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SYLABUS

DOTYCZY CYKLU KSZTALCENIA 2022/2023-2024/2025

(skrajne daty)
Rok akademicki 2024/2025

1. PODSTAWOWE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

Nazwa przedmiotu

Negocjacje w biznesie

Kod przedmiotu*

nazwa jednostki
prowadzacej kierunek

Kolegium Nauk Humanistycznych

Nazwa jednostki
realizujgcej przedmiot

Instytut Neofilologii

Kierunek studiow

Filologia germanska (z nauka j. niemieckiego od podstaw)

Poziom studiow

| stopnia

Profil

ogolnoakademicki

Forma studiow stacjonarne,

Rok i semestr/y studiow | rok lll, semestr 5

Rodzaj przedmiotu do wyboru

Jezyk wyktadowy niemiecki, polski

Koordynator dr Agnieszka Odrzywolska-Fus

Imie i nazwisko osoby
prowadzacej/ osob
prowadzacych

pracownicy Katedry Germanistyki

* -opcjonalnie, zgodnie z ustaleniami w Jednostce

1.1. Formy zaje¢ dydaktycznych, wymiar godzin i punktow ECTS

Semestr . Inne Liczba pkt.
) Wykt. | Cw. | Konw. | Lab. | Sem. ZP Prakt. (jakie?) ECTS
5 30 2

1.2. Sposab realizacji zajec
x zajecia w formie tradycyjne;j

1.3. Forma zaliczenia przedmiotu (z toku) (egzamin, zaliczenie z oceng, zaliczenie bez oceny)

Zaliczenie na ocene

2. WYMAGANIA WSTEPNE

Znajomos¢ jezyka niemieckiego na poziomie B2.
Wybor specjalnosci jezyk niemiecki w biznesie.

3. CELE, EFEKTY UCZENIA SIE , TRESCI PROGRAMOWE | STOSOWANE METODY DYDAKTYCZNE

3.1 Cele przedmiotu




1 Zapoznanie studentéw z istotg i czynnikami skutecznego negocjowania oraz
mozliwosciami wywierania wptywu na interlokutora
Co Zapoznanie studentow z etyka negocjacji, stylami technikami negocjacyjnymi, rolg
aktywnego stuchania, pytania, mowienia oraz komunikacja niewerbalng
C Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia rozmow negocjacyjnych oraz rozumienia
3 przyczyn powstawania konfliktow

3.2. Efekty uczenia sie dla przedmiotu

EK (efekt Odniesienie do
. Tres¢ efektu uczenia sie zdefiniowanego dla przedmiotu efektow
uczenia sie) .
kierunkowych?*
Student rozumie istote i znaczenie procesu K_Wog
negocjacyjnego oraz identyfikuje  uwarunkowania
EK_o1 prowadzenia skutecznych negocjacji, uwzgledniajac
podstawowe aspekty etyczne, ekonomiczne i prawne
dziatan biznesowych;
porozumiewa sie z wykorzystaniem rdéznych technik K_Uo7
komunikacyjnych, aktywnie uczestniczy w wymianie K_Uo8
pogladow, prezentuje, ewaluuje opinie i stanowiska, K_U12
EK_o2 identyfikuje nastroje i emocje partnerow w trakcie
negocjacji oraz dopasowuje wiasciwg  strategie
negocjacyjny; jest swiadomy koniecznosci statego
pogtebiania swych kompetenc;ji;
w  sposéb  przedsiebiorczy  wykorzystuje  wiedze K_Kog
przedmiotowa oraz  umiejetnosci  komunikacyjne, K_Kosg
spotfeczne, interkulturowe i interpersonalne
EK_o3 . . . S . L
w interakcjach biznesowych, kierujgc sie etyka, jak rowniez
ostroznoscia w  doborze  srodkdéw  komunikacji
i rozwigzywaniu konfliktow

3.3. Tresci programowe
A. Problematyka wyktadu
B. Problematyka ¢wiczen audytoryjnych, konwersatoryjnych, laboratoryjnych, zajed
praktycznych

Tresci merytoryczne

Semestr 5
* Podstawowe zagadnienia — proces komunikacji, definicja negocjacji, znaczenie negocjacji
w $srodowisku biznesowym
* Sposoby wywierania wptywu na interlokutora; perswazja a manipulacja
* Typy osobowosci w srodowisku biznesowym —model C. G. Junga
* Charakterystyka negocjacji z uwzglednieniem trzech podstawowych czynnikdw (sity,
zaufania i kreatywnosci)

LW przypadku $ciezki ksztatcenia prowadzacej do uzyskania kwalifikacji nauczycielskich uwzglednié réwniez efekty
uczenia sie ze standarddéw ksztatcenia przygotowujgcego do wykonywania zawodu nauczyciela.



* Negocjacje jako sposob rozwigzywania konfliktow — rozwigzywanie sytuacji kryzysowych
wynikajacych z réznic osobowosciowych i pogladowych

* Negocjowanie jako proces komunikacyjny |/ zasady efektywnej komunikacji werbalnej
i niewerbalne;j

» Cechy dobrego negocjatora, wybor miejsca i czasu negocjacji oraz zespotu negocjacyjnego,
tworzenie dtugotrwatych relac;ji

* Style, taktyki, techniki a etyka negocjacji

* Negocjacje miedzynarodowe — rozwijanie postawy rozumienia obcosci kulturowej,
znaczenie roznic kulturowych w srodowisku biznesowym, podejscie do negocjatoréw
zagranicznych

3.4. Metody dydaktyczne
Cwiczenia i zajecia praktyczne, warsztat szkoleniowy oparty na nowoczesnej metodologii pracy
z grupg, wykorzystujacej techniki ksztattujgce postawy, rozwijajgce kompetencje i doskonalace
umiejetnosci; analiza zagadnien w oparciu o wybrane teksty; dyskusja, praca w (matych) grupach /
parach, praca indywidualna, uczenie problemowe (Problem-based learning).

4. METODY | KRYTERIA OCENY

4.1. Sposoby weryfikacji efektow uczenia sie

Metody oceny efektow uczenia sie Forma zajec
Symbol efektu | (np.: kolokwium, egzamin ustny, egzamin pisemny, projekt, | dydaktycznych
sprawozdanie, obserwacja w trakcie zajec) (w, ¢w., ...)
Ex_o1 kolokwium cw.
EK_o02 obserwacja w trakcie zajec, projekt cw.
Ek_o3 obserwacja w trakcie zajec, projekt cw.

4.2. Warunki zaliczenia przedmiotu (kryteria oceniania)

- Aktywny udziat w zajeciach (w ¢wiczeniach indywidualnych, w parach i grupach);

- ocena pozytywna z kolokwium z uwzglednieniem kryteriéw poprawnosci merytorycznej oraz
jezykowej;

- zaliczenie przedmiotu: pisemne lub ustne w formie tradycyjnej.

Warunkiem uzyskania pozytywnej oceny z zaliczen na ocene jest uzyskanie min. 60% punktow
z zadan sprawdzajacych wiedze i umiejetnosci z zakresu tresci programowych wymienionych
w niniejszym sylabusie.

5. CALKOWITY NAKEAD PRACY STUDENTA POTRZEBNY DO OSIAGNIECIA ZALOZONYCH
EFEKTOW W GODZINACH ORAZ PUNKTACH ECTS

Srednia liczba godzinna
zrealizowanie aktywnosci
Godziny kontaktowe wynikajace z planu studiow 30
Inne z udziatem nauczyciela 2

Forma aktywnosci




(udziat w konsultacjach, egzaminie)

Godziny niekontaktowe — praca wtasna studenta 28
(przygotowanie do zajec — lektura tekstow, przygotowanie

projektu, powtorzenie wiadomosci do kolokwium)

SUMA GODZIN 60
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS 2

* Nalezy uwzglednic, ze 1 pkt ECTS odpowiada 25-30 godzin catkowitego naktadu pracy

studenta.

6. PRAKTYKI ZAWODOWE W RAMACH PRZEDMIOTU

wymiar godzinowy

zasady i formy odbywania
praktyk
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Najnowsze publikacje o charakterze naukowym oraz materiaty z prasy biezacej i
z zasobow internetowych, zgodne z tresSciami merytorycznymi przedmiotu

https://ebs-university-
production.s3.amazonaws.com/uploads/becms/medium/pdf/2864/studie-

verhandlungsmanagement-in-unternehmen-in-deutschland.pdf

http://www.comelio-seminare.com/seminare/titel/verhandlungstraining
https://www.haufe-akademie.de/lp/landeseiten/verhandeln.html

https://www.ime-seminare.de/landingpage-verhandlungstraining/

Akceptacja Kierownika Jednostki lub osoby upowaznione;j



