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Kierunek: Inzynieria jakosci produktu

Wymagania wstepne

|. Podstawowa znajomosc¢ procesu komunikacji interpersonalnej

Nazwa przedmiotu
Grupa przedmiotéw

Jezyk prowadzenia
przedmiotu

Kod/Specjalnos¢

Kategoria przedmiotu
Profil studiow
Poziom PRK

Rok studiow/semestr

Forma zajeé/liczba

godzin

Negocjacje biznesowe
Przedmioty do wyboru sem. VII |

polski

ZJ-IJ-XX-X1-24/25Z-NEGBIZ  Brak

do wyboru
Ogodlnoakademicki
Poziom 6 - |. stopien (studia inzynierskie)

4/7

stacjonarne:

niestacjonarne:

Wyldad: |5

Wykfad: 9
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Dyscypliny/punkty
ECTS

Nauki o zarzadzaniu i jakosci:

Technologia zywnosci i Zywienia:

Nauki prawne:

Nauki o sztuce:

Inzynieria mechaniczna:

Nauki biologiczne:

Matematyka:

Nauki fizyczne:

Informatyka:

Ekonomia i finanse:

Nauki chemiczne:

Jezykoznawstwo:

Inzynieria materiatowa:

Inne dyscypliny:

Nauki o kulturze i religii:

Historia:

Filozofia:

Razem

Wyldadowca Wiater Mariola, dr (Katedra Zarzadzania Procesowego)

odpowiedzialny za

przedmiot

Cele przedmiotu Kod

Cl

c2

c3

Opis

Zapoznanie z podstawowymi zagadnieniami dotyczacymi skutecznego prowadzenia negocjacji

biznesowych we wspétczesnych realiach rynkowych

Wyksztatcenie umiejetnosci doboru stylow i technik negocjacyjnych z uwzglednieniem

determinant ich skutecznego stosowania

Zdobycie kompetencji potrzebnych do indywidualnego i kolegialnego uczestnictwa w procesie

negocjacji w przysztej pracy zawodowej



Realizowane efekty

uczenia si¢

Sposoby weryfikacji

efektow uczenia sie

Tresci przedmiotu

Metody i formy
prowadzenia zajec

Kod

El

E2

E3

Kat. Opis Kierunkowe efekty uczenia sig

Student zna i rozumie ztozone uwarunkowania
skutecznego prowadzenia negocjacji biznesowych we
wspotczesnych warunkach rynkowych

ZJ-ST1-IJ-W07-24/25Z

U Student potrafi whasciwie dobiera¢ techniki ZJ-ST1-I1J-U01-24/25Z
negocjacyjne dla rozwigzania konkretnych probleméw 2J-ST1-1J-U07-24/252
. . . ZJ-ST1-I1J-U08-24/252
odnoszacych sie¢ do procesu negocjowania
K" | Student jest gotéw realizowaé - samodzielnie i w ZJ-ST1-IJ-K02-24/25Z

zespole - zréznicowane zadania zawodowe zwiazane

z przygotowaniem i realizacja procesu negocjacyjnego

Aktywnos¢ na zajeciach, Prezentacja, Projekt zespofowy.

Wyktad

Kod Opis

Wl |stota wspotczesnych negocjaciji

W2 Sylwetka dobrego negocjatora

w3 Rodzaje negocjac;ji i style negocjowania. Roznice kulturowe

W4 Etapy i zasady prowadzenia negocjacji

W5 Negocjowanie jako proces komunikacyjny — rola komunikacji werbalnej i

niewerbalnej. Perspektywa neuroréznorodnosci
W6 Techniki negocjacyjne
W7

Analiza przypadku, Dyskusja, Inscenizacja (odgrywanie rol), Konwersatorium, Praca w grupach,

Techniki negocjacyjne a wywieranie wptywu i manipulacja

Prezentacja, Wyktad audytoryjny.

ZJ-ST1-IJ-K03-24/252
ZJ-ST1-IJ-K06-24/25Z

S N
(15) )
I
I
32
2 2
301
4



Naktad pracy studenta

. : Liczba godzin
(liczba godzin Rodzaj aktywnosci
kontaktowych, pracy stacjonarne niestacjonarne
on-line i pracy
Udziat w zajeciach dydaktycznych I5 9

samodzielnej)

UWAGA: Doktadne Udziat w konsultacjach 0 0
rozpisanie pracy

wiasnej studenta Udziat w kolokwiach/egzaminie 0 0
AE SR G Praca wiasna studenta 35 4]
karty
E-learning 0 0
Inne (kontaktowe) 0 0
Inne (bezkontaktowe) 0 0
Suma godzin 50 50
Liczba punktéw ECTS 2 2
Mauerz. szl Efekt Odniesienie do efektow Cele Tresci Metody/narzedzia Sposoby
P meD uczenia kierunkowych przedmiotu przedmiotu dydaktyczne weryfikacji
o efektu
= ZJ-ST1-1J-W07-24/25Z2 ¢c1 €2 Wl W2 N1 N2 N3  F4 F5
W3 W4 N4 N5 N7 F8
w5 we N©
w7
- ZJ-ST1-1J-U01-24/25Z2 c2 c3 W2 W3 N1 N2 N3  F4 F5
ZJ-ST1-IJ-U07-24/252 W4 W5 N4 N5 N7 F8
ZJ-ST1-IJ-U08-24/25Z
/ we w7 N8
E3 ZJ-ST1-IJ-K02-24/25Z c3 W2 W3 N1 N2 N3 F4 F5
ZJ-ST1-IJ-K03-24/25% W4 W5 N4 N5 N7 F8
ZJ-ST1-IJ-K06-24/25Z N8
W6 W7

Literatura podstawowa Lp. Opis pozyciji

I | A Kozina, Zasady negocjacji, VWydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego, Krakow 2018.

2 L. Gracz K. Stupinska (red.) Negocjacje i komunikacja: wybrane aspekty, Wydawnictwo edu-Libri,
Krakéw, Legionowo 2018.



Literatura L . .
p. Opis pozycji
uzupetniajaca
| F. Garten, The international manager: a guide for communicating, cooperating, and negotiating

with worldwide colleagues, CRC Press Taylor & Francis Group, Boca Raton 2015.

2 M. Wiater, Czynniki kulturowe w procesie zarzadzania zmiang organizacyjna w stuzbie cywilnej,
CeDeWu, Warszawa 2021.

3 | M.Wiater, J. Karcz-Ryndak, Neurodiversity in Organizational Management in Poland - Expert
Perspective, Scientific Papers of Silesian University of Technology. Organization and
Management Series, Nr 195, Gliwice 2024, s. 601-615.

4 R. Zenderowski, B. Kozinski, Roznice kulturowe w biznesie, CeDeWu, Warszawa 2016.

FermE ) e Sposob obliczania Sredniej z ocen biezacych (zgodnie z §28 pkt. 4 Regulaminu studiow)

zaliczenia przedmiotu
Aktywny udziat w dyskusjach podczas zajec. Realizowanie biezacych zadan w formie case study.
Projekty grupowe obejmujace opracowanie pisemne i prezentacje na forum grupy.

Sposob obliczania oceny koncowej (zgodnie z §28 pkt. 5 Regulaminu studiow)

Ocena z projektow grupowych (50%) z uwzglednieniem ocen biezacych i aktywnosci podczas zajec
(50%)

Dodatkowe informacje o sposobie obliczania oceny koncowej lub egzaminie

brak

Osoby prowadzace Lp. Nauczyciel

przedmiot

| Wiater Mariola, dr (Katedra Zarzadzania Procesowego)

Informacje dodatkowe

Status karty: | ZAAKCEPTOWANY przez: Misniakiewicz Matgorzata, dr inz.
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Negocjacje biznesowe

Zajecia z planu studiow

Analiza zrodet (literatury, badan, sprawozdan, 10 10
aktéw normatywnych, orzecznictwa,

dokumentow programowych itp.)

Analiza problemu, wymagan, przesfanek itp. I 12
Przeprowadzenie badan (literaturowych, 5

empirycznych)

Przygotowanie prac pisemnych (ekspertyza, 5 10
projekt, esej, raport, referat itp.)

Przygotowanie prezentacji 4 4
Suma godzin 50 50
Liczba punktow ECTS 2 2
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