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Rok akademicki realizaciji
przedmiotu

2026/2027

Poziom ksztatcenia

| stopnia - licencjackie

Grupa zaje¢

Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow

Forma studiéw stacjonarne Sposob realizadii na uczelni
Rok studiéw 3 Jezyk wykladowy polski
Semestr studiow 5 Liczba punktéw ECTS 2.0
Profil ksztatcenia ogdlnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Zarzgdzania -> Katedra Strategicznego Rozwoju -> Zakfad Rozwoju i Restrukturyzac;ji

Przedsigbiorstw

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcdw)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr hab. Joanna Sadkowska

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium |RAZEM
Liczba godzin zaje¢ |0.0 15.0 0.0 0.0 0.0 15
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywnos¢ studenta |Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |15 11.0 24.0 50
studenta

Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest przekazanie studentom wiedzy, technik i narzedzi prowadzenia negocjacji. Studenci,

pracujac w zespotach negocjacyjnych zdobeda praktyczne podejscie do prowadzenia negocjacji. Studenci
zdobeda takze umiejetnosci zwigzane z praca zespotowa.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[ZSSML3_K07] Ma $wiadomos$¢
potrzeby dostosowania swojego
zachowania i sposobu
postepowania do odgrywanej w
zespole roli.

Ma swiadomos¢ potrzeby
dostosowania swojego
zachowania i sposobu
postepowania do odgrywanej w
zespole roli.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[ZSSML3_U05] Potrafi poprawnie
wybrac i zastosowa¢ metody i
narzedzia stosowane w naukach o
zarzadzaniu i jakosci.

Potrafi poprawnie wybra¢ i
zastosowac metody i narzedzia
stosowane w negocjacjach

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[ZSSML3_W04] Ma
zaawansowang wiedze na temat
otoczenia przedsigbiorstwa, jego
czynnikéw i zachodzacych w tym
obszarze zmian, a takze na temat
relacji, znaczenia oraz wptywu
otoczenia i interesariuszy na
funkcjonowanie przedsiebiorstwa i
klubu sportowego. Zna
zaawansowane metody
diagnozowania makro- i
mikrootoczenia.

Ma uporzadkowang wiedze na
temat negocjaciji- ich istoty, celow,
sposobu prowadzenia

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[ZSSML3_K06] Jest gotéw do
pracy w grupach, wspottworzenia
ich badz zarzgdzania nimi. Potrafi
mysle¢ i dziata¢ w sposéb
przedsigbiorczy.

Jest gotéw do pracy w zespotach,
i ich wspottworzenia.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[ZSSML3_WO05] Zna relacje
wystepujace pomiedzy
organizacjami rynku sportowego
(w tym formy wspotdziatania
podmiotéw gospodarczych na
rynku) oraz pomiedzy organizacjg
i cztowiekiem, w szczegélnosci
pracownikiem i klientem.

Ma uporzgdkowang wiedze na
temat negocjacji- ich relacji z
innymi procesami w
przedsigbiorstwie

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

Tresci przedmiotu

Istota negocjacji

Etapy negocjacji

Techniki negocjacyjne
Strategie negocjac;ji
Budowanie sity negocjacyjnej

DR WN =

7. Komunikacja podczas negocjacji

Zasady prowadzenia negocjac;ji

Wymagania wstepne
i dodatkowe

brak.

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektéw uczenia sie

Sposéb oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

sposob prowadzenia negocjacji

0.0%

20.0%

egzamin pisemny

51.0%

80.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

Katucki K., Negocjacje, Difin, Warszawa 2022.

Uzupetniajaca lista lektur

Haman J., Gut W., Handlowanie to gra. Od namawiania i zebrania do
zaspokojenia potrzeb klienta, Onepress, Gliwice 2004.

Blount J., Korzystna transakcja: Strategie i taktyki skutecznego
negocjatora, Onepress, Gliwice 2020.

Sadkowska J., Do problems in project teams explain the influence of
family involvement on project management activities? - A family-firm
perspective, in: Bilgin M., Danis H., Demir E., Can U. (eds.), Consumer
behaviour, organizational strategy and financial economics and
Entrepreneurship, Proceedings of the 21st Eurasia Business and
Economics Society Conference, Springer, Cham 2018, ss. 145-158.

Adresy eZasobdw

Adresy na platformie eNauczanie:

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

1. Istota i cele negocjacji

2. Strategie negocjacyjne

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy
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