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KARTA OPISU PRZEDMIOTU - SYLABUS

Nazwa przedmiotu
Przedmiot humanistyczno-spoteczny - Negocjacje i umowy

Przedmiot

Kierunek studiow Rok/semestr

Inzynieria Srodowiska Il stopien 2/4

Studia w zakresie (specjalnosg) Profil studiow

Zaopatrzenie w wode, ochrona wéd i gleby ogdlnoakademicki

Poziom studiow Jezyk oferowanego przedmiotu
drugiego stopnia polski

Forma studiow Wymagalnosc

niestacjonarne obieralny

Liczba godzin

Wyktad Laboratoria Inne (np. online)
18
Cwiczenia Projekty/seminaria

Liczba punktow ECTS

2

Wyktadowcy

Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca: Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca:

dr Paulina Kubera dr Joanna Matecka

Woydziat Inzynierii Zarzadzania Wydziat Inzynierii Zarzadzania

Instytut Zarzgdzania i Systemow Informacyjnych Instytut Zarzgdzania i Systemow Informacyjnych
e-mail: Paulina.Kubera@put.poznan.pl e-mail: Joanna.Matecka@put.poznan.pl

tel. 61 665 3394 tel. 61 665 3398

Wymagania wstepne

Student powinien rozumiec¢ znaczenie prawnych i instytucjonalnych mechanizméw regulacyjnych w
zyciu spotecznym i w gospodarce. Ma swiadomos¢ roli prawa w ksztattowaniu struktur i instytucji
spotecznych. Potrafi w sposéb asertywny wyrazac swoje opinie i argumentowac zajmowane stanowisko.

Cel przedmiotu

Zdobycie wiedzy z zakresu negocjacji i technik negocjacyjnych oraz zasad skutecznego komunikowania
sie oraz réznicy pomiedzy manipulowaniem, a wywieraniem wptywu w relacjach spotecznych i
biznesowych.
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Zdobycie wiedzy w zakresie prawnych aspektéw ksztattowania relacji z partnerami: nawigzywania
stosunkdéw prawnych, trybdw zawierania i form umow, wad oswiadczen woli oraz zasad reprezentacji.

Przedmiotowe efekty uczenia sie
Wiedza
1. Student posiada wiedze na temat komunikacji w biznesie oraz styléw i strategii negocjacji.

2. Student posiada wiedze na temat przygotowania i prowadzenia procesu negocjacyjnego.
3. Student ma wiedze na temat podstawowych zagadnien zwigzanych z prawem umaédw.

Umiejetnosci

1. Student umie wykorzystac zdobytg wiedze do efektywnego prowadzenia negocjacji.
2. Student potrafi analizowac i krytycznie ocenié style prowadzonych negocjacji.

3. Student umie wykorzystaé zdobytg wiedze do sporzgdzenia i rozwigzywania uméw w obrocie
gospodarczym.

Kompetencje spoteczne
1. Student jest przygotowany do myslenia i dziatania w sposdb przedsiebiorczy.

2. Student ma swiadomos¢ koniecznosci rozwijania kompetencji spotecznych w zakresie prowadzenia
negocjacji biznesowych.

3. Student rozumie odpowiedzialnos$¢ i spoteczng role absolwenta uczelni technicznej w zakresie
prowadzenia negocjacji i zawierania umow.

Metody weryfikacji efektdw uczenia sie i kryteria oceny
Efekty uczenia sie przedstawione wyzej weryfikowane sg w nastepujgcy sposob:
Ocena formujaca:

A: zakres dotyczacy negocjacji: aktywnosé w dyskusjach podsumowujgcych poszczegdlne wyktady lub
zadany materiat (np. ksigzka, film), prace pisemne zadane w trakcie semestru (np. esej), udziat w
zadaniach typu case-study w trakcie wyktadu dajgce mozliwos¢ oceny zrozumienia problematyki przez
studenta

B: zakres dotyczgcy umow: dyskusje podsumowujgce poszczegdlne wyktady, rozwigzywane w trakcie
zajec problemy prawne, dajgce mozliwos¢ oceny zrozumienia problematyki przez studenta.

Ocena podsumowujgca: srednia arytmetyczna z dwdch pisemnych zaliczen, przyjmujacych forme
kolokwium, po zakorczeniu kazdego z blokdw zaje¢ A i B oddzielnie ((50% + 50%/2). Kolowia moga
przyjmowadé forme zaliczenia on-line (do uzyskania oceny pozytywnej niezbedne jest otrzymanie 55%
punktow z kazdego z testéw)

Tresci programowe

NEGOCJACIE:
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Definicja i cele negocjacji, czynniki wptywajgce na negocjacje. Planowanie negocjacji - etap wstepny i
podziat rdl, funkcja i znaczenie BATNA (NAPO 1 i NAPO 2) - Kwestie i fazy negocjacyjne. Cechy dobrego
negocjatora i typy negocjatorow - Style i postawy negocjacyjne (negocjacje pozycyjne a harvardzki
projekt negocjacyjny, wyrokujacy versus uczacy sie. Komunikacja interpersonalna | (werbalne aspekty
komunikacji) - rola komunikacji werbalnej w negocjacjach i skutecznej komunikacji, nieporozumienia
komunikacyjne, techniki aktywnego stuchania, podstawowe techniki negocjacyjne - Komunikacja
interpersonalna Il (niewerbalne aspekty komunikacji) - mowa ciata i proksemika wystgpien w trakcie
procesu negocjacji - rola komunikacji niewerbalnej w autoprezentacji. Techniki i metody negocjacyjne -
Spotkania bezpoosrednie a negocjacje on-line - Metody wywierania wptywu, budowanie pozytywnego
obrazu siebie i zjednywanie sobie ludzi - wspdtczesna technika wywierania wptywu. Finalizacja negocjacji
- metody zakorniczenia i zamkniecia procesu.

UMOWY:

Strony umowy (istota zdolno$ci prawnej i zdolnosci do czynnosci prawnych; podmioty prawa: osoby
fizyczne, osoby prawne, podmioty bez osobowosci prawnej posiadajgce zdolnosé prawng).
Petnomocnictwo - pojecie, rodzaje, udzielenie, skutki przekroczenia. Pojecie czynnosci prawnych. Zasada
swobody uméw. Formy czynnosci prawnych i skutki ich niedochowania. Wady oswiadczen woli. Tryby
zawierania uméw.Umowa przedwstepna. Dodatkowe klauzule umowne ( zabezpieczenie wykonania
umowy, zakaz konkurencji, klauzula arbitrazowa, etc.). Rozwigzanie umowy. Odstgpienie od umowy.
Wypowiedzenie umowy.

Metody dydaktyczne

wyktad informacyjny, problemowy, konwersatoryjny z wykorzystaniem prezentacji multimedialnej,
pogadanka

metoda przypadkéw - case study, dyskusja,burza mézgdw, seminaryjna, metoda demonstracyjna, prace
pisemne

Literatura

Podstawowa
1. Cialdini, R. (2017). Pre-Swazja. Jak w petni wykorzystac¢ techniki wptywu spotecznego. Sopot: GWP -
dostepna dla Studentéw na Moodle jako eBook

2.Cialdini, R. (2016). Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka. Sopot: GWP k
3. Cialdini, R. (2014). Mata Wielka Zmiana. Jak skutecznie wywieraé wptyw. Sopot: GWP

4. Kurczuk-Samodulska, A i Kuszlewicz, K. (2021). Umowy gospodarcze w przyktadach i wzorach.
C.H.Beck, Warszawa

Uzupetniajaca
1. Gasparski, W. (2012). Biznes, etyka, odpowiedzialnos¢. Warszawa: PWN

2. Peale, N.V,, Blanchard, K. (2008). Etyka biznesu. Warszawa: Studio EMKA
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3. Morreale, S.P., Spitzberg, B.H., Berge, J.K. (2007). Komunikacja miedzy ludzmi, Warszawa

4. Pisarek, W. (2008). Wstep do nauki o komunikowaniu. Warszawa

5. Sztejnberg,A. (2006). Podstawy komunikacji spotecznej w edukacji. Wroctaw

Bilans nakfadu pracy przecietnego studenta

Godzin ECTS
taczny naktad pracy 50 2,0
Zajecia wymagajgce bezposredniego kontaktu z nauczycielem 18 0,5
Praca wtasna studenta (studia literaturowe, przygotowanie do 32 1,5

kolokwium)*

1 . sy 2 . s . o
niepotrzebne skresli¢ lub dopisac inne czynnosci




