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KARTA PRZEDMIOTU

Kod brzedmiotu studia stacjonarne: I-GIK2-St1a

P studia niestacjonarne: I-GIK2N-Ns1a

Nazwa przedmiotu Podstawy negocjaciji

Nazwa przedmiotu w jezyku angielskim | Negotiations

Obowigzuje od roku akademickiego 2024/2025
USYTUOWANIE PRZEDMIOTU W SYSTEMIE STUDIOW

Kierunek studiéw Geodezja i Kartografia

Poziom ksztatcenia Il stopien

Profil studiow Praktyczny

Forma i tryb prowadzenia studiéow | Studia stacjonarne i niestacjonarne

Zakres Geodezja i Gospodarka nieruchomosciami

Jednostka prowadzaca przedmiot | Katedra Zarzadzania i Organizaciji

Koordynator przedmiotu Dr Joanna Radowicz

Zatwierdzit Prof. dr hab. inz. Tomasz Koztowski
OGOLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU

Przynalezno$¢ do grupy/bloku przedmiotéw Przedmiot ksztatcenia ogélnego

Status przedmiotu Wybieralny

Jezyk prowadzenia zaje¢ Polski

Usytuowanie w planie | Studia stacjonarne Semestr Il

studiow - semestr studia niestacjonarne |Semestr Il

Wymagania wstepne -

Egzamin (TAK/NIE) NIE

Liczba punktéw ECTS 2

Forma prowadzenia zaje¢ wyktad ¢wiczenia | laboratorium projekt inne
studia
Liczba godzin | stacjonarne: 15 15
w semestrze studia 9 9
niestacjonarne:
= Projekt ,,Dostosowanie ksztafcenia w Politechnice : Nydzial Infynierii Srodowiska
ﬁ E“]EIEEEGBﬂ:t:é?&ﬂ??;;?:gmgy Swietokrzyskiej do potrzeb wspdtczesnej gospodarki” WISGE :;e'niderz\l E:‘erqe:;.-sm chmn-:;imr-e]
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EFEKTY UCZENIA SIE

Symbol Odniesienie
Kategoria Efekty ksztatcenia do efektéw
efektu .
kierunkowych
Wied W01 |Ma pogtebiong wiedze dotyczgcg proceséw negocjacyjnych GiK2_W01
iedza
W02 | Ma niezbedng wiedze dla prowadzenia negocjacji handlowych GiK2_W17
Potrafi idt k ik Csie Z i i ludzmi Gli2_Uot
Uo1 otra_ i prawidiowo komunikowa¢ sig z innymi ludzmi oraz GIK2_U02
prawidtowo formutowaé swoje opinie
- - GIK2_U04
Umiejetnosci :
GiK2_U01
U02 | Potrafi prowadzi¢ negocjacje podczas rozmowy kwalifikacyjne GIK2_U02
GIK2_U04
Ma swiadomos$¢ potrzeby myslenia tworczego i proponowania
KO1 . oo - GIK2_K03
Kompetencje oryginalnych rozwigzan podczas procesu negocjacji
S OieCZne I’ . sz . . . .
p K02 Ma SW|ad.omosc z.na?zema komunikacji interpersonalnej GiK2_K01
w procesie negocjacji
TRESCI PROGRAMOWE
Forma <
. . Tresci programowe
zajec
Negocjacje — wprowadzenie do tematu. Podstawowe pojecia na temat negocjacji.
Zapoznanie studentéw z literaturg przedmiotu.
Pojecie i rodzaje konfliktow we wspotczesnym Swiecie. Sposoby rozwigzywania konfliktow.
Negocjacje jako sposéb rozwigzywania wybranych konfliktow.
Fazy procesu negocjacji. Faza | — okreslenie rodzaju konfliktu; Faza Il —przygotowanie
merytoryczne do negocjacji; Faza Il — przygotowanie proceduralnedo procesu negocjacji;
Faza IV — negocjacje wtasciwe; Faza V — zawarcie porozumienia; Faza VI — podpisanie
wyktad )
kontraktu koncowego.
Strategie w negocjacjach.
Techniki stosowane podczas negocjacji. Wybrane techniki negocjacyjne.
Komunikacja interpersonalna. Znaczenie komunikacji interpersonalnej w procesie negocjacji.
Znaczenie komunikacji niewerbalnej w negocjacjach.
Asertywnos$¢ jako obrona przed manipulacja. Zaliczenie przedmiotu.
Przygotowanie do negocjacji. Praca w grupach negocjacyjnych.
Strategie i taktyki w negocjacjach. Praca w grupach negocjacyjnych.
Realizacja negocjacji na wybranych przyktadach.
¢wiczenia | Rozmowa kwalifikacyjna jako specyficzna forma negocjaciji.
Negocjacje migkkie, twarde, partnerskie. Zalety i wady roznych styléw.
Komunikacja interpersonalna. Zastosowanie zasad komunikacji interpersonalne;j
w negocjacjach.

METODY WERYFIKACJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Symbol Metody sprawdzania efektéw ksztatcenia
efektu Egzat‘rr:; " §Ig;szea:r:; Kolokwium Projekt Sprawozdanie Inne*
2
T LSS ) Swroayis dopoich wipdsens gpodork WSO | SLEELEL
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W02

uUo01

uo2

KO1

K02

XXX | XXX
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*) Udziat w dyskusji podczas zajeé

FORMA | WARUNKI ZALICZENIA

Forma
zajeé

Forma zaliczenia

Warunki zaliczenia

wyktad zaliczenie z oceng

Uzyskanie co najmniej 50% punktow z kolokwium
zaliczeniowego

éwiczenia

zaliczenie z oceng

Uzyskanie co najmniej 50% punktéw z przedstawienia
prezentacji oraz opracowania na zadany temat

NAKLAD PRACY STUDENTA

Bilans punktow ECTS

Lp.

Rodzaj aktywnosci

Obciazenie studenta

Jednos
tka

stacjonarne

studia

niestacjonarne

studia

Udziat w zajeciach zgodnie z planem
studiow

Cc

L|P

S | W

C|L|P|S

15

15

9

9

Inne (konsultacje, egzamin)

2

2

2

Razem przy bezposrednim udziale
nauczyciela akademickiego

34

22

Liczba punktow ECTS, ktorg student
uzyskuje przy bezposrednim udziale
nauczyciela akademickiego

1,4

0,9

ECTS

Liczba godzin samodzielnej pracy
studenta

16

28

Liczba punktéw ECTS, ktéra student
uzyskuje w ramach samodzielnej
pracy

0,6

1,1

ECTS

Naklad pracy zwigzany z zajeciami
o charakterze praktycznym

25

25

Liczba punktéw ECTS, ktérg student
uzyskuje w ramach zaje¢ o
charakterze praktycznym

1,0

1,0

ECTS

Sumaryczne obcigzenie pracag
studenta

50

50

10.

Punkty ECTS za modut

1 punkt ECTS=25 godzin obcigzenia studenta

ECTS

Politechnika Swigtokrzyska
Kielce University of Technology
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Projekt ,Dostosowanie ksztafcenia w Politechnice
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