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Podstawy negocjacji i mediacji

Fundamentals of negotiation and mediation

Program studiéw dla przedmiotu obowigzujacy

od cyklu ksztalcenia

2025/2026

Kierunek studiow

Marketing

Rok i semestr studiow

Rok IT/ Semestr 11T

Poziom ksztatcenia

Studia I stopnia

Profil ksztalcenia na kierunku Praktyczny
Modut ksztatcenia dla przedmiotu Kierunkowy
Nazwa specjalizacji
(jesli przedmiot specjalizacyjny)
Liczba godzin
Forma zajec Studia Studia ECTS Forma zaliczenia Waga
stacjonarne niestacjonarne
Wyklad 30 16 Egzamin 50%
Warsztaty 30 24 Zaliczenie na ocene 50%
Razem za zajegcia dydaktyczne 60 40 5
Praca wlasna studenta 65 85
Ogétem 125 125

Cele ksztalcenia dla przedmiotu

1. | Przekazanie studentom wiedzy na temat negocjacji i mediacji.
Rozwinigcie umiejetnosci analizowania sytuacji stron bioracych udzial w negocjacjach, umacniania pozycji w
2. | negocjacjach, przygotowania si¢ do poprowadzenia negocjacji, przeprowadzenia negocjacji, rozpoznania sytuacji
konfliktowej 1 przeprowadzenia procesu mediacji.
5 Uswiadomienie spolecznej odpowiedzialno$ci negocjatora i mediatora, znaczenia negocjacji 1 mediacji w

ksztaltowaniu relacji miedzyludzkich i rozwiazywaniu konfliktéw.

Efekty uczenia si¢

WIEDZA
Efekty przedmiotowe Odmeslefne do Metody weryfikacji
L.p. . . efektow p B
(Student zna i rozumie) ] efektéw uczenia si¢
kierunkowych
MAR_WGO1 Egzartgin pisemny (i/lub egzamin
ustny jako poprawkowy).
. o o oo MAR_WGO06 9 -
Wi Student zna zasady prowadzenia negocjacji i mediacji w biznesie, polityce i sprawach A 1 Aktywnosé na zajeciach.
prywatnych. MAR_WKO0 Rozwigzywanie zadan i przyktadow
) MAR_WKO05 oy ’
w trakcie zajeé.
Analiza studium przypadku.
MAR_WGO1 Egzan.lin pisemny (i/lub egzamin
S . Lo - ustny jako poprawkowy).
Student zna sposoby przygotowania si¢ do przeprowadzenia negocjacji i mediaciji, MAR_WG06 Akt ¢ na yaieciach
W2 |strategie i taktyki przeprowadzania negocjacji, strategic ulatwiajace rozwiazywania MAR_WKO1 YWROSC fa Zajeciach. )
Konfliktéw MAR_\WKOS Rozwiazywanie zadan i przykladdw
' - w trakcie zajeé.
Analiza studium przypadku.
MAR_WGO1 Egza@n pisemny (i/lub egzamin
. . L . . . . . ustny jako poprawkowy).
Student zna narzedzia pracy negocjatorow 1 mediatoréw, operacyjne rozwiazania MAR_WGO06 Akt Iy ‘eciach
W3 |ulatwiajace realizacje zalozonych celéw i obranych strategii negocjacyjnych i MAR_WKO01 ywnose g zajeciach. .
mediacii MAR_WKO5 Rozwiazywanie zadan i przykladdw
’ - w trakcie zajeé.
Analiza studium przypadku.
UMIEJETNOSCI
: Odniesienie do -
Efekty przedmiotowe . Metody weryfikacji
L.p- (Student potrafi) efektéw efektow uczenia si
P kierunkowych €
Student potrafi przeprowadzi¢ analize oczekiwan, oraz intereséw stron negocjacji, MAR_UWO04 Egzamin pisemny (egzamin ustny
Ul |dobra¢ osoby do zespolu negocjacyjnego, podejmowaé dziatania budujace sile MAR_UWO05 jako poprawkowy).
negocjacyjna. MAR_UOO01 Aktywnos¢ na zajeciach.
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Rozwiazywanie zadan i przykladéw
w trakcie zajeé.
Analiza studium przypadku.
Egzamin pisemny (egzamin ustny
Student potrafi przeprowadzi¢ pelny proces przygotowania do negocjacji, MAR_UWO04 jako pop @ ’\VkOW}"). .
L . L > PN Aktywnos¢ na zajeciach.
U2 |wykorzystywac informacje pozyskiwane w negocjacjach, zastosowac najwazniejsze MAR_UWO05 . . P .
. . Rozwiazywanie zadan i przyktadow
taktyki negocjacyjne. MAR_UOO01 SO
w trakcie zajeé.
Analiza studium przypadku.
Egzamin pisemny (egzamin ustny
L | MARUwos  [jRko poprawkowy).
U3 Student potrafi oceni¢ sytuacje konfliktowa, postepowaé w sposéb ulatwiajacy MAR_UWO05 Aktywnos¢ na zajeciach.
sterowanie konfliktem, prowadzi¢ mediacje. - Rozwiazywanie zadan i przyktadow
MAR_UOO01 S
w trakcie zajeé.
Analiza studium przypadku.
KOMPETENC]JE SPOLECZNE
Lp Efekty przedmiotowe Odl:; sl;e;l:: do Metody weryfikacji
(Student jest gotéw do) e — efektow uczenia si¢
MAR_KKO02 Aktywnos¢ na zajeciach.
Student jest gotéw do poprowadzenia negocjacji biznesowych, spotecznych i MAR_KKO03 Rozwigzywanie zadan i przykladéw
K1 ’ e
prywatnych. MAR_KO02 w trakcie zajeé.
MAR_KRO02 Analiza studium przypadku.
MAR_KKO02 Aktywnos¢ na zajeciach.
K2 Student jest gotéw do poprowadzenia mediacji w rozwiazania konfliktu i MAR_KKO03 Rozwiazywanie zadan i przyktadow
zapobiegania konfliktom. MAR_KO02 w trakcie zajec.
MAR_KRO02 Analiza studium przypadku.
MAR_KKO02 Aktywnos¢ na zajeciach.
K3 Student jest gotéw do wykorzystywania technik negocjacji dla budowania MAR_KKO03 Rozwigzywanie zadan i przykladéw
dtugotrwatych relacji miedzyludzkich. MAR_KO02 w trakcie zajec.
MAR_KRO02 Analiza studium przypadku.
Tresci ksztalcenia
Liczba godzin
Btad! Nie mozna odnalezé zrédta
L.p. Tresc¢ ksztalcenia (tematyka zajec) Wyktad P
Studia Studia Studia Studia
stacjonarne niestacjonarne stacjonarne niestacjonarne
Wprowadzenie do negocjacji
1. Definicja negocjacji. 2. Powody negocjowania. 3.
L Specyfika sytuacji negocjacyjnych. 4. Funkcje 1 dysfunkcje 2 1 2 2
konfliktu. 5. Skuteczne zarzadzanie konfliktem. 6.
Negocjacje jako proces.
Proces planowania.
1. Okreslenie celéw negocjacyjnych. 2. Zdefiniowanie
gléwnych probleméw zwiazanych z osiagnieciem celu. 3.
Uszeregowanie zagadnient pod wzgledem ich waznosci i
2. okreslenie koszyka negocjacyjnego. 4. Okreslenie interesow. 3 2 3 3
5. Poznanie alternatywnych rozwiazan. 6. Ustalenie granic i
punktéw oporu. 7. Analizowanie i rozumienie celéw,
probleméw i punktéw oporu drugiej strony. 8. Wyznaczanie
ofert otwarcia.
Komunikacja w procesie negocjacji.
1. Odpowiednie nastawienie. 2. Znaczenie utrzymywania
3. relacji. 3. Zrozumienie mowy ciala. 4. Komunikacja na 2 1 2 2
temat procesu negocjacji. 5. Oferty, kontroferty i motywy
dzialania. 6. Informowanie o mozliwych rozwigzaniach. 7.
Informowanie o spodziewanych wynikach.
Zespol negocjacyjny
4 1. Pelnienie réznych rél zespole podczas negocjacji. 2. 2 1 2 2
Typowe role w zapole (lider, twardziel, obserwator,
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sekretarz, ekspert, dobry i zty). 3. Zamiana rél w zespole. 4.
Uktad miejsc przy stole negocjacyjnym.

Zrédla sity w negocjacjach.

5. 1. Sita formalna. 2. Sita wiedzy eksperta. 3. Sita posiadania 3 2 3 3

informacji. 4. Sita nagradzania i karania. 5. Sita konkurencji.

0. Sila stosowania technik perswazji.

Pozycje a interesy

1. Identyfikacja interesow. 2. Ustalanie waznosci intereséw.
3. Dzielenie si¢ informacjami o interesach. 4. Tworzenie
dodatkowej wartosci z réznic. 5. Preferencje obu stron. 6.
Identyfikowanie mozliwych ustepstw.

Strategia w negocjacjach

1. Mozliwe wyniki (wygrana-przegrana, przegrana-
przegrana, czeSciowa  wygrana-cze$ciowa — przegrana,
wygrana-wygrana). 2. Znaczenie wyniku negocjacji. 3.
Znaczenie jakosci relacji pomiedzy stronami. 4. Mozliwe
strategie (rywalizacja, wspolpraca, kompromis, unikanie,

ustepowanie). 5. Wybor wlasciwej strategii.

Taktyki 1 kontrtaktyki negocjacyjne.

1. Oferty wstepne i kontroferty. 2. Zasady kotwiczenia
stron. 3. Taktyka ,,dobry i zty”. 4. Taktyka gry na zwloke. 5.
8. Taktyka sily wyzszej. 6. Taktyka informowania o
konkurencji. 7. Taktyka sprzedazy wiazanej. 8. Taktyka
warunkowego skladania ofert. 9. Taktyka ,salami”. 10.
Taktyka ,,front rosyjski”.

Zasady prowadzenia negocjacji dystrybucyjnych.

1. Odkrycie punktu oporu drugiej strony. 2. Wywieranie
9. wplywu na punkt oporu drugiej strony. 3. Pozycje 5 2 5 3
przyjmowane w trakcie negocjacji dystrybucyjnych. 4.
Oferty otwarcia. 5. Wstepne ustepstwa. 6. Rola ustepstw. 7.
Zasady ustgpowania. 8. Oferty ostateczne.

Radzenie sobie z obiekcjami i finalizowanie negocjacji.

10. | 1. Obiekcje praktyczne i psychologiczne. 2. Obiekcje ukryte. 3 2 3 3
3. Oferta ostateczna. 4. Zakoniczenie podsumowujace. 5.

Zamknigcie z ustgpstwami. 6. Zamknigcie alternatywne.

Razem 30 16 30 24

Metody ksztalcenia

Forma zaje¢ Metody ksztaltcenia

Wyktad  |Wyklad (informacyjny z prezentacja multimedialng)
Blad! Nie
mozna odna- (Warsztaty (analiza przypadkéw i przykladow, dyskusja, debata, burza moézgéw, grywalizacja, rozwiazywanie zadan,
lez¢ 2rédta od- [¢wiczenia zespotowe)
wolania.

Warunki zaliczenia

Wagi (%)
Sposéb zaliczenia Btad! Nie mozna odnalezé
Wyktad 2.z :
zrédta odwolania.

Egzamin ustny w terminach poprawkowych. Student otrzyma trzy pytania z zagadniefi (100) 0
zrealizowanych na wykladach.

Egzamin pisemny w terminie podstawowym. Egzamin bedzie w formie testu z pytaniami 100 0

zamknietymi. Obowiazuje zakres zagadnien zrealizowanych na wyktadach.

Wykonanie zadai / ¢wiczed / projektu podczas zajeé 0 10

Wykonanie zadari / ¢wiczed / projektu poza zajeciami 0 10
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Wypowiedzi ustne podczas zaje¢ (np. w trakcie dyskusji, debaty) 0 70

Inny - obecnosé¢ podczas ¢wiczen 0 10

Razem 100% 100%

Rozliczenie pracy wlasnej studenta

Szacowana liczba godzin

L.p. Czynnosci w ramach pracy wtasnej Studia Studia
stacjonarne niestacjonarne
1 Przygotowanie do udzialu w zajeciach (np. wstepna lektura, przygotowanie lub zgromadzenie 10 10
) materialéw, pomocy, przygotowanie referatu lub prezentacji na zajecia itp.)
2. Przygotowanie pracy pisemnej poza zajeciami 10 10
3. Lektura obowiazkowa 20 30

Obowigzkowe zapoznanie si¢ z innymi materiatami lub tresciami (np. materiatami audio,
4. wideo, narzedziami, pomocami, oprogramowaniem, sprzetem, aktami prawnymi, 10 15
dokumentacja, warunkami miejsca pracy itp.)

5. Przygotowanie do egzaminu 15 20

Razem 65 85

Literatura obowigzkowa

1. | William Ury, Odehodzac od NIE. Negogiowanie od konfrontaci do kooperagji, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2014
Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton, Dochodzac do TAK. Negogjowanie beg poddawania sig, Polskie Wydawnictwo
Ekonomiczne, Warszawa 2016

3. | Roy J. Lewicki, David M. Saunders. John W. Minton, Essentials of Negotiation, McGraw-Hill Education, New York 2016

2.

Literatura uzupetniajaca

1. | Roger Dawson, Sekrety negogjagi dla biznesmendw, MT BIZNES, Warszawa 2018

2. | Robert Mayer, Jak wygrac kagde negocjagie, M'T BIZNES, Warszawa 2018

3. | Chris Voss, Tahl Raz, Never Split the Difference. Negotiating as if Y our Life Depended on It, Cornerstone, 2017

Inne materiaty dydaktyczne

1. | Prezentacje multimedialne udostepnione na platformie TEAMS
2.
3.
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