POLITECHNIKA KRAKOWSKA
IM. TADEUSZA KOSCIUSZKI

KARTA PRZEDMIOTU

obowiazuje studentéw rozpoczynajacych studia w roku akademickim 2015/2016

Kierunek studiéw: Informatyka Stosowana Profil: Ogolnoakademicki
Forma sudiéw: stacjonarne Kod kierunku:
Stopien studiéw:

Specjalnosci: Systemy mobilne i interaktywne

1 INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

NAZWA PRZEDMIOTU Psychologia negocjacji i kierowanie zespotem ()

NAZWA PRZEDMIOTU
W JEZYKU ANGIELSKIM

KoD PRZEDMIOTU PNEGO
KATEGORIA PRZEDMIOTU ogolne
LiczBAa pUNKTOW ECTS 1.00

SEMESTRY 1

2 RODZAJ ZAJEC, LICZBA GODZIN W PLANIE STUDIOW

LABORATORIUM
SEMESTR WYKLAD CWICZENIA LABORATORIUM| KOMPUTERO- PROJEKT SEMINARIUM
WE
1 15 0 0 0 0 0

3 CELE PRZEDMIOTU

Cel 1 Nabycie wiedzy dotyczacej skutecznych technik i narzedzi do wywierania wpltywu

Cel 2 Nauczenie studentéw precyzyjnego komunikowania werbalnego i niewerbalnego.Przedstawienie form zacho-
wan zapobiegajacych konfliktom.

Cel 3 Nabycie wiedzy i umiejetnosci w zakresie specyfiki i dynamiki pracy grupowej.

Kod archiwizacji:
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4 WYMAGANIA WSTEPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJETNOSCI I INNYCH

KOMPETENCJI

1 brak

5 EFEKTY KSZTALCENIA

EK1 Wiedza Nabycie wiedzy z zakresu komunikacji interpersonalne.

EK2 Wiedza Nabycie wiedzy z zakresu technik negocjacyjnych oraz specyfiki i dynamiki pracy zespotowe;j.

EK3 Umiejetnosci Nabycie umiejetnosci odpowiednich zachowan komunikacyjnych sprzyjajacych sytuacjom ne-

gocjacyjnym oraz ulatwiajacych prace w zespole.

EK4 Kompetencje spoleczne Podniesienie kompetencji spotecznych w zakresie efektywnosci podejmowanych

dziatan negocjacyjnych oraz radzenia sobie w roznych sytuacjach komunikacyjnych.

6 TRESCI PROGRAMOWE

WYKEAD

Lp

TEMATYKA ZAJEC
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH

LiczBA
GODZIN

Proces negocjacji Cztery elementy procesu negocjacji Sktadowe i wynikowe
procesu negocjacji Komunikacja w negocjacjach: Zasady skutecznego
porozumiewania sie Odkrywanie wspolnych intereséw Komunikacja niewerbalna:
Znaczenie mimiki, gestow, postaw ciata Strefy gestéw Spdjnosé komunikatow
werbalnych i niewerbalnych

Negocjacje pozycyjne versus negocjacje integracyjne: Strategie negocjacyjne
Komunikacja w negocjacjach nastawionych na wspotprace Korzysci wynikajace ze
stosowania obu taktyk negocjacyjnych Stereotypy interakcji

Przygotowanie sie do procesu negocjacji: Proces rownowazenia wskaznikow sit

w negocjacjach jak go uzyskac¢? Wspolczesne podejécie do procesu negocjacyjnego
Analiza celow, motywacji i argumentacji wlasnej Analiza celow, motywacji

i argumentacji partnera Ustalenie obszaréw porozumienia Opracowanie mozliwosci
korzystnych dla obu stron

Metody rozwiazywania trudnych sytuacji negocjacyjnych: Impas w negocjacjach
radzenie sobie z nim Przyjmowane postawy emocjonalne Cechy dobrego
negocjatora Techniki wywierania wplywu oraz chwyty psychologiczne: Stosowanie
i wykrywanie praw perswazji Typowe techniki i taktyki negocjacyjne Techniki
wykrywania i przeciwdzialania manipulacjom Techniki perswazji

Dtugofalowe strategie negocjacyjne: Zrozumienie systemu motywacji drugiej strony
Budowanie silnych relacji partnerskich Dazenie do relacji ,Win-Win Dynamika
pracy zespotowej Radzenie sobie z syndromem "myslenia grupowego" Style
kierowania zespotem
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7 NARZEDZIA DYDAKTYCZNE

N1 Prezentacje multimedialne
N2 Wyktady

N3 Praca w grupach

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 12
Egzaminy i zaliczenia w sesji 0

Godziny bez udzialu nauczyciela akademickiego wynikajgce z nakltadu p

racy studenta, w tym:

Przygotowanie sie do zajeé¢, w tym studiowanie zalecanej literatury 3
Opracowanie wynikow 0
Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 0
SUMARYCZNA LICZBA GODZIN DLA PRZEDMIOTU WYNIKAJACA Z 15
CALEGO NAKEADU PRACY STUDENTA

SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS DLA PRZEDMIOTU 1.00

9 SPOSOBY OCENY
OCENA FORMUJACA

F1 Projekt zespotowy

F2 Cwiczenie praktyczne

OCENA PODSUMOWUJACA

P1 Srednia wazona ocen formujacych

KRYTERIA OCENY

EFEKT KSZTALCENIA 1

NA OCENE 3.0 Student posiada wiedze dotyczaca komunikacji w stopniu podstawowym.
NA OCENE 3.5 Studeflt po}traﬁ wymieni¢ sktadowe procesu komunikacyjnego ale nie potrafi ich
zdefiniowaé
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Na

OCENE 4.0

Student potrafi wymienié¢ sktadowe procesu komunikacyjnego potrafi je
zdefiniowaé oraz przedstawia ich role dla calego procesu komunikacji
miedzyludzkie;j.

Na

OCENE 4.5

Student potrafi wymienié¢ sktadowe procesu komunikacyjnego potrafi je
zdefiniowaé¢ oraz przedstawia ich role dla calego procesu komunikacji
miedzyludzkiej. Na wybranym przyktadzie analizuje proces komunikacji.

Na

OCENE 5.0

Student potrafi wymienié¢ sktadowe procesu komunikacyjnego potrafi je
zdefiniowaé¢ oraz przedstawia ich role dla calego procesu komunikacji
miedzyludzkiej. Na wybranym przyktadzie analizuje proces komunikacji oraz
potrafi przedstawi¢ jego ograniczenia.

EFEKT KSZTALCENIA 2

Na

OCENE 3.0

Student potrafi wymieni¢ i opisaé¢ jedna metode negocjacyjna.

Na

OCENE 3.5

Student potrafi wymieni¢ i opisa¢ dwie metody negocjacyjne.

Na

OCENE 4.0

Student potrafi wymieni¢ i opisaé¢ przynajmniej dwie metody negocjacyjne. Oraz
przedstawié¢ jeden ze stylow kierowania zespotem.

Na

OCENE 4.5

Student potrafi wymienié¢ i opisa¢ przynajmniej trzy metody negocjacyjne. Oraz
przedstawié¢ przynajmniej dwa style kierowania zespolem. Zna sposoby
motywowania cztonkéw grupy do pracy.

Na

OCENE 5.0

Student potrafi wymienié¢ i opisa¢ przynajmniej trzy metody negocjacyjne. Oraz
przedstawié przynajmniej trzy style kierowania zespolem. Zna sposoby
motywowania cztonkéw grupy do pracy.Zna sposoby zapobiegania konfliktom
zespolowym.

EFEKT KSZTALCENIA 3

Na

OCENE 3.0

Student sprawnie formutuje swoje komunikaty wobec prowadzacego i grupy.

Na

OCENE 3.5

Student sprawnie formutuje swoje komunikaty wobec prowadzacego i grupy.
Potrafi aktywnie stucha¢ wypowiedzi innych.

Na

OCENE 4.0

Student sprawnie formutuje swoje komunikaty wobec prowadzacego i grupy.
Potrafi aktywnie stucha¢ wypowiedzi innych.Adekwatnie stosuje techniki
aktywnego stuchania.

Na

OCENE 4.5

Student sprawnie formutuje swoje komunikaty wobec prowadzacego i grupy.
Potrafi aktywnie stucha¢ wypowiedzi innych.Adekwatnie stosuje techniki
aktywnego stuchania. Potrafi w trakcie pracy zespolowej zastosowaé¢ wybrang
przez siebie technike negocjacyjna.

Na

OCENE 5.0

Student sprawnie formutuje swoje komunikaty wobec prowadzacego i grupy.
Potrafi aktywnie stucha¢ wypowiedzi innych. Adekwatnie stosuje techniki
aktywnego stuchania. Potrafi w trakcie pracy zespolowej zastosowaé wybrana
przez siebie technike negocjacyjna. Wprowadza w trakcie rozwiazywania zadania
techniki usprawniajace prace zespohu.

EFEKT KSZTALCENIA 4

Na

OCENE 3.0

Student bierze bierny udzial w pracy grupy.
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Student bierze udziat w pracy grupy. Aktywnie komunikuje swoje stanowisko

NA OCENE 3.5 . . .. .
w odniesieniu do symulowanej sytuacji negocjacji.

Student bierze udziat w pracy grupy. Aktywnie komunikuje swoje stanowisko
NA OCENE 4.0 w odniesieniu do symulowanej sytuacji negocjacji. Bierze pod uwage swoja
komunikacje niewerbalna.

Student aktywnie bierze udzial w pracy grupy. Aktywnie komunikuje swoje
stanowisko w odniesieniu do symulowanej sytuacji negocjacji. Bierze pod uwage
swoja komunikacje niewerbalna. Proponuje rozwigzania w odniesieniu do procesu
negocjacyjnego.

NA OCENE 4.5

Student aktywnie bierze udziat w pracy grupy. Aktywnie komunikuje swoje
stanowisko w odniesieniu do symulowanej sytuacji negocjacji. Bierze pod uwage
NA OCENE 5.0 swoja komunikacje niewerbalna. Proponuje rozwigzania w odniesieniu do procesu
negocjacyjnego. Przyjmuje role lidera w grupie. Zapobiega sytuacjom
konfliktowym lub je tworczo rozwigzuje.

10 MACIERZ REALIZACJI PRZEDMIOTU

ODNIESIENIE
DANEGO EFEKTU
EFEKT Do SZCZEGOL,O_ CELE TRESCI NARZEDZIA
WYCH EFEKTOW SPOSOBY OCENY
KSZTALCENIA PRZEDMIOTU PROGRAMOWE DYDAKTYCZNE
ZDEFINIOWA-
NYCH DLA
PROGRAMU
EK1 Array Cel 1 Cel 2 W1 W2 N2 Fo
Cel 3
EK2 Array Celclelcgel 2 W2 W3 N1 N2 N3 F1 F2
EK3 Array Cel 1 Cel 2 W3 W4 N1 N3 F1 F2
Cel 3
EK4 Array Celclelcgel 2 W4 W5 N1 N2 N3 F1 F2 P1

11 WYKAZ LITERATURY

LITERATURA PODSTAWOWA

[1 | Kurt W. Mortensen — Sztuka wywierania wplywu na ludzi. Dwanascie uniwersalnych praw skutecznej
perswazji, Krakow, 2006, UJ

[2 | John Ilich — Wygrywanie negocjacji, Poznaii, 2004, Rebis
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[3 | Robert B. Cialdini — Wywieranie wplywu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdansk, 2000, GWP

12 INFORMACJE O NAUCZYCIELACH AKADEMICKICH

OSOBA ODPOWIEDZIALNA ZA KARTE

dr Agnieszka Szewczyk - Zakrzewska (kontakt: aszewczyk-zakrzewska@pk.edu.pl)

OSOBY PROWADZACE PRZEDMIOT

1 Dr Agnieszka Szewczyk-Zakrzewska (kontakt: azaks1@up.pl)

13 ZATWIERDZENIE KARTY PRZEDMIOTU DO REALIZACIJI

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

PRZYIJMUJE DO REALIZACJI (data i podpisy oséb prowadzacych przedmiot)
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