Zatgcznik nr 10 do Wytycznych w zakresie zasad opracowywania programéw studiow
pierwszego i drugiego stopnia na Politechnice Krakowskiej

Politechnika Krakowska im. Tadeusza Kosciuszki

KARTA PRZEDMIOTU

Negocjacje — prywatnie i zawodowo

nazwa przedmiotu

Negotiations — privately and professionally

nazwa przedmiotu w jezyku angielskim

polski

jezyk wyktadowy

Oferta Centrum Pedagogiki i Psychologii PK

kategoria przedmiotu/grupa zajec

Cykl ksztatcenia rozpoczynajacy sie od: rok akademicki 2025/2026, semestr zimowy

Jednostka organizacyjna: Miedzywydziatowe kierunki studiow
Kierunek studiéow: wszystkie

Specjalnosé: wszystkie

Profil studidw: ogdlnoakademicki

Poziom studiéw: | lub Il stopien

Forma studiow: wszystkie

Wymagania wstepne:

Nie okre$lono wymagan wstepnych

Cele przedmiotu:

Przygotowanie i przeprowadzenie negocjaciji.

Definiowanie roli negocjatora i sytuacji negocjacyjnej.

Rozpoznawanie wtasnego zachowania podczas negocjacji.

Skuteczne prowadzenie oraz domykanie negocjacji.

Poznanie styléw, strategii i technik prowadzenia negocjacji.

Poznanie technik stuzgcych wzbudzaniu osobistego zaangazowania negocjatora
W proces negocjaciji.

ogbkwnE

Efekty uczenia sie:

Kod efektu Opis efekt . Kod kierunkowego
uczenia sie pIS efekiu uczenia sie efektu

uczenia sie




Wiedza

Absolwent zna i rozumie:

role negocjatora, sytuacja negocjacyjng, zasady i reguty
EW1 negocjacji, ramy negocjacyjne, style prowadzenia
negocjacji
zasady, strategie i taktyki prowadzenia negocjaciji,
EW2 reakcje na konflikt, dziesie¢ najczesciej stosowanych
technik negocjacyjnych
wlasng pozycje zyciowa zgodnie z analizg transakcyjng
EW3
E. Berne
Umiejetnosci
Absolwent potrafi:
wykorzysta¢ wiedze teoretyczng uzyskang w trakcie
EU1 zaje¢ do analizowania i interpretowania zachowah
swoich i innych oséb podczas negocjacji
EU2 skutecznie zastosowaé zasady, strategie i taktyki
prowadzenia negocjaciji
Kompetencje spoteczne
Absolwent jest gotow do:
EK1 Swiadomego prowadzenia procesu negocjacyjnego
w zyciu zawodowym i prywatnym
Forma zajeé, semestralna liczba godzin:
Semestr | Punkty Forma Wyktady | Cwiczenia | Laboratoria | Laboratoria | Projekty | Seminaria | Praktyka
ECTS | zaliczenia (W) (C) (L) komputerowe (P) (S) zawodowa
(E/Z) (LK) (P2)
1 z 15
E — egzamin; Z — zaliczenie
Tresci programowe:
Lp. Forma Tematyka zaje¢ Liczba
zajec godzin
1 Przygotowanie do negocjacji. Rola negocjatora. Sytuacja
C negocjacyjna. Zasady i reguly negocjacji. Okreslanie ram 4
negocjacyjnych. Style prowadzenia negocjacji.
2 Zasady, strategie i taktyki prowadzenia negocjacji. Reakcje na konflikt:
C dominacja, ulegto$¢, kompromis, wycofywanie sie, unikanie. 4
Negocjacje twarde, miekkie i zasadnicze.
3 C Dziesie€ najczesciej stosowanych technik negocjacyjnych. 4
4 C Okreslenie wiasnej pozycji zyciowej i analiza jej wptywu na relacje w
procesie negocjacji — analiza transakcyjna E.Berne.
Praca wtasna studenta:
Lp. Opis pracy wiasne;j Liczba

godzin




1 Studiowanie literatury przedmiotu 5

2 Przygotowanie materiatow do zaje¢ 5

Metody dydaktyczne:

pogadanka, pokaz multimedialny, ¢wiczenia, praca w grupach, gra dydaktyczna

Metody i techniki ksztalcenia na odlegtosé:

pogadanka, pokaz multimedialny, ¢wiczenia, praca w grupach, gra dydaktyczna

Sposoby weryfikaciji i oceny efektéw uczenia sie:

systematyczna obecnos¢ na zajeciach i aktywnosc¢

Kryteria oceny:

1. zna wszystkie wymagane terminy z zakresu negocjacji
2. potrafi zastosowaé wszystkie techniki negocjacyjne
3. potrafi zorganizowa¢ prace wtasng oraz zespotu, do ktérego nalezy
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