do ustalenia z opiekunem kierunku
Kierunek studiéw: do ustalenia z opiekunem kierunku
Specjalnosé: do ustalenia z opiekunem kierunku

Profil studiéw: do ustalenia z opiekunem kierunku

Poziom studiéw: do ustalenia z opiekunem kierunku

Forma studiéw: do ustalenia z opiekunem kierunku

Wymagania wstepne:

1. brak wymagan wstepnych

Cele przedmiotu:

1. Zapoznanie studentéw z zasadami i technikami negocjacji i rozwigzywania konfliktéw w réznych sytuacjach
zawodowych i spotecznych.

2. Whyksztatcenie umiejetnosci negocjowania i rozwigzywania konfliktdw o rdznym charakterze.

3. Uswiadomienie studentom wagi tworczego poszukiwania rozwigzan niezbednych w dziatalnosci

zawodowej i spoteczne;j.
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Efekty uczenia sie:

Kod efektu . L Kod kierunkowego
L. Opis efektu uczenia sie L.
uczenia sie efektu uczenia sie
Wiedza
Absolwent zna i rozumie:
zasady negocjacji i rozwigzywania konfliktdw w rdznych sytuacjach
EW1 zawodowych i spotecznych, wyjasnia mechanizmy psychologiczne
powstawania i rozwigzywania konfliktéw
Umiejetnosci
Absolwent potrafi:
UL w sposdb twadrczy i samodzielny zaplanowad i przeprowadzié¢ negocjacje
w réznych sytuacjach zawodowych i biznesowych.
Kompetencje spoteczne
Absolwent jest gotow do:
EKc1 twédrczego poszukiwania rozwigzan w réznych sytuacjach konfliktowych

i negocjacyjnych

Forma zajeé, semestralna liczba godzin:

Forma i Laboratoria Praktyka
Punkty . ._ |Wykfady |Cwiczenia [Laboratoria Projekty |Seminaria
Semestr zaliczenia komputerowe zawodowa
ECTS | gy | W | (© (0 (LK) (P) ) (°2)
6 2 z 15 15 0 0 0 0 0
E-egzamin; Z-zaliczenie
Tresci programowe:
Forma Liczba
Lp. L. Tematyka zajec .
zajec godzin
1 W Konflikty - struktura i typy konfliktéw; interpersonalne, spoteczne i 3
organizacyjne przyczyny konfliktow
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5 W Podstawowe rozréznienia w teorii i praktyce negocjacji. Podstawowe zasady i typy 3
negocjacji; strategie i taktyki negocjacji.
3 W Planowanie negocjacji, etapy negocjacji. 3
4 W Techniki negocjacyjne, Zamkniecie negocjacji. 2
. W Podziat rél w zespole negocjacyjnym. Emocje w negocjacjach, zasady i techniki 5
wywierania wptywu.
6 w Negocjacje wielostronne. Mediacje, rola mediatora w negocjacjach. 2
7 C Konflikty - strategie rozwigzywania. 3
8 C Negocjacje jako wtasnos¢ problemu. 3
9 C Przygotowanie negocjacji 3
10 C Argumentacja perswazyjna, Kontrola emocji. 3
11 C Przyktadowe sytuacje negocjacyjne 3

Praca wtasna studenta:

Lp. Opis pracy wiasnej Liczba godzin
1 |Przygotowanie do kolokwium 14
2 |analiza przypadkéw 14
3 [Konsultacje przedmiotowe w bezposrednim kontakcie z prowadzgcym 2

Metody dydaktyczne:

analiza przypadku, éwiczenia, dyskusja, gra dydaktyczna, praca w grupach, wyktad, prezentacja

Metody i techniki ksztatcenia na odlegtosé:

zajecia s3 mozliwe do prowadzenia z wykorzystaniem metod i technik ksztatcenia na odlegtosé.

Sposoby weryfikacji i oceny efektow uczenia sie:

uczestnictwo w zajeciach, kolokwium, rozwigzanie zadania problemowego

Kryteria oceny:

1. Na ocene 5,0 student identyfikuje w konkretnych sytuacjach mechanizmy konfliktogenne oraz wyjasnia

zasady negocjacji w ztozonych sytuacjach zawodowych i biznesowych.

2. Na ocene 5.0 Student potrafi wskazac cele negocjacji, zaplanowac negocjacje, wskaza¢ wtasciwe

techniki negocjacyjne oraz doprowadzic¢ do finalizacji procesu negocjacyjnego

3. Na ocene 5.0 Student dobiera wtasciwe metody negocjacji i jest gotdw do twdrczego rozwigzania

problemu negocjacyjnego

Literatura:
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obowigzkowa:

1. R.J. Lewicki, B. Barry, D.M. Saunders - Zasady negocjacji, Poznar, 2011, Rebis
2. W.Wilmot, J.L. Hocker - Konflikty miedzy ludzmi, Warszawa, 2011, PWN

zalecana/fakultatywna:
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