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1. Informacje o przedmiocie (module) wedtug Planu studiéw na kierunku: ZARZADZANIE
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2. Zadania nauczyciela

Cele ksztatcenia przedmiotu jest wyposazenie studentéw w wiedze dotyczacq istoty negocjacii, celéw, faz i stylow oraz
mozliwych manipulacji, u$wiadomienie im potrzeby wyksztatcenia umiejetno$ci prowadzenia negocjacji z
przedstawicielami réznych kultur i w réznych jezykach oraz pokazanie, jak uwarunkowania kulturowe mogg wptywac
na proces negocjacji i pojawiajace sie konflikty




Symbol Odniesienie
efektu do efektow
uczenia sig Efekty uczenia sie - przedmiotowe uczenia sig
dla dla kierunku
przedmiotu Zarzadzanie
Wiedza
W zaawansowanym stopniu zna i rozumie role cztowieka w kreowaniu kultury
organizacyjnej oraz strategiach zarzadzania kulturowa réznorodnoscia. Rozumie
W 01 . . . o . Z_W04
- kulturowe uwarunkowania zachowan partneréw w negocjacjach miedzynarodowych
biznesowych i wie, w jaki sposéb reagowac i dostosowywac swoje zachowanie.
Umiejetnosci
Korzystajac z wtasciwych koncepciji teoretycznych potrafi w zaawansowanym stopniu 7 07
u_01 prawidtowo interpretowaé i wyjasnia¢ uwarunkowane kulturowo zachowania -
partneréw negocjacyjnych oraz podejmowa¢ odpowiednie decyzje.
Kompetencje spoteczne
Jest gotow do odpowiedzialnego petnienia rél zawodowych, w tym ustawicznego
) - L R Z_K05
K_01 doskonalenia wtasnych kompetencji komunikacyjnych rozumiejac ich praktyczne

zastosowanie w procesie negocjacji i warto$¢ obiektywng w erze globalizacji.

Tematy poszczegoinych zajeé z podziatem na liczbe godzin

WYKLADY
(zajecia o charakterze teoretycznym)

1. Wprowadzenie - istota negocjacii: definicje, przestanki podejmowania negocjacji, komunikacja i jej znaczenie
w negocjacjach — 1h
2. Fazy negocjacji - przygotowania — pozyskanie informacji dobér cztonkéw zespotdw negocjacyjnych, wybér
miejsca, ustalenie BATNA i ZOPA, otwarcie procesu negocjacyjnego, propozycje/oferty i ustepstwa,
kontrpropozycje, wnioski, podsumowanie i podpisanie kontraktu — 3h
3. Charakterystyka zespotu negocjacyjnego (role poszczegoinych czionkow: lider, sekretarz, stuchacz, krytyk,
kontroler) i style negocjacii - rywalizacja lub wspotpraca: wygrany — wygrany, przegrany — przegrany, wygrany
- przegrany - 3h
4. Trudne sytuacje w procesie negocjacii, trudny partner, triki i manipulacje, wojna psychologiczna i pozycyjna,
makiawelizm - 2h

5. Konflikt w negocjacjach: determinanty konfliktu, przebieg konfliktu, rozwigzanie konfliktu — 2h

6. Negocjacje w biznesie miedzynarodowym: réznice kulturowe w biznesie, modele analizowania wymiaréw
kultury, jako narzedzie utatwiajace, jako narzedzie utatwiajgce zrozumienie zachowan zagranicznych
negocjatoréw — 2h

7. Charakterystyka sylwetek negocjatoréw z wybranych krajow — 2h

[I\)Ar?)tv(\:gélz il Wykiady z prezentacjami multimedialnymi, studia przypadkéw, studiowanie literatury.
zajec
1. B. Jelinski, Negocjowanie i zawieranie kontraktow
Literatura [w:] Marketing eksportowy matych i $rednich przedsiebiorstw w Regionie Poludniowego
obowigzkowa Battyku, red. H. Treder i P. Kulawczuk, Wydawnictwo UG, Gdansk 2012

http://www.ctfsbp.eu/wp-content/uploads/2013/03/CTF-C3A



http://www.ctfsbp.eu/wp-content/uploads/2013/03/CTF-C3A

2. D. Simpson, Réznice kulturowe w prowadzeniu biznesu w Regionie Potudniowego Battyku
[w:] Marketing eksportowy matych i $rednich przedsiebiorstw w Regionie Potudniowego
Battyku, red. H. Treder i P. Kulawczuk, Wydawnictwo UG, Gdansk 2012
http://www.ctfsbp.eu/wp-content/uploads/2013/03/CTF-C3A

3. M. Kendik, Negocjacje miedzynarodowe, Difin, Warszawa 2009

1. J. Schroeder, Etykieta w kontaktach migdzynarodowych. Przewodnik po krajach $wiata,
Polska Izba Gospodarcza Importeréw, Eksporteréw i Kooperacji, Poznar 2018

2. M. Purgat, Otoczenie kulturowe w biznesie miedzynarodowym, PWE, Warszawa 2010

3. R. Fisher, B. Patton, W. Ury, Dochodzac do TAK. Negocjowanie bez poddawania sie, PWE,
Wraszawa 2016

4. E. Drzewiecka, Negocjacje w biznesie, C.H.Beck, 2014

, 5. B. Brozek, J. Stelmach, Negocjacje, Copernicus Center Press, Krakéw 2014
Literatura
uzupeniajaca 6. G.Hofstede, G.J. Hofstede, M. Minkov, Kultury i organizacje, PWE, Warszawa 2011

7. A Kulawik, Strategie i techniki negocjacyjne na arenie miedzynarodowej (Hiszpania, Chiny,
USA), e-bookowo.pl Wydawnictwo Internetowe, 2011

8. Richard R. Gesteland, Réznice kulturowe a zachowania w biznesie, Wydawnictwo PWN,
Warszawa 2000

9. D. Hirsh, Kontekst kulturowy w komunikacji marketingowej na rynkach miedzynarodowych,
Prace Instytutu Lotnictwa, 2012, nr 4, s.303-316 (dostepny on-line)

Koncowa ocena wynikéw pracy studenta nad przedmiotem wymaga syntezy osiagnietych przez niego efektow

3. Zadania i czas SAMODZIELNEJ pracy studenta

Liczba godzin Punkty ECTS
Wyszczegélnienie zadan

st. ns. st. ns.
Zadania o charakterze teoretycznym 10 10 0,4 0,4
Studiowanie literatury przedmiotu 5 5 0,2 0,2
Przygotowanie do zaliczenia 5 5 0,2 0,2
Zadania ksztattujace umiejetnos$ci praktyczne
LACZNY naklad pracy studenta w godz. i pkt. ECTS 10 10 0,4 0,4

4. Sposoby weryfikacji i oceny efektow uczenia sie osiagnietych przez studenta

Symbol efektu

uczenia sie Metody weryfikacji i oceny efektow uczenia si¢

W_01 Egzamin, aktywnos¢ studenta na platformie Moodle,

u_01 Egzamin



http://www.ctfsbp.eu/wp-content/uploads/2013/03/CTF-C3A

u_01 Egzamin

Podstawowe kryteria oceny koncowej:
Kryteria oceniania:

do 50% — niedostateczny

51% — 60% — dostateczny

61% — 70 % — dostateczny plus

71% - 80 % — dobry

81% — 90% — dobry plus

od 91 % — bardzo dobry




