Negocjacje w biznesie
- Kierunek - studia podyplomowe

Hybrydowe 2 semestry

Opis kierunku

Studia w formule hybrydowej.

Nowaq wiedze i umiejetnosci zdobywasz, dzieki zajeciom realizowanym w formie hybrydowej. Czeéé zajeé¢ bedzie
odbywa¢ sie w formie tradycyjnej w salach wyktadowych, a cze$é w formie online na platformie MS Teams. W

zajeciach uczestniczysz zgodnie z ustalonym harmonogramem zjazdéw.

O powodzeniu przedsiebiorstw decyduje przede wszystkim umiejetnosé¢ efektywnego wykorzystywania informaciji
przez pracownikéw, specjalistéw i kadre zarzgdzajgcqg. W tym mieszczq sie istotne umiejetnosci przyczyniajqce sie do
osiggania celéw biznesowych zwigzane z prowadzeniem negocjacji. Rozwdj kompetenciji elastycznego stosowania
strategii i metod prowadzenia negocjacji oraz umiejetno$é¢ dopasowania ich do réznych kontekstéw sytuacyjnych to

bardzo istotna dla rozwoju organizacji sprawnosé.

Kompetencje nabyte przez stuchaczy podczas studidéw na kierunku ,Negocjacje w biznesie” zaowocujg pozyskaniem
nowych klientéw i partneréw biznesowych. Zdobedziesz umiejetno$¢ prowadzenia elastycznych negocjaciji,

powodujgc zadowolenie i satysfakcje twoich partneréw w biznesie, a sobie korzystniejsze kontrakty na dtugie lata.

Jesli jestes zainteresowany studiami podyplomowymi i chcesz dowiedzie¢ sie wiecej zostaw do siebie kontakt!

Wypetnij formularz, a my skontaktujemy sie z Tobq.
ZOSTAW KONTAKT
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art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy torun a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.


https://www.merito.pl/torun/formularz/studia-podyplomowe-2023-24

Cel studiow

Celem kierunku jest poszerzenie wiedzy stuchacza oraz nabycie praktycznych umiejetnosci
z zakresu negocjacji. Stuchacz tego kierunku pozna warsztat pracy negocjatora z
wykorzystaniem elementéw wiedzy psychologicznej, ekonomii, prawa oraz udoskonali
swoje kompetencje spoteczne.

Negocjowanie to proces bedgacy czescig aktywnosci kazdego z nas. W dzisiejszych czasach
negocjujemy wszedzie, poczgwszy od zycia prywatnego, proces ten kontynuujemy w pracy,
ze wspoétpracownikami, szefami, az po negocjacje z klientami, dostawcami, bankami,
prawnikami, zwigzkami zawodowymi. Kompetencje nabyte przez stuchacza moga
zaowocowac pozyskaniem nowych klientow i partneréw biznesowych.

Korzysci

Stuchacze po ukonhczeniu studidéw:

zdobedq wiedze i praktyczne umiejetnosci do wykorzystania podczas prowadzonych w dowolnym
przedmiocie negocjacji,

zdobedq umiejetnosci prowadzenia bardziej elastycznych negocjaciji, powodujgc zadowolenie i
satysfakcje swoich partneréw w biznesie, a dla siebie korzystniejsze kontrakty,

bedq znali i umieli wykorzystywaé modele oraz style komunikacyjne do prowadzenia skutecznych
pertraktacji,

rozwing umiejetnos¢ kreowania wizerunku oraz autoprezentacji oraz bedq mogli dokonaé zmiany swoich
zachowan i postrzegania swojej pozyciji podczas rozméw biznesowych,

poznajq gtéwne zmienne decydujgce o sukcesie prowadzonych negocjacji oraz pojecia niezbedne do
zrozumienia ich istoty,

rozwing kompetencje w zakresie stosowania adekwatnych metod i strategii negocjacyjnych, analizy
sytuacji negocjacyjnej oraz rozpoznawania i radzenia sobie z manipulacjami stron,

dodatkowo otrzymajq najbardziej praktyczng ksigzke o negocjacjach,

lepiej poznajq siebie i swoich parteréw w biznesie w oparciu o style myslenia i style dziatania FRIS®,
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Dla kogo?

Kadra zarzadzajaca, pracownicy przedsiebiorstw i organizacji pozarzagdowych, specjalisci, wtasciciele
firm oraz wszystkie osoby, ktére w zwigzku z wykonywanym zawodem czesto podejmujg negocjacje.

Program studiow

Program studiéw podyplomowych na kierunku Negocjacje w biznesie.
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Liczba miesiecy nauki: Liczba godzin: 170 Liczba zjazdéw: 10 Liczba semestréw: 2
9

Istota negocjacji (16 godz.)

Dynamika i struktura procesu negocjaciji.
Rodzaje negocjacji.

Modele prowadzenia negocjacji.

Cele negocjacji.

Pojecia negocjacyjne.

Stuchacz pozna praktyczny sposdb proces negocjacji, zdobedzie umiejetnosé stawiania celdéw negocjaciji, pozna

pojecia zwigzane z negocjacjami i sposoby wykorzystania okreslonych styléw, strategii i technik negocjacyjnych.

oo o

Psychologia komunikacji interpersonalnej (16 godz.)

Postawy w negocjacjach.

Osobowosé.

Style myslenia.

Zasady skutecznej komunikacji.

Umiejetne i skuteczne przekonywanie.

Przeszkody w komunikacji na poziomie jednostki i organizaciji.
Blokady komunikacji — nadmierny stres i emocje.

Konflikt.

Asertywno$¢ jako obrona przed manipulacijq.
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Stuchacz zdobedzie umiejetnosé dostrzezenia jak sposdéb myslenia i postrzegania oraz osobowo$é wptywa m.in. na

komunikowanie sie z partnerami w biznesie, ocene zachowan i postaw innych.

Etyka negocjatora (8 godz.)

Wybrane aspekty etyki w negocjacjach.
Dylematy moralne oraz konsekwencje stosowania wybranych nieetycznych zachowan.
Model podejmowania decyzji zgodnie z zasadami etyki.

Etyczne modele sytuacji negocjacyjnej.

W ramach modutu uczestnik nabedzie umiejetno$¢ podejmowania decyzji zgodnie z zasadami etyki w negocjacjach.

Przygotowanie do negocjaciji (8 godz.)

Przygotowanie mentalne i operacyjne (procesowe).
Scenariusz negocjacji.

Arkusz przygotowan i planowania negocjacji.

W ramach modutu uczestnik nabedzie umiejetnosci dotyczqce przygotowania sie do negocjacji niezaleznie od jego

przedmiotu, bedzie umiat wykonaé matryce przygotowan do negocjacji niezaleznie od przedmiotu negocjacji.
Kontekst kulturowy w negocjacjach (8 godz.)
Znaczenie réznic kulturowych w negocjacjach miedzynarodowych.

Uczestnicy — partnerzy negocjacji a réznice kulturowe.

W ramach modutu uczestnik pozna podstawowe mechanizmy i narzedzia w negocjacjach miedzynarodowych.

Design Thinking jako narzedzie w negocjacjach (16 godz.)

Etapy projektowania metodyki ,,DT”.
Praca zespotowa, skierowana na rozwigzanie wyzwania projektowego.

Narzedzia ,,DT” przydatne do doskonalenia proceséw negocjacyjnych.

W ramach modutu uczestnik m.in. przejdzie przez wszystkie etapy projektowania metodyki Design Thinking;
doswiadczy angazujgcej pracy zespotowej, skierowanej na rozwigzanie wyzwania projektowego oraz pozna

narzedzia przydatne do doskonalenia proceséw negocjacyjnych.

Aspekt ekonomiczny w negocjacjach biznesowych (16 godz.)

Wykorzystanie danych ze sprawozdawczosci finansowej w procesach decyzyjnych.
Sprawozdawczo$é finansowa jako zrédto informacji o parterze negocjacyjnym.

Przygotowanie dokumentéw transakcyjnych i negocjacyjnych.
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Stuchacz pozna okreslone narzedzia ekonomiczne stosowane w negocjacjach biznesowych.

Problematyka prawna w negocjacjach biznesowych (8 godz.)

Wiedza o prawnych i organizacyjnych aspektach funkcjonowania procesu negocjacji.
Rola prawnika w negocjacjach.
Klauzule negocjacyjne podlegajgce i niepodlegajgce negocjacjom.

Poufnos¢ procesu negocjacji w $wietle polskich przepiséw.
W ramach modutu uczestnik nabywa podstawowq wiedze w zakresie zastosowania prawa w negocjacjach.

Trening negocjacji (56 godz.)

Wspédlna prac nad znalezieniem praktycznych rozwiqzan utatwiajgcych prace negocjatora.
Szczegbtowa analiza zachowan zaréwno pozytywnych jak i negatywnych — informacja zwrotna.

Zrédta sity w negocjacjach.
Stuchacz w tym module nabedzie praktyczne umiejetnosci negocjacyjne w réznych sytuacjach biznesowych.

Mistrz negocjaciji (8 godz.)

Wiem co — wiem jak i potrafie — chce i jestem gotowy wykorzystaé swojq wiedze.
Negocjacje dwustronne i zespotowe.

Negocjacje wielostronne.

W ramach modutu uczestnik nabedzie umiejetno$é prowadzenia negocjacji dwustronnych oraz wielostronnych.

FORMA ZALICZENIA

Zaliczenie poszczegdlnych modutéw — quizy i aktywny udziat.

Aktywny udziat w symulacjach negocjacji w parach i w zespole negocjacyjnym na podstawie
opracowanego scenariusza uwarunkowan oraz zatozonych celéw negocjaciji.

Wykladowcy

Irena Paczkowska

Przedsiebiorca, konsultant biznesowy, mediator staty (wpisana na listy mediatoré4w w Sgdach Okregowych w
Toruniu, Bydgoszczy i Wioctawku), certyfikowany trener zmian, certyfikowany trener FRIS®, nauczyciel akademicki w
WSB Toruniu i Bydgoszczy. Prezes Stowarzyszenia Strefa Mediacji (funkcja spoteczna). Organizator i prowadzqgca

szkolenia m.in. z zakresu negocjacji, mediacji i komunikac;ji interpersonalnej. Mediator i szkoleniowiec w O$rodku
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Mediacji dziatajgcym przy Okregowej Izbie Radcéw Prawnych w Bydgoszczy. Prowadzi mediacje na zlecenie sqdoéw,
prokuratury i innych uprawnionych instytucji. Prowadzi takze mediacje pozasqdowe w obszarze mediacji
gospodarczych i rodzinnych. Wspiera przedsiebiorcéw w rozwigzywaniu konfliktéw w oparciu o mediacje, rozumiane
jako moderowane negocjacje. Wieloletnie doswiadczenie mediacyjne. Specjalista alternatywnych metod
rozwigzywania konfliktéw. Przewodniczgca Komisji Rewizyjnej przy Izbie Przemystowo Handlowej w Toruniu. Wiedze
praktyczng w biznesie zdobywata poczgwszy od pracy na stanowisku przedstawiciela handlowego, poprzez $redni
szczebel zarzqdzania az do petnienia funkcji cztonka zarzqgdu. Zarzqdzata zaréwno zespotem sprzedawcéw w branzy
spozywczej i papierniczej u czotowych producentéw, jak i w branzy inwestycyjno-budowlanej. Prowadzita i byta
odpowiedzialna za negocjacje handlowe z réznymi kontrahentami biznesowymi w kraju i za granicq. Prowadzita takze
negocjacje windykacyjne. Trener wewnetrzny we wszystkich dotychczas zatrudnionych firmach. Jako trener praktyk

wspoétpracuje z instytucjami z sektora publicznego, prywatnego oraz organizacji pozarzqdowych.
Dariusz Wisniewski

Doswiadczony trener praktyk, coach i konsultant biznesowy, certyfikowany asesor w zakresie osrodka oceny i
rozwoju kadr pracowniczych (Assessment / Development Centre), rekruter, doradca zawodowy i konsultant kariery;
absolwent Uniwersytetu tédzkiego — filologia germanska, Uniwersytetu Gdanskiego — handel zagraniczny i marketing
(studia podyplomowe) oraz Wyzszej Szkoty Bankowej w Toruniu (doradztwo zawodowe i coaching kariery); byty
pracownik naukowo-dydaktyczny Uniwersytetu tédzkiego oraz Uniwersytetu Mikotaja Kopernika w Toruniu; w latach
1992-1999 wspdtpracownik polskich filii zagranicznych korporacji: Benckiser SA (obecnie Reckitt-Benckiser SA) a
nastepnie Elbrewery Co. Ltd. (obecnie cze$é Grupy Zywiec / Heineken Group), gdzie przebyt éciezke kariery od
przedstawiciela handlowego az po samodzielne funkcje menedzerskie w warszawskich centralach obu firm:
sprzedawat, kupowat, negocjowat, wspdtpracowat z najwiekszymi sieciowymi agencjami reklamowymi, odpowiadat za
ogdlnopolskie programy i dziatania aktywizujqce sprzedaz, byt réwniez wewnetrznym trenerem oraz firmowym
konsultantem ds. zakupu szkolen; na przetomie 1998 i 1999 roku wspétpracowat jako lektor wyktadowca z ,,Instytutem
Businessmana” w Warszawie, wydawcg popularnego niegdy$ miesiecznika ,,Businessman Magazine”; w pdzniejszym
okresie petnit funkcje dyrektora zarzqdzajqgcego jednej z agencji reklamowych. Od 1999 r. dziata aktywnie jako trener i
konsultant biznesowy. W tym czasie zrealizowat projekty szkoleniowe i doradcze dla ponad 150 firm polskich i
zagranicznych. Na jego liscie referencyjnej mozna znalez¢ takich znanych klientéw, jak m.in.: Auchan Polska, BSH
Sprzet Gospodarstwa Domowego, Carlsberg Polska, Exatel, Grupa Zywiec (Heineken Group), Konsorcjum Siemens-
Newag, Nivea Polska (Beiersdorf Group), Nova Trading, Perfetti Van Melle Polska, Schindler Polska, Soraya
(OrclaCare), Spétdzielcza Grupa Bankowa, TrouwNutrition Polska (Nutreco), Zaktady Ttuszczowe Kruszwica
(BungeGroup). Gtéwnymi obszarami zawodowych zainteresowan sqg rozwdj kompetencji menedzerskich,
przywddztwo, szeroko rozumiana praca z klientem (sprzedaz, negocjacje, obstuga, reklamacje, windykacje),
usprawnianie i optymalizacja firmowych proceséw komunikacyjne (wewnetrznych i zewnetrznych), a takze wdrazanie

do firm tzw. coachingowej kultury organizacyjnej.
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Mateusz Lapinski

Moderator Design Thinking, doradca PR, trener wystgpien publicznych. Specjalizuje sie w pomaganiu firmom,
instytucjom i NGO w projektowaniu kreatywnych rozwigzaih w oparciu o potrzeby odbiorcéw ostatecznych. W
ramach zajeé¢ pokaze, jak mozna wykorzystaé narzedzia Design Thinking w negocjacjach. Pracowat m.in. dla
Ministerstwa Zdrowia, Torunskiej Agencji Rozwoju Regionalnego czy Kujawsko-Pomorskiej Federacji Organizacji
Pozarzqdowych. Pomystodawca warsztatéw "Design Thinking dla HR". Wyktadowca Wyzszej Szkoty Bankowej (Torun,

Bydgoszcz) w obszarze komunikacji.
Rafat Grabowski

Dyplomowany psycholog kliniczny oraz psycholog biznesu. Absolwent Uniwersytetu Humanistycznego SWPS oraz
Wyzszej Szkoty Bankowej. Ukorczyt zaawansowane szkolenie w zakresie Terapii Skoncentrowanej na Rozwigzania
oraz terapii koherencji. Swoje do$wiadczenie budowat przez ponad 20 lat pracy w kilku najwiekszych korporacjach w
réznych branzach od paliwowej poprzez ustugi, handel detaliczny oraz B2B, czy administracje i HR. Swoje

kompetencje zdobywat, bedqgc menadzerem kilku szczebli od kierownika dziatu do kierownika regionu w sieci ustug.
Rafat Tabaczek

Trener, coach, méwca, wyktadowca, praktyk NLP, konsultant. Zdobywca prestizowej nagrody Polish National Sales
Awards w kategorii Najlepszy Trener Sprzedazy w Polsce w 2014 roku. Wyréznienie PNSA — kategoria: Super
Sprzedawca w 2014 roku. Ekspert w zakresie motywacji, negocjacji i wywierania wptywu. Praktyk z 20-letnim
doswiadczeniem w branzach: bankowos$é, ubezpieczenia, nieruchomosci, elektrotechnika, motoryzacja, IT, FMCG,
OZE. Posiada bogate doswiadczenie w@wystgpieniach publicznych i konferencjach gtéwnie z obszaru motywaciji dla

szeféw dziatéw z w/w branz.

Doéwiadczenie biznesowe:

Przez wiele lat sprzedawat, doradzat i zarzgdzat w réznych firmach, dzieki temu jest wiarygodnym i przekonujgcym
trenerem.©@Jako trener pracuje od przeszto 12 lat. W tym czasie w jego szkoleniach wzieto udziat ponad 10 000 oséb.
To ponad®13 000 godzin szkoleniowych i przeszto 2 400 godzin coachingowych. Do grona jego klientéw nalezq
miedzy innymi: Alior Bank, PZU, LINK4, Konfederacja Lewiatan, Polwell, Puls Biznesu, PGE, Santander, Wyzsza Szkota
Bankowa, Amplus, BE Media, Petka 360, Ever Cleaning, Home Asset, Bonus Nieruchomosci, Multinieruchomoéci,
Collegium Da Vinci, Ekspert Systemy Informatyczne, Tchibo, ESTO, Emiwo, NTI Polska, e-klimatyzacje, LockOn, Axell
Logistic, Sunday Polska.

Prowadzi zajecia na studiach podyplomowych w Wyzszej Szkole Bankowej w Szczecinie, jak rowniez MBA

w®szczecinskiej WSB z zakresu motywacji, negocjacji i technik wywierania wptywu, w®czym sie specjalizuje.
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Robert Sadowski

Absolwent Prawa i Administracji na Uniwersytecie Mikotaja Kopernika w Toruniu, od 2009 r. jest trenerem i
wyktadowcq umiejetnosci miekkich. Prowadzi zajecia z negocjacji jak réwniez z komunikacji interpersonalnej,
asertywnosci, zarzgdzania stresem, konfliktem, kreatywnoséci, mediacji, budowania zespotéw, skutecznej oceny
okresowej, Prowadzi szkolenia w ramach programu 50+. Do dzi§ przeszkolit ponad 3200 uczestnikéw w trakcie 2800
godzin wyktadowych z czego kilkaset w formie zdalnej. W 2011 r. uzyskat dyplom mediatora. Swoje doswiadczenie
mediacyjne zdobywat przy Sgdzie Okregowym w Bydgoszczy, w Okregowej Izbie Radcéw Prawnych, w ramach stuzb
panstwowych oraz w mediacji prywatnej. Specjalizuje sie w prawie rodzinnym oraz w zjawiskach niepozgdanych w
$§rodowisku pracy w szczegdlnosci tj. mobbing, molestowanie i dyskryminacja. W 2015 r. joko asesor wewnetrzny w
ramach sesji AC/DC badat kompetencje migkkie kadry kierowniczej wyzszego szczebla w jednostkach administracji
panstwowej. Od 2017 r. jest przewodniczgcym ogdlnokrajowych zwigzkéw zawodowych. W ramach tej funkc;ji bierze
udziat w negocjacjach na réznych szczeblach zarzgdczych. Swoje umiejetnosci negocjacyjne szlifuje w ramach prac
Rady Dialogu Spotecznego, komisji sejmowych, zespotéw problemowych na szczeblu centralnym i lokalnym podczas
zawieranie réznego typu porozumien. Negocjuje takze tresci uméw prawa cywilnego. Najbardziej pasjonuje go

réznorodno$é Swiata a szczegdlnie ludzkich reakcji i zachowan.
Agnieszka Jastrzebska

Ekonomista, od 18 lat wtasciciel biura rachunkowego - obstuga spétek prawa polskiego z kapitatem zagranicznym
(angielski, cypryjski, ukrainski, chinski, francuski). Po ukonczonych w WSB studiach podyplomowych MBA zajmuje sie
projektowo (w procesach restrukturyzacji) zarzqdzaniem. Prezes Zarzgdu m.in : Cargo Master Sp z o.0. - przewozy
kolejowe i szkolenie maszynistéw, Master Inwestycje Sp. z o.0. sp. k. - ustugi dyspozytorskie i organizacja przewozéw,
Rand VC Spétka Akcyjna - inwestycje w branzy stalowej, Tassko Spétka Akcyjna - produkcja mebli sklepowych i

hotelowych, MEQA Sp. z o.0. - inwestycje w nieruchomosci.

Partnerzy kierunku

® RIS
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Special promotion for candidates.

Nie czekaj, zapisz sie online. Pierwsi korzystajg najwiecej!

Zapisujgc sie do 27 maja, zyskujesz 1200 zt, dzieki:

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy torun a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



800 zt znizki w czesnym rozliczanej przez caty okres studiéw, do 27 maja

proporcjonalnie do wybranego systemu ratalnego,

czesne juz od

237 zt o7z 2

400 zt dzieki zwolnieniu z optaty wpisowe;j. miesiecznie

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy torun a
studentem zawierana jest w formie pisemnej.



Ceny dla kandydatéw

Studia to inwestycja, ktora sie zwraca

Na Uniwersytecie WSB Merito w Toruniu szanujemy Twéj czas i pieniqdze, dlatego o finansach méwimy otwarcie. Nie
mnozymy dodatkowych optat, nie przemycamy matym druczkiem ukrytych kosztéw. U nas wiesz doktadnie, za co

ptacisz.

Studia podyplomowe to inwestycja, ktéra zwraca sie juz w ich trakcie w postaci nowych umiejetnoéci i kontaktéw,
ktére zaowocujg w biznesie. Wybierz studia podyplomowe na Uniwersytecie WSB Merito w Toruniu i przekonaj sie na

wtasnym przyktadzie, jaok inwestowaé w siebie, aby czerpaé z tego korzysci teraz i w przysztosci.

Niestacjonarne - Gwarantowane czesne state

Rok nauki Czesne

1 rata 1 rok 5000 zt 5800z
Rok nauki Czesne

2 raty 1rok 2500 zt 2000zt
Rok nauki Czesne

10 rat 1 rok 500 zt 58024

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy torun a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Rok nauki Czesne

12 rat 1rok 417 zt u8L =t

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy torun a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Ceny dla absolwentéw WSB i WSB Merito

Niestacjonarne - Gwarantowane czesne state

Rok nauki Czesne
1 rata 1rok 4800 zt 5800 z1
Rok nauki Czesne
2 raty 1rok 2400 zt 2900zt
Rok nauki Czesne
10 rat 1rok 480 zi 580zt
Rok nauki Czesne
12 rat 1rok 400 zt 48l -zt

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy torun a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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