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Karta przedmiotu

Uniwersytet

Nazwa i kod przedmiotu

Negocjacje i wywieranie wptywu spotecznego (Konwersatorium), PG_00201845

Kierunek studiow

Zarzadzanie i komunikacja w sztukach scenicznych (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¢ powigzanych z
prowadzonymi badaniami
naukowymi w dziedzinie nauki
zwigzanej z kierunkiem - profil
ogolnoakademicki

Forma studiow stacjonarne Sposob realizacji na uczelni

Rok studiow 2 Jezyk wykitadowy polski

Semestr studiow 3 Liczba punktéw ECTS 2.0

Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Filologiczny -> Instytut Filologii Polskiej -> Zaktad Dramatu, Teatru i Widowisk

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Joanna Litwin

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium |RAZEM
Liczba godzin zaje¢ |15.0 0.0 0.0 0.0 0.0 15
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtosc¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywnosc¢ studenta |Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |15 2.0 34.0 51
studenta

Cel przedmiotu

Celem zaje¢ jest wskazanie sposobéw i zasad prowadzenia skutecznych negocjacji oraz przekazanie
wiedzy na temat metod wpltywu spotecznego .
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[ZKWSSMU2_K06] Potrafi pod
kierunkiem opiekuna naukowego
planowa¢ samodzielnie zadania
oraz koordynowac projekty z
zakresu zarzadzania finansami,
tworzenia biznes planu
przedsiewziecia scenicznego.

Jest Swiadomy koniecznosci
réznicowania swoich postaw,
zachowan i dziatan w zaleznosci
od roli odgrywanej w procesie
negocjacji oraz procesach
komunikacji interpersonalne;.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[ZKWSSMU2_WO06] Zna w sposéb
pogtebiony szereg ré6znych metod,
technik analiz menedzerskich
wspomagajgcych proces
podejmowania decyzji
gospodarczych, a takze zna
zrodta pozyskiwania danych i
informacji z dziedziny nauk
spotecznych.

Zna i rozumie w sposéb
pogtebiony zasady prowadzenia
negocjacji oraz sposoby
ksztattowania ptaszczyzn
komunikacji z podmiotami
wewnetrznymi i zewnetrznymi.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[ZKWSSMU2_U11] Potrafi
wyszukiwaé niezbedne informacje
w podejmowaniu racjonalnych
decyzji o charakterze operacyjnym
i strategicznym odnoszace si¢ do
zasobow organizacji i sprawnego
jej kierowania.

Potrafi znalez¢ adekwatng
strategig dziatania w sytuaciji
negocjacyjnej. Potrafi
komunikowac sie z otoczeniem w
taki sposob, aby zwiekszy¢
prawdopodobienstwo skutecznego
porozumienia.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[ZKWSSMU2_W02] Posiada
pogtebiong wiedze o
powigzaniach nauk o zarzadzaniu
i jakosci z rozmaitymi obszarami
humanistyki oraz jest $wiadom
problemoéw i mozliwosci
badawczych wynikajgcych z
powigzania tych obszaréw. Ma
rozszerzong wiedze w zakresie
nauk spotecznych ze szczegélnym
uwzglednieniem dyscypliny nauk o
zarzadzaniu i jakoscig oraz
rozumie ich relacje z innymi
naukami spotecznymi.

Wie jak scharakteryzowac¢
najwazniejsze etapy procesu
negocjacji, uwzgledniajac role
poszczegdlnych cztonkéw zespotu
negocjacyjnego. Ma wiedzg na
temat metod wzmacniania oraz
wykorzystania pozycji
negocjacyjne;j.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[ZKWSSMU2_U12] Potrafi
wyszukiwaé niezbedne informacje
w podejmowaniu racjonalnych
decyzji o charakterze operacyjnym
i strategicznym w
przedsiebiorstwach.

Potrafi dobiera¢ argumenty w
dyskusji oraz dopasowuje przekaz
i sposdb zachowania sie do cech
odbiorcy, aby podnie$¢
skutecznos¢ przekazu.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[ZKWSSMU2_UO07] Potrafi
zastosowac zdobytg wiedze z
zakresu nauk o zarzgdzaniu i
jakosci w praktyce zawodowej
oraz kierowaé pracg zespotu i
poprawnie wspétdziataé z innymi
osobami w ramach prac
zespotowych i podejmowac
wiodaca role w zespotach.

Potrafi wspétpracowac w grupie,
kierowac jg, dobierac takie
sposoby i metody dziatania, ktére
pozwolg na efektywng i skuteczng
realizacje zleconych do wykonania
zadan.

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SU8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[ZKWSSMU2_KO07] Ma
$wiadomos¢ i rozumie potrzebe
zachowywania sie w zyciu
zawodowym w sposob etyczny,
zrownowazony i spotecznie
odpowiedzialny.

Jest Swiadomy réznic w
komunikacji z r6znymi
podmiotami. Stara sie dobiera¢
zréznicowane metody, réznorodne
srodki komunikacji tak, zeby
szanowac odrebnos$é oraz
podnies¢ skutecznosé
porozumienia.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

Tresci przedmiotu

Style i taktyki negocjacyjne.

Techniki wywierania wptywu.

PN RWN =

Negocjacje w réznych kulturach.
Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach.

Wprowadzenie do negocjacji - pojecie, cele, zasady.
Etapy i elementy procesu negocjacji.
Role cztonkéw zespotu negocjacyjnego - cechy skutecznego negocjatora.

Wplyw spoteczny w pracy zespotowe;j.

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria

Sposéb oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

oceniania osigganych realizacja zadan w grupach 100.0% 45.0%
efektéw uczenia sie studenckich w trakcie zaje¢
projekt zespotowy - realizacja prac |80.0% 45.0%
w grupach studenckich (jakos¢
merytoryczna, zgodnos¢ ze
stanem wiedzy, terminowos¢)
obecnos¢ na zajeciach 80.0% 10.0%
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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. L. Buksak, Szkota méwcow. Mysl i prezentuj inaczej niz wszyscy,
HELION, Gliwice 2019.

5. K. Btaszczyk, R. Uzdzicki, Zbigniew Necki (red.), Komunikacja i
negocjowanie a wspétdziatanie interpersonalne, Wydawnictwo:
Adam Marszatek, Torun 2010

Uzupetniajgca lista lektur 1. Praca zbiorowa: Negocjacje droga do paktu spofecznego.
Doswiadczenia, tres¢, partnerzy, formy, Instytut Pracy i Spraw
Socjalnych, Warszawa 1995.

2. L. Kaminski, Komunikacja korporacyjna a biznes, Branta, Katowice
2007.

3. Knocinska A., A. Stefanska, E. Kwiatkowska (red.), Konflikt -
negocjacje - kultura komunikacja. Psychospoteczne
uwarunkowania i aplikacje, Wyd. Adam Marszatek, Torun 2014.

Adresy eZasobdéw

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Przyktadowe zadania realizowane na zajeciach:

Ustali¢, sformutowac i hierarchizowac cele do negocjacji dla wskazanej sytuacji negocjacyjne;.
Ustali¢ cztonkdw zespotu negocjacyjnego.

Przygotowa¢ alternatywy dla negocjowanego porozumienia - BATNA.

Sformutowac i przedstawi¢ sposoby reakcji na argumenty partnera negocjacyjnego wg zasad
formylowania informacji zwrotne;.

rON~

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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