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Kierunek studiow

Zarzadzanie (O)

Data rozpoczecia studiéw

pazdziernik 2026 r.

Rok akademicki realizaciji
przedmiotu

2027/2028

Poziom ksztatcenia

Il stopnia

Grupa zaje¢

Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow
Grupa zaje¢ fakultatywnych
Grupa zaje¢ powigzanych z
prowadzonymi badaniami
naukowymi w dziedzinie nauki
zwigzanej z kierunkiem - profil
ogolnoakademicki

Forma studiow stacjonarne Sposob realizacji na uczelni
Rok studiow 2 Jezyk wyktadowy polski
Semestr studiow 4 Liczba punktow ECTS 3.0
Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie
Jednostka prowadzaca Rektor -> Wydziat Zarzadzania -> Katedra Zachowan Organizacyjnych
Imie i nazwisko Odpowiedzialny za przedmiot dr Joanna Litwin
wyktadowcy (wyktadowcow) |Prowadzacy zajecia z przedmiotu
Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
Liczba godzin zaje¢ (0.0 30.0 0.0 0.0 0.0 30
W tym liczba godzin zajeé na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywno$¢ studenta (Udziat w zajeciach' Udziat w . Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznylc’h, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy (30 2.0 43.0 75
studenta

Cel przedmiotu

Przekazanie wiedzy oraz prze¢wiczenie umiejetnosci dotyczacych sposobdw i zasad prowadzenia
skutecznych negocjacji oraz zasad efektywnej komunikacji interpersonalnej zwiekszajgcej
prawdopodobienstwo sukcesu w negocjacjach.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[ZARZMU2_U09] Student potrafi
samodzielnie planowa¢ oraz
realizowac proces uczenia si¢ i
doskonalenia umiejetnosci
zawodowych w obszarze
zarzgdzania przez cate zycie oraz
ukierunkowywac innych w tym
zakresie.

Student samodzielnie pozyskuje i
analizuje dane a nastepnie je
wykorzystuje do przygotowania i
prowadzenia procesu negocjacji.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[ZARZMU2_U10] Student potrafi
w sposéb jasny i komunikatywny
przekazywac informacje,
prezentowa¢ swoje opinie oraz
prowadzi¢ debate ze
zréznicowanymi kregami
odbiorcéw, postugujac sie
terminologig z zakresu nauk o
zarzgdzaniu i jakosci, za pomocg
réznych $rodkéw przekazu.

Student wybiera adekwatng
strategie

dziatania w sytuacji negocjacyjnej
oraz wykorzystuje rézne srodki
przekazu, komunikuje sie z
otoczeniem w taki sposéb, aby
zwiekszy¢ prawdopodobienstwo
osiggnigcia skutecznego
porozumienia.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[ZARZMUZ2_U11] Student potrafi
wspoétdziata¢ i pracowacé w
zespotach, a takze kierowac ich
pracami lub podejmowac¢ wiodgca
w nich role.

Student jest $wiadomy
koniecznosci i roznicuje swoje
postawy, zachowania i dziatania w
zaleznosci od roli odgrywanej w
procesie negocjacji oraz procesach
komunikacji interpersonalne;.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[ZARZMU2_W04] Student w
pogtebionym stopniu zna i
rozumie ztozony charakter roli,
miejsca oraz zachowania
czlowieka w organizacji - w
wymiarze indywidualnym,
grupowym oraz organizacyjnym.

Student rozréznia i charakteryzuje
najwazniejsze etapy procesu
negocjacji, uwzgledniajac role i
zadania poszczegdlnych cztonkéw
zespotu negocjacyjnego, a takze
opisuje metody wzmacniania oraz
wykorzystania ich pozycji
negocjacyjne;j.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[ZARZMU2_W06] Student w
pogtebionym stopniu zna i
rozumie zasady racjonalnego
podejmowania decyzji w
odniesieniu do poszczegdlnych
zasobow, obszaréw
funkcjonalnych w organizacji,
procesow oraz poziomoéw
zarzadzania, w oparciu o
uporzagdkowang i podbudowang
teoretycznie wiedze z zakresu
nauk o zarzadzaniu i jakos$ci oraz

ekonomii i finansow.

Student identyfikuje i analizuje
problemy dotyczgce biezacej
sytuacji negocjacyjnej i na tej
podstawie podejmuje racjonalng
decyzje o dziataniach jakie nalezy
podja¢ zwiekszajac
prawdopodobienstwo sukcesu w
negocjacjach.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

Tresci przedmiotu

1.
2. Etapy negocjacji - dziatania, zasady, btedy.
3. Style i orientacje negocjacyjne.
4. Negocjator - cechy skutecznego negocjatora.
5. Manipulacje w negocjacjach.
6.
zwiekszajgce prawdopodobienstwo sukcesu w negocjacjach.
7.

zwigzanych z omawianymi tresciami.

Negocjacje wprowadzenie: definicje, cele, warunki i zasady prowadzenia.

Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach. - rodzaje, cechy, bariery, zasady komunikowania

Przygotowanie do i prowadzenie negocjaciji - realizacja projektu, realizacja zadan czgstkowych

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Podstawowa wiedza nt. zasad komunikowania i wywierania wptywu.

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposo6b oceniania (sktadowe)

Prog zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

kolokwium pisemne

51.0%

50.0%

projekt - realizacja prac
indywidualnych i w grupach

studenckich w trakcie zajec.

51.0%

50.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

1. R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzac do TAK. Negocjacje bez
poddawania sie, PWE, Warszawa 2016.

2. W. Ury, Odchodzac od NIE. Negocjowanie od konfrontacji do
kooperacji, PWE, Warszawa 2013.

3. Ch. Voss, T. Raz, Negocjuj jakby od tego zalezato twoje zycie,

MTBiznes, Warszawa 2017.

4. P. Gotembiewski, Sztuka negocjacji, Akademia Negocjacji,

Biatystok 2025.

Uzupetniajaca lista lektur

1. L. Buksak, Szkota méwcow. Mysl i prezentuj inaczej niz wszyscy,

HELION, Gliwice 2019.

2. K. Btaszczyk, R. Uzdzicki, Zbigniew Necki (red.), Komunikacja i
negocjowanie a wspétdziatanie interpersonalne, Wydawnictwo:

Adam Marszatek, Torun 2010.
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Adresy eZasobdéw

Przyktadowe zagadnienia/ 1. Ustali¢, sformutowaé i hierarchizowac¢ cele do negocjacji dla wskazanej sytuacji negocjacyjne;j.
; 2. Przygotowac¢ alternatywy dla negocjowanego porozumienia - BATNA.

przyk*adowe pytanl_a/ 3. Sformutowac i przedstawi¢ sposoby reakcji na argumenty partnera negocjacyjnego wg zasad

realizowane zadania formutowania informacji zwrotne;j.

Praktyki zawodowe Nie dotyczy
w ramach przedmiotu

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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