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Rok akademicki 2025/2026

1. PODSTAWOWE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

Nazwa przedmiotu

Negocjacje w biznesie

Kod przedmiotu*

Nazwa jednostki
prowadzgcej kierunek

Wydziat Filologiczny

Nazwa jednostki
realizujacej przedmiot

Instytut Germanistyki

Kierunek studiow

filologia germanska

Poziom studiow

studia | stopnia

Profil

ogolnoakademicki

Forma studiow

stacjonarne

Rok i semestr/y studiow

rok Il, semestr 4

Rodzaj przedmiotu

przedmiot specjalnosciowy (specjalnosc jezyk niemiecki w biznesie),
do wyboru

Jezyk wyktadowy

jezyk niemiecki, jezyk polski

Koordynator

dr Agnieszka Odrzywolska-Fus

Imie i nazwisko osoby
prowadzacej/ 0sob
prowadzacych

pracownicy Instytutu 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
4 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 ¢wiczen na ocene

2. WYMAGANIA WSTEPNE

Znajomosc¢ jezyka niemieckiego na poziomie B2.
Wybdr specjalnosci jezyk niemiecki w biznesie.

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




3.1 Cele przedmiotu

Zapoznanie studentdw z istotg i czynnikami skutecznego negocjowania oraz

C1 e . . .
mozliwosciami wywierania wptywu na interlokutora

Zapoznanie studentéw z etyka negocjacji, zasadami, technikami oraz taktykami
C2 | negocjacyjnymi, rolg aktywnego stuchania, pytania, mdéwienia oraz komunikacja
niewerbalna

Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia rozmow negocjacyjnych oraz rozumienia

3 przyczyn powstawania konfliktdw, a takze rozumienia obcosci kulturowe;j

3.2. Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Odniesienie do
Tres¢ efektu uczenia sie zdefiniowanego dla przedmiotu efektow
kierunkowych?*

EK (efekt
uczenia sie)

Student zna i rozumie istote oraz znaczenie procesu
negocjacyjnego, role przygotowania do niego, oraz
EK_o1 identyfikuje uwarunkowania prowadzenia skutecznych K_Wog
negocjacji, uwzgledniajac podstawowe aspekty etyczne
prowadzenia negocjacji biznesowych

potrafi komunikowac¢ sie sie z wykorzystaniem
odpowiedniego stownictwa oraz rdéznych technik
negocjacyjnych, aktywnie uczestniczy¢ w wymianie

pogladow, prezentowad, ewaluowac opinie i stanowiska, K_Uoy
EK_o2 identyfikujac przy tym nastroje i emocje partnerow w K_Uo8
trakcie negocjacji, do ktdérych potrafi sie odpowiednio K_U12

przygotowad, a nastepnie dopasowac wiasciwg taktyke
negocjacyjny; jest takze swiadomy koniecznosci statego
pogtebiania swych kompetencji;

dyskutuje, wykorzystujac przy tym wiedze przedmiotowaq

oraz umiejetnosci komunikacyjne, spoteczne,
EK o interkulturowe i interpersonalne w interakcjach K_Kog
—3 biznesowych, a takze kierujac sie etyka, jak rowniez K_Kos

ostroznoscia w  doborze  $rodkdw  komunikacji
i rozwigzywaniu konfliktow

3.3. Tresci programowe
A. Problematyka wyktadu

Tresci merytoryczne

B. Problematyka ¢wiczen

Tresci merytoryczne

Semestr 5

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



e Podstawowe zagadnienia — proces komunikacji, definicja negocjacji, znaczenie negocjacji
w srodowisku biznesowym

e Sposoby wywierania wptywu na interlokutora; perswazja a manipulacja

¢ Dynamika negocjacji. Rola przygotowania w negocjacjach.

e Zasady, techniki i taktyki negocjacji.

e Skuteczne zarzadzanie konfliktem.

e Jezyk negocjacji—co mowic, a czego nie mowi¢. Mowa ciata. Rozumienie obcosci kulturowe;.

e Etyka negocjacji.

e Rozwijanie oraz ¢wiczenie stownictwa dotyczacego prowadzenia negocjacji biznesowych.

e Case studies.

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

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, Cw., ...)
Ex_o1 Kolokwium (zal. ustne na ocene) cw.
EK_o02 obserwacja w trakcie zajec, projekt cw.
Ek_o3 obserwacja w trakcie zajec¢, projekt cw.

4.2. Warunki zaliczenia przedmiotu (kryteria oceniania)

Warunkiem zaliczenia przedmiotu jest osiggniecie wszystkich zatozonych dla przedmiotu
efektdw uczenia sie.

Zaliczenie z oceng na podstawie:

— aktywnego udziatu w zajeciach (w ¢wiczeniach indywidualnych, w parach i grupach);

— oceny z odpowiedzi ustnej w formie tradycyjnej z catosci materiatu z uwzglednieniem
kryteriow poprawnosci merytorycznej oraz jezykowej;

— oceny z prezentacji przygotowanego projektu

Student powinien uzyska¢ pozytywng ocene z odpowiedzi ustnej (min. 60% punktéw z
zadan/pytan sprawdzajacych wiedze i umiejetnosci z zakresu tresci programowych), pozytywna
ocene z projektu i jego prezentacji zgodnie z kryteriami zawartymi w niniejszym sylabusie, a
takze powinien uczestniczy¢ aktywnie w zajeciach.

50% oceny stanowig wynik z odpowiedzi ustnej z catosci materiatu (po koniec semestru), 30%
to ocena z projektu oraz jego prezentacji, 20% stanowi ocena aktywnosci na zajeciach.




Kryteria oceny odpowiedzi ustnej dot. tresci przedmiotu:
Poprawnosc¢ merytoryczna: 50%

Zdolnos$¢ analizy i syntezy: 30%

Poprawnosc jezykowa: 20%

Kryteria oceny projektu oraz jego prezentac;ji:
Poprawnosc¢ merytoryczna: 5o%

Sposob prezentacji: 30%

Kreatywnos¢: 20%

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

Srednia liczba godzinna

Forma aktywnosci . . L .
zrealizowanie aktywnosci

Godziny kontaktowe wynikajace z planu studiow 30

Inne z udziatem nauczyciela

(udziat w konsultacjach, egzaminie) 2
Godziny niekontaktowe — praca wtasna studenta

(przygotowanie do zajec — lektura tekstow, przygotowanie 28
projektu, powtorzenie wiadomosci do kolokwium ustnego)

SUMA GODZIN 60
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS 2

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

. PRAKTYKI ZAWODOWE W RAMACH PRZEDMIOTU

wymiar godzinowy

zasady i formy odbywania praktyk

. LITERATURA

Literatura podstawowa:
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Fus, Agnieszka (2016): Uber die Mdglichkeit des Fremdverstehens: die Rolle der Wahrnehmung
und der Selbstidentitat. W: Studien zur Deutschkunde/ Studia Niemcoznawcze (57).
Warszawa: Instytut Germanistyki UW, s. 655-667. ISSN: 0208-4597.

Schumacher, Hans-Jorg (2011):Verhandlungen im Unternehmen richtig fGhren

https://www.maschinenmarkt.vogel.de/verhandlungen-im-unternehmen-richtig-fuehren-a-

342629/?p=2

https://www.verhandlungstraining.org/

Literatura uzupetniajaca:

Wasilewska, Wioletta (2010): Efektywne negocjacje w biznesie. Olsztyn: Centrum Innowacji i
Transferu Technologii Uniwersytetu Warminsko-Mazurskiego.

Najnowsze publikacje o charakterze naukowym oraz materiaty z prasy biezacej i z zasobow
internetowych, zgodne z tresciami 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 upowaznionej
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