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1. Informacje wstepne

Nazwa przedmiotu

Negocjacje w biznesie migdzynarodowym

Wydziat
Kierunek

Specjalno$é/Sciezka specjalizacyjna

Wydziat Prawa
Stosunki migdzynarodowe

handel zagraniczny

Poziom PRK

6 PRK

Poziom ksztalcenia

studia pierwszego stopnia

Forma studiow

studia niestacjonarne

Osoba odpowiedzialna za przedmiot

Grupa zajec —

Liczba punktéw ECTS 2

Rodzaj przedmiotu specjalizacyjny
Liczba godzin ogdtem 20 godz.

Cykl dydaktyczny 2022/2023 zimowy
Semestr studiow 5

Rok studiow 3

Profil ksztalcenia ogolnoakademicki
Rok realizacji 2024/2025

Jezyk wyktadowy polski

dr Wojciech Czajkowski (e-mail: wezajkowski@afm.edu.pl)

Semestr, liczba punktow ECTS, rodzaj zajeé, liczba godzin w planie studiow

Konwersatoria

20 godz. 2 ECTS

‘ Semestr

s

2. Cele przedmiotu

‘c1

3. Wymagania wst¢pne

Przekazanie studentom podstawowych informacji z zakresu prowadzenia negocjacji i mechanizmow sterujacych
zachowaniem jednostek w sytuacjach konfliktu interpersonalnego i grupowego.
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Brak wymagan wstgpnych

4. Opis efektow uczenia si¢

W1

Wiedza: Posiada usystematyzowana wiedzg¢ o mechanizmach dziatania jednostki
w sytuacjach konfliktowych w kon[tekscie spotecznym i migdzykulturowym.
Rozumie mechanizmy i struktur¢ funkcjonowania grup spotecznych

i kulturowych; posiada wiedz¢ o konfliktach interpersonalnych

i miedzygrupowych.

EUK6 W1, EUK6 W3,
EUK6_W4

U1

Umiejetnosci: Potrafi wlasciwie interpretowac relacje spoteczne w sytuacji
konfliktu i prowadzenia sporu odnoszac je do

zadanych kulturowo regut funkcjonowania jednostki. Potrafi dokonywac¢ analizy
dziatania jednostki w sytuacji

negocjowania trafnie interpretujac mechanizmy relacji spotecznych i
miedzykulturowych.

EUK6 U1, EUK6_U2,
EUK6_U3, EUK6_U4,
EUK6 U5

K1

Kompetencje spoteczne: Rozumie potrzebe sprawnosci wyrazania siebie i
konstruktywnego wchodzenia w relacje. Kompetencje spoteczne. Jest gotowy do| EUK6 KS1, EUK6 KS2,
prezentowania zachowan asertywnych, konfrontacyjnych i stuzacych EUK6 KS3, EUK6 KS4,
rozwigzywaniu konfliktow. Przejawia sprawnosci budowania zaufania i EUK6 KS5

pomagania innym.

5. TreSci programowe

Konwersatoria (20 godz.)

Kod

Tematyka zajeé¢ (nr semestru: S)

Konl

Psychologia wptywu spotecznego a negocjowanie i konflikt. Reguta wzajemnosci a gotowos¢ do dziatan
kooperacyjnych. Konformizm, podporzadkowanie si¢ i postuszenstwo a aprobata spoteczna (2g)

Kon2

Uwarunkowania sprawnosci negocjacyjnych. Poznawczy, emocjonalny i osobowosciowy kontekst sprawnosci
negocjowania. Negocjowanie jako sytuacja konfliktu funkcjonalnego/dysfunkcjonalnego. Wiasciwosci
indywidualne

jednostki i kontekst kulturowy a sprawno$¢ radzenia sobie z rozwigzywaniem konfliktow (2g)

Kon3

Warunki podejmowania negocjacji. Identyfikowanie zgodnosci i konfliktu pomigdzy stronami. Przygotowanie do
rozméw. Warunki kulturowe i specyfika strategii negocjacyjnych. Strategie negocjacyjne a elastyczno$¢ dziatania
negocjatora. Taktyki negocjacyjne a skuteczno$¢ dziatania rozmowcow. Analiza kompetencji decyzyjnych
negocjatoroOw. Analiza typowych btedéw w negocjowaniu (2g)

Kon4

Prowadzenie negocjacji konwencje negocjacyjne. Rywalizacja i kooperacja. Pod stawowe ukierunkowania
interpersonalne: wspolpraca-walka, aktywno$é-biernos¢ a indywidualistyczne i1 kolektywistyczne warunki
kulturowe. Nastawienia wobec

sytuacji negocjowania. Skuteczny styl w negocjowaniu. Ksztattowanie konstruktywnych i elastycznych form
dzialan negocjacyjnych a cele strategiczne (2g)

Kon5

Podstawowe umiejetnosci komunikowania. Nawigzywanie kontaktu. Aktywne stuchanie. Wywieranie wptywu.
Radzenie sobie z zachowaniami niewerbalnymi: skuteczno$¢ nadawania i odbioru. Emblematy a warunki
kulturowe. Analiza

poziomu spojnosci komunikowania werbalnego i niewerbalnego (2g)

Kon6

Efektywne zarzadzanie konfliktami i ich rozwigzywanie. Sztuka rozwiagzywania konfliktow. Glowne zrodta
konfliktow. Wskazniki sytuacji konfliktowej. Style reagowania na sytuacje konfliktowe. Techniki rozwigzywania
konfliktow i prowadzenia mediacji. Dziatania ugodowe w sytuacji ostrego konfliktu (2g)

Kon7

Psychologia wptywu spotecznego a negocjowanie i konflikt. Reguta wzajemnosci a gotowos¢ do dziatan
kooperacyjnych. Konformizm, podporzadkowanie si¢ i postuszenstwo a aprobata spoteczna (2g)

Kon8

Rozwigzania tworcze w negocjowaniu. Mechanizmy niepostuszenstwa i oporu w relacjach spotecznych a
rozwigzywanie konfliktéw. Dziatania ingracjacyjne.
Manipulowanie i techniki przeciwstawiania sie manipulacii (2g)

Kon9

Trudne sytuacje negocjacyjne. Powstawanie konfliktow interpersonalnych i migdzygrupowych i
mi¢dzynarodowych Nastawienia partnerow wobec sytuacji negocjowania a powstawanie konfliktow w kontekscie
relacji miedzykulturowych (2g)

Konl0

Pseudorozwiazania konfliktéw. Nastawienia konfrontacyjne a styl negocjowania przegrana-przegrana w
kontekscie kulturowym.. Kontrolowanie emocji w sytuacji negocjowania i rozwigzywania konfliktu. Mediacja i
arbitraz. Techniki rozwiazywania konfliktow i taktyki przelamywania impasu w negocjacjach (2g)
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Konll |Relacje interpersonalne w grupie zadaniowej. Przygotowanie do negocjowania a spontaniczno$¢ reakcji.
Podejmowanie decyzji: interakcja w grupie. Zachowania konformistyczne, nonkonformistyczne i
anty-konformistyczne.

Mechanizmy wspotpracy i konfliktu a pozycja w grupie interpretacje kulturowe. Interpretacja dylematu wigznia
(2g)

Konl2 |Kontrolowanie emocji w sytuacji negocjowania i rozwigzywania konfliktu. Techniki rozwigzywania konfliktow i
taktyki przetamywania impasu w negocjacjach (2g)

Konl13 | Cechy sprawnego negocjatora. Diagnoza wlasnych sprawnosci negocjacyjnych i komunikacyjnych. Interpretacja
osobowosci efektywnej: motywacja, intelekt i wola. Interpretacje kulturowe (2g)

Konl4 |Kreatywne podejscie do relacji z innymi i oceny wlasnych mozliwosci. Nastawienia kooperacyjne a dziatania
asertywne. Typologia umystu a sprawno$ci menedzerskie 1 negocjacyjne (2g)

Konl5 |Tendencje makiawelistyczne a relacje spoteczne. Dziatania ingracjacyjne. Manipulowanie i techniki
przeciwstawiania si¢ manipulacji. Negocjowanie a manipulowanie zachowaniem i konstruktywny wptyw
spoteczny (2g)

6. Metody dydaktyczne

Konwersatoria

M3 Burza mozgow

M6 Dyskusja

M17 Prezentacja multimedialna

M20 Wyktady

7. Naklad pracy studenta

Forma aktywnosci studenta Obciazenie studenta

Konwersatoria 20 godz.
W tym metodg e-learning: 0 godz. ‘
Praca wlasna studenta ‘
30 godz. ‘

Calkowite obciazenia
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu wynikajaca z calego naktadu pracy studenta 50 godz.
Sumaryczna liczba punktéw ECTS dla przedmiotu 2 ECTS

8. Kryteria oceny

Warunki zaliczenia przedmiotu:

Zaliczenie przedmiotu wigze si¢ z kryterium wiedzy i aktywnoSci na zajeciach

Konwersatoria

Na ocene 5: | Na ocene 5 zaliczenie na poziomie (85% wiedzy) i aktywno$¢ na zajeciach

Na ocene 4,5: | Na oceng 4.5 zaliczenie na poziomie (75% wiedzy) i aktywno$¢ na zajeciach

Na ocene 4: | Na oceng 4 zaliczenie na poziomie 70% wiedzy i _aktywno$¢ na zajeciach

Na ocene 3,5: | Na ocene 3.5 zaliczenie na poziomie (65% wiedzy)

Na ocene 3: | Na ocene 3 zaliczenie na poziomie 60% wiedzy

9. Literatura

Negocjacje w biznesie miedzynarodowym
Strona 3 z 4



Literatura podstawowa

1. [1] Z. Necki — Negocjacje w biznesie, Krakow, 2000, Wydawnictwo Antykwa
[2] Z. Ngcki — Komunikacja migdzyludzka, Krakow, 2000, Wydawnictwo Antykwa

Literatura uzupelniajaca

1. [1] Chetlpa S., T. Witkowski — Psychologia konfliktow, Wroctaw, 2004, Biblioteka Moderatora
[2] T. Witkowski — Psychomanipulacje. Jak je rozpoznawa¢ i jak sobie z nimi radzi¢, b.m.w., 2000, UNUS
[3] R. Cialdini — Wywieranie wptywu na ludzi, Gdansk, 2010, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne
R. Cialdini - Pre-swazja. Jak w pelni wykorzysta¢ techniki wptywu spotecznego. Gdanskie Wydawnictwo
Psychologiczne, Gdansk 2016.

2. [1] Chelpa S., T. Witkowski — Psychologia konfliktow, Wroctaw, 2004, Biblioteka Moderatora
[2] T. Witkowski — Psychomanipulacje. Jak je rozpoznawa¢ i jak sobie z nimi radzi¢, b.m.w., 2000, UNUS
[3] R. Cialdini — Wywieranie wptywu na ludzi, Gdansk, 2010, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne
R. Cialdini - Pre-swazja. Jak w pelni wykorzystac techniki wptywu spotecznego. Gdanskie Wydawnictwo
Psychologiczne, Gdansk 2016.

Publikacje prowadzacego

1. Czajkowski, W., Ciemna triada osobowosci. Zagrozenia w relacjach spotecznych. [w:] T. Grabinska, P. Szczepanski,
(red.). Bezpieczenstwo personalne a bezpieczenstwo strukturalne, Zagrozenia migkkim i twardym przymusem, Tom IX,
Akademia Wojsk Ladowych im. generata Tadeusz Ko$ciuszki, s. 61-84, 2020.

10. Informacja o osobach prowadzacych zajecia

Osoby prowadzace zajecia
dr Wojciech Czajkowski (e-mail: wezajkowski@afm.edu.pl)
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