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Osoba Renata Nestorowicz
odpowiedzialna
za tresc sylabusa
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat istoty negocjacji, styléw negocjowania i rozwigzywania konfliktéw.
C2 Uzyskanie wiedzy na temat procesu negocjacji i zasad prowadzenia negocjacji.
c3 Rozwiniecie umiejetnosci odpowiedniego doboru i stosowania technik negocjacji, w zaleznosci od sytuacji
negocjacyjnej, sity przetargowej partneréw, wtasnych celéw.
Cc4 Rozwiniecie umiejetnosci rozpoznawania technik manipulacji i przeciwdziatania im.
C5 Wyksztatcenie postawy sprzyjajacej osiggnieciu rozwigzania win-win, szacunku dla partnera negocjacyjnego.
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Kod

€s2.1.1
CS2.1.2
€S2 1.3
€s2.2.1
CS2.2.2
CS2.23
€S2 3.1

€S2 3.2
CS2.3.3

Cele ksztatcenia UEP

Tresc celu

student krytycznie rozwaza kwestie teoretyczne i praktyczne

student krytycznie ocenia alternatywy w celu wypracowania optymalnego rozwigzania

student rozumie najwazniejsze aspekty wptywu makro- i mikrootoczenia na decyzje biznesowe
student wykorzystuje umiejetnos¢ budowania zespotu do realizacji zadan grupowych

student wykazuje umiejetnosci przywddcze i efektywnie pracuje w zespole

student przygotowuje prace pisemne i prezentacje ustne zgodnie ze standardami akademickimi

student rozumie i docenia, jak wzgledy etyczne oraz zasady zréwnowazonego rozwoju wptywaja na decyzje
biznesowe

student rozumie spoteczng odpowiedzialnos¢ biznesu i istote zréwnowazonego rozwoju

student rozumie i docenia inne kultury oraz miedzynarodowg i spoteczna réznorodnosc

Wymagania wstepne

Wiedza na temat podstawowych zasad komunikacji miedzyludzkiej w biznesie.

Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

W4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kierunkowe efekty

Efekty w zakresie o - Metody weryfikacji
uczenia sie
Student opisuje istote negocjacji, charakteryzuje K2_Wo04 Udziat w dyskusji /
réznorodne style negocjowania. Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle
Student wymienia i charakteryzuje etapy prowadzenia | K2_W04 Udziat w dyskus;ji /
negocjacji, objasnia sposoby przygotowania zespotu Uczestnictwo w
do negocjacji. zajeciach, Quiz na
platformie moodle
Student identyfikuje i charakteryzuje techniki K2_wo04 Udziat w dyskus;ji /
negocjacji. Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle
Student rozréznia techniki argumentowania, perswazji | K2_ W04 Udziat w dyskus;ji /
i manipulacji w negocjacjach. Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Umiejetnosci

ul

Student analizuje i ocenia skutecznos¢ zastosowanych | K2_U04, K2_U05, K2_U07 | Udziat w dyskusji /

styléw negocjowania. Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych
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Kod

u2

U3

U4

Efekty w zakresie

Student planuje przebieg negocjacji i odpowiednio sie
do niego przygotowuje.

Student wspétpracuje w zespole negocjacyjnym dla
osiagniecia celdw negocjacyjnych.

Student dobiera techniki negocjacyjne stosowanie
do celéw i sytuacji negocjacyjnej.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

Lp.

Student postepuje zgodnie z zasadami etycznymi
i poszanowaniem praw partneréw negocjacyjnych.

Student wykazuje odpowiedzialno$¢ za swoje
postepowanie w trakcie negocjacji oraz za uzyskane
wyniki.

Student jest gotéw do doskonalenia sie w zakresie
prowadzenia negocjacji.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_U02, K2_U04, K2_U09

K2_U05, K2_U07, K2_U08

K2_U05, K2_U07, K2_U08

K2_K04

K2_K02, K2_K04

K2_KO01, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Istota negocjacji. Style negocjacji. Analiza przypadkdéw
negocjacji.

Proces negocjacji. Znaczenie fazy przygotowania sie
do negocjacji. Analiza przypadkéw negocjacji.

Zasady prowadzenia negocjacji w réznych warunkach i
w réznorodnych grupach negocjatoréw. Inscenizacje
(scenki negocjacyjne) i omdéwienie ich przebiegu,
efektéw.

Techniki negocjacji, argumentowania i
kontrargumentowania. Obrona przed manipulacjami.
Inscenizacje (scenki negocjacyjne) oraz dyskusja nad
ich przebiegiem.

Rozwigzywanie konfliktéw w zespole pracowniczym.
Analiza przypadkéw. Inscenizacje (scenki
negocjacyjne) oraz dyskusja nad ich przebiegiem.
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Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

C2

C5

C3,C4

C5

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych

Udziat w dyskus;ji /

Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W1, Ul

W2, U2

U3, K1, K2

W3, W4, U4

U3, K1, K2
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Lp.

Tresci Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla
resci programowe

przedmiotu przedmiotu
Negocjacje miedzykulturowe. Uwarunkowania C3,C5 U1, U2, U3, U4, K1, K2
prowadzenia negocjacji z przedstawicielami innych
kregéw kulturowych. Klasyfikacje kultur narodowych a
sposoby prowadzenia negocjacji. Rola kobiet w
negocjacjach z przedstawicielami réznych krajéw.
Trudne sytuacje negocjacyjne. Analiza sposobdéw C3,C4,C5 W3, W4, U2, U4, K1, K2,
rozwigzania trudnych sytuacji. Inscenizacje (scenki K3

negocjacyjne) oraz dyskusja nad ich przebiegiem.

Literatura
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1.
2.
3.

Fisher, R., Ury, W. i Patton, B. (2016). Dochodzac do tak. Negocjowanie bez poddawania sie. PWE.

Kowalczyk, E. (2021). Psychologia negocjacji. Miedzy nauka a praktyka zarzadzania. PWN.

Szewczak, K. (2020). Techniki i praktyki negocjacyjne. Zbiér 65 najskuteczniejszych metod, a takze sposoby obrony
obrony przed manipulacjg. Growin Game.
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Age, L.-J. (2021). Happy happy. Innowacyjna metoda negocjacji. REBIS

Budzynska, A., Modrzejewska, E. (2018). Retoryka negocjacji. Scenariusze. Wydawnictwo Poltext.

Budzynski, W. (2009). Negocjowanie i zawieranie uméw handlowych. Wydawnictwo Poltext.

Dawson, R. (2007). Sekrety negocjacji dla biznesmendw. MT Biznes.

Mayer, R. (2012). Jak wygra¢ kazde negocjacje. Nie podnoszac gtosu, nie tracac zimnej krwi i nie wybuchajac
gniewem. MT Biznes.

Sambor, W., Skrobisz, W., Babrzynski, D., tabedzki, R. (2009). Scenariusze negocjacji biznesowych. Wydawnictwo
Poltext.

Ury, W. (2013). Odchodzac od nie. Negocjowanie od konfrontacji do kooperacji. PWE.

Voss, Ch. i Tahl, R. (2017). Negocjuj jakby od tego zalezato twoje zycie! Nigdy nie idZz na kompromis. MT Biznes.

. Warecki, W. i Warecki, M. (2005). Stowo o manipulacji czyli krétki podrecznik samoobrony. Poltext.

Informacje rozszerzone

Metody nauczania:

Inscenizacja, Wyktad konwersatoryjny, Wyktad z prezentacjg multimedialna, Dyskusja, Analiza przypadkéw, Metody e-

learningowe
Metody nauczania Sposob zaliczenia Warunki zaliczenia przedmiotu
Wyktad Udziat w dyskusji / Uczestnictwo w zajeciach, Quiz na Uzyskanie min. 51% punktéw
platformie moodle, Udziat w inscenizacjach (Quiz, aktywnos¢ w trakcie zajed,
negocjacyjnych praca w grupie)

Forma aktywnosci studenta

Rozliczenie punktéow ECTS

Srednia liczba godzin* przeznaczonych
na zrealizowane aktywnosci

Uczestnictwo w wyktadach 30

Przygotowanie do sprawdzianu/ kolokwium 15
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Konsultacje z prowadzacym/i zajecia
Zbieranie informacji do zadanej pracy

Przeprowadzenie badan empirycznych lub literaturowych

taczny nakiad pracy studenta

Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela

Naktad pracy zwiazany z zajeciami o charakterze praktycznym

* godzina (lekcyjna) oznacza 45 minut
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Liczba godzin
75

Liczba godzin
38

Liczba godzin
15

15

ECTS

ECTS
1.0

ECTS
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Kierunkowe efekty uczenia sie

Kod

K2_K01

K2_K02

K2_K04

K2_K05

K2_U02

K2_U04

K2_U05

K2_U07

K2_U08

K2_U09

K2_W04

Tresé

absolwent jest gotéw do krytycznej analizy posiadanej wiedzy i dostepnych informacji z zakresu marketingu,
uznawania pierwszenstwa merytorycznej wiedzy w rozwigzywaniu probleméw poznawczych i praktycznych oraz
zasiegania opinii ekspertéw w przypadku trudnosci z samodzielnym rozwigzywaniem problemu

absolwent jest gotéw do wypetniania zobowigzan spotecznych, podejmowania i wspétorganizowania dziatalnosci
na rzecz srodowiska spotecznego

absolwent jest przygotowany do postepowania w zyciu zawodowym w sposdb etyczny i spotecznie
odpowiedzialny oraz wymaga tego od innych

absolwent jest gotéw do wykorzystywania wiedzy marketingowej w zyciu zawodowym, z uwzglednieniem
zmieniajacych sie potrzeb spotecznych, w tym rozwijania nowych zawoddéw zwigzanych z marketingiem i
gospodarka cyfrowg, podtrzymywania etosu zawodu marketingowca

absolwent potrafi wlasciwie pozyskiwac, analizowac i interpretowaé dane rynkowe i marketingowe oraz na ich
podstawie tworzy¢ modele zwigzane z zachowaniami podmiotéw rynkowych w warunkach nie w petni
przewidywalnych

absolwent potrafi w pogtebiony sposéb korzysta¢ z technik informacyjno-komunikacyjnych do planowania,
organizowania, realizacji i kontroli dziatah marketingowych oraz proceséw rynkowych

absolwent potrafi sprawnie komunikowac sie z otoczeniem z uzyciem specjalistycznej terminologii z zakresu
marketingu w gospodarce cyfrowej

absolwent potrafi podejmowa¢ dyskusje, prowadzi¢ i organizowac debaty na tematy gospodarcze i biznesowe z
obszaru marketingu, sprzedazy, handlu, konsumpcji oraz zachowan rynkowych konsumentéw

absolwent potrafi wspétdziata¢ w zespole i kierowaé pracami zespotu dotyczacymi projektowania i wdrazania
strategii marketingowej oraz wypracowad innowacyjne dziatania marketingowe na poziomie strategicznym

absolwent potrafi samodzielnie planowad i realizowac wtasne uczenie sie przez cate zycie i ukierunkowywac
innych interesariuszy w tym zakresie

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu reguty i mechanizmy dotyczace zachowah nabywcéw na rynku
oraz czynniki je ksztattujgce

Ten utwr jest dostepny na licencji Creative Commons Uznanie autorstwa 4.0 Migdzynarodowa (CC BY 4.0). Autor: Renata Nestorowicz
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