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Wyzsza Szkola Turystyki i Hotelarstwa w Gdansku

INFORMACJE PODSTAWOWE:

Kierunek studiow:

TURYSTYKA | REKREACJA

CyKkl ksztalcenia:
2024-2027

Nazwa przedmiotu:

Negocjacje w turystyce i rekreacji

Kod przedmiotu:

Poziom ksztalcenia: Profil:

STUDIA DRUGIEGO STOPNIA PRAKTYCZNY
Status przedmiotu: Jezyk wykladowy:
Przedmiot do wyboru polski

Rok studiéw: 5 Semestr: 1

Prowadzacy zajecia:

Modut przedmiotu: ogélny

Katarzyna Wo$
Forma zaje¢é/ Liczba godzin SUMA ECTS
Wyk Cw. Warszt. Lekt. Sem. Prakt.
Stacjonarne 10 10 )
Niestacjonarne
Punkty ECTS 1 1
WYMAGANIA WSTEPNE:
CELE KSZTALCENIA DLA PRZEDMIOTU:
Cel zajec:
1. Zrozumienie ewolucji proceséw sprzedazy — przejscie od modelu transakcyjnego
("hard selling™) do nowoczesnego modelu relacyjnego opartego na zaufaniu.
2. Wyksztalcenie umiejetnosci rozpoznawania typow klientow i sprzedawcow — ze
szczegbdlnym uwzglednieniem modelu ,,Challengera”.
3. Opanowanie metodologii negocjacji rzeczowych — nauka odr6zniania intereséw
od stanowisk oraz dazenia do rozwigzan win-win.
4. Budowanie odpornosci na manipulacje — identyfikacja 10 technik wptywu
spotecznego (np. ,,niska pitka”, ,,zdarta ptyta”) oraz nauka strategii obronnych.
5. Praktyczne przygotowanie do prowadzenia rozméw handlowych — trening w

warunkach symulowanych odzwierciedlajacych realia biznesowe.

METODY REALIZACJI ZAJEC DYDAKTYCZNYCH

Metody
dydaktyczne: 1.

Action Learning (Symulacja biznesowa) — studenci biorg udziat w zaawansowanej
grze decyzyjnej ,Strategiczne partnerstwo: hotel & touroperator”, gdzie wchodza
w role decyzyjne i negocjujg warunki kontraktu.

Flipped Classroom — studenci zapoznajg sie z materiatami teoretycznymi (skrypt,
podcasty na Spotify o negocjacjach) przed zajeciami, aby czas kontaktowy
poswiecié¢ na warsztaty.

Analiza materiatéw multimedialnych (Case Studies) — krytyczna analiza
fragmentdw filmowych (np. Erin Brockovich) oraz wystgpien TEDx pod katem
technik perswazji i mowy ciata.

Dyskusja seminaryjna — merytoryczna debata nad artykutem naukowym Mysliwca
i Zateckiej, oceniajaca zdolnos¢ do syntezy wiedzy i krytycznego myslenia.

Cykl Kolba — nauka poprzez cykl: doswiadczenie (symulacja), refleksja (esej na
Moodle), konceptualizacja (wyktad/skrypt) i zastosowanie.
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6. Metoda warsztatowa — trening asertywnosci, budowanie argumentacji opartej na
danych oraz radzenie sobie z obiekcjami klienta.

EFEKTY UCZENIA SIE DLA PRZEDMIOTU

Kod Efekty w zakresie Odniesienie do Metody weryfikacji
kierunkowych efektow
uczenia sie¢
Wiedzy — Student zna i rozumie:

W01 Definiuje proces sprzedazy i negocjacji Aktywna dyskusja, esej
oraz rozrdznia ich modele (transakcyjny | K_WO02, K_W05, K_W20
vs relacyjny).

w02 Identyfikuje i opisuje techniki
manipulacyjne (np. "niska pitka", "zdarta K_W11, K_W18
plyta") stosowane w branzy T&R.

Umiejetnosci — Student potrafi:

uo1 Potrafi przygotowac strategi¢ i przeprowadzié Symulacja, eseje
negocjacje biznesowe w relacji hotel- K_U04, K_U05, K_U24 refleksyjne
touroperator.

uo2 Wykorzystuje techniki perswazji i argumentacji
opartej na dowodach w sytuacjach K_U04, K_U07, K_U09
konfliktowych.

Kompetencji spolecznych — Student jest gotéw do:

K01 Wykazuje asertywnos¢ i etyczng postawe w obserwacja, esej,
negocjacjach, dazac do rozwigzan typu win- K_KO01, K_K03, K_K09 symulacja negocjacji
win.

K02 Jest gotow do odpowiedzialnego petnienia rol w
zespole negocjacyjnym (np. mediator, K_K04, K_KO06
decydent).

TRESCI PROGRAMOWE

Lp. Efekty uczenia si¢ dla przedmiotu

Cwiczenia/ warsztaty

Cwiczenia/warsztaty:

1.

Analiza krytyczna (Case Study): Negocjacje w praktyce na
podstawie scen z filmu Erin Brockovich — identyfikacja stylow i
technik perswazji.

Dyskusja akademicka: Dyskusja nad artykutem Mysliwca i
Zateckiej dotyczgca podatnosci studentdw na manipulacje (ocena
merytorycznos$ci wypowiedzi).

Warsztat przygotowawczy: Budowanie sity argumentacji opartej
na danych oraz trening asertywnosci i aktywnego stuchania.
Symulacja biznesowa (Gtéwny modut): Realizacja scenariusza
»Strategiczne partnerstwo: hotel & touroperator” — negocjacje
kontraktowe w zespotach (30 min przygotowania, 30 min
negocjacji).

Debriefing i autorefleksja: Podsumowanie symulacji, informacja
zwrotna od mediatoréw oraz analiza bteddw i dobrych praktyk.

W01, uo2
W02, K01
u02, K01
u01, U02, K02
u02, K01

o0
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Wyktad:

Wyklad:

1. Fundamenty sprzedazy: Definicja procesu, trzy kluczowe obszary:

akwizycja, obstuga i finalizacja.

2. Ewolucja podejscia: Porownanie starego (transakcyjnego) i
nowego (relacyjnego) modelu sprzedazy — analiza piramidy
sprzedazy.

3. Psychologia negocjatora: Typologia sprzedawcow wg Jobbera

oraz model "Challenger" Matthew Dixona.

4. Strategie i style: Definicja negocjacji wg Ury’ego i Fishera. Modele

negocjacyjne Thomasa-Kilmanna (rywalizacja, kompromis,
wspotpraca).

5. Ciemna strona negocjacji: Manipulacja vs perswazja. Szczegétowa
analiza 10 technik manipulacyjnych (m.in. "stopa w drzwiach",

"drzwiami w twarz", "plasterki salami").

1. Wo01

2. W01

3. W01, W02
4. W01, U02, K01
5. W02

BILANS PUNKTOW ECTS (25H=1 ECTS)

Obciazenie studenta

Rodzaj aktywnoSci studenta Studia Studia niestacjonarne
stacjonarne
Godziny kontaktowe (zajecia dydaktyczne zgodnie z planem) 20
konsultacje 0
Praca wiasna studenta, w tym:
- przygotowanie si¢ do zaje¢ dydaktycznych 5
- przygotowanie si¢ do 10
egzaminu/kolokwium/zaliczenia
- projekt (zebranie danych, przygotowanie zalozen 10
projektu, wykonanie projektu, itd.)
- zapoznanie si¢ z literaturg przedmiotu 5
Sumaryczne obciazenie praca studenta 50
Punkty ECTS za przedmiot ECTS=2

(godzin calkowitej pracy studenta)

LITERATURA PRZEDMIOTU ORAZ INNE MATERIALY DYDAKTYCZNE

Literatura podstawowa:

1. Dixon, M., Adamson, B., Sprzedawaj jak Challenger.

2. Ury, W, Fisher, R., Dochodzgc do Tak. Negocjowanie bez poddawania sie.
3. Mysliwiec, G., Zatecka, A. (2021), Kompetencje negocjacyjne studentow a styl negocjacji i podatnosc na

manipulacje.

Literatura uzupeniajaca:

1. Cialdini, R. B., Wywieranie wptywu na ludzi.

Ustawa o zarzadzaniu kryzysowym
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Inne materiaty dydaktyczne:

1. Podcasty
2. Przemowienia z konferencji TEDex

SPOSOB ZALICZENIA:

Patrz punkt numer 10 (sposoby weryfikacji efektow uczenia sie wraz z % ich udziatem w ocenie ogdlnej).

Poziom (%) osiggniecia zaktadanych efektdw uczenia sie a przyjete kategorie skali ocen:
<90 +100)%: BDB

<80 +90)%: DB+

<70 + 80)%: DB

<60 + 70)%: DST+

<50 + 60)%: DST

(0 +50)%: NDST

BDB: Szczegdétowa wiedza merytoryczna, wysoki poziom umiejetnosci oraz kompetencji spotecznych: zaktadane efekty
uczenia sie zostaty osiggniete w petni badz z ewentualnymi nieistotnymi brakami.

DB+: Spetnia wszystkie kryteria oceny dobrej oraz czes¢ wytycznych z oceny bardzo dobrej: zaktadane efekty uczenia sie
zostaly osiggniete z nielicznymi brakami.

DB: Ogdlne zrozumienie zagadnien zwigzanych z przedmiotem, umiejetnos¢ analizy, syntezy, ewaluacji oraz Swiadomosci
krytycznej: zaktadane efekty uczenia sie zostaty osiggniete z szeregiem tatwych do uzupetnienia brakow.

DST+: Spetnia wszystkie kryteria oceny dostatecznej oraz czesé¢ wytycznych z oceny dobrej: zaktadane efekty uczenia
zostaty osiagniete z istotnymi brakami, ktérych poziom jest jednak akceptowalny na wiecej niz minimalnym poziomie.
DST: Akceptowalny poziom wiedzy i kluczowych umiejetnosci: zaktadane efekty uczenia zostaty osiggniete z istotnymi
brakami, ktorych poziom jest jednak akceptowalny na minimalnym poziomie.

NDST: Nie spetnia kryteriow progowych (minimalnych) w odniesieniu do zaktadanych przedmiotowych efektéw uczenia
sie.

OPIS SPOSOBU SPRAWDZENIA OSIAGNIECIA EFEKTOW UCZENIA SIE:

Forma zaliczenia: aktywny udzial w symulacji negocjacji, prace kontrolne, eseje i refleksje

Forma zajec¢ i metoda sprawdzenia osiggniecia przez studenta efektow uczenia sie
Efekt uczenia sie

(przedmiotowe) Kolokwium Prace PROJEKTY Aktywnos¢ Prezentacja Inne
(test) kontrolne na zajeciach
W01 (Wiedza o X X
modelach sprzedazy i
negocjacji)
W02 (Wiedza o X X
technikach manipulacji)
U01 (Umiejgtnose X
prowadzenia
negocjacji)
U02 (Analiza krytyczna X X
i autorefleksja)
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K01 (Etyka, X X
asertywnosc i
Krytycyzm)
K02 (Praca zespotowa i X
role zawodowe)




