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Grupa zaje¢

Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow
Grupa zaje¢ powigzanych z
prowadzonymi badaniami
naukowymi w dziedzinie nauki
zwigzanej z kierunkiem - profil
ogolnoakademicki

Forma studiow stacjonarne Sposob realizacji na uczelni
Rok studiéw 2 Jezyk wyktadowy polski
Semestr studiow 3 Liczba punktéw ECTS 1.0
Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Nauk Spotecznych -> Instytut Politologii -> Zaktad Polityk Publicznych i Administracji

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Barbara Kijewska

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium |RAZEM
Liczba godzin zaje¢ (0.0 15.0 0.0 0.0 0.0 15
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtosc¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywnosc¢ studenta |Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |15 2.0 8.0 25
studenta

Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest przedstawienie istoty negocjacji ze szczegdlnym naciskiem na uwarunkowania
kulturowe w negocjacjach. Studenci bedg mieli okazje zgtebic, jak uwarunkowania kulturowe wptywajg na
style negocjacyjne, podejscia oraz strategie stosowane przez negocjatoréow z réznych regionéw Swiata.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[DYPL3_KO05] Jest przygotowana
do pracy w instytucjach
publicznych oraz organizacjach
krajowych i miedzynarodowych, w
tym w administracji publicznej i
innych podmiotach dziatajgcych w
sferze publicznej.

wspotpracuje w grupie

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[DYPL3_K04] Jest przygotowana
do identyfikowania i
rozwigzywania probleméw w
pracy zawodowe;j.

poszukuje informacji w naukowych
repozytoriach internetowych

[SK5] realizacja zadania
problemowego

[DYPL3_WO06] Ma zaawansowang
wiedze o metodach, technikach i
narzedziach badawczych w
naukach o polityce umozliwiajgca
analize podmiotow, relaciji, struktur
instytucjonalnych i procesow oraz
zjawisk zachodzacych w panstwie
i w srodowisku miedzynarodowym.

przeszukuje repozytoria naukowe

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[DYPL3_W10] Ma zaawansowang
wiedze o zasadach protokotu
dyplomatycznego i konsularnego
oraz normach regulujacych
dziatalno$¢ placowek
dyplomatycznych i
reprezentowanie panstwa w
relacjach miedzynarodowych.

potrafi zidentyfikowac instytucje
odpowiedzialne za realizacje
dyplomaciji

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[DYPL3_KO06] Uznaje koniecznos¢
zachowywania wtasciwej postawy
etycznej w pracy zawodowej i w
dziatalnosci publiczne;j.

przestrzega regut spotecznych w
komunikacji w grupie

[SK8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[DYPL3_W14] Ma zaawansowang
wiedze na temat Srodkow
masowego przekazu i narzedzi
komunikowania oraz ich roli w
spoteczenstwie takze w
kontekscie ich wykorzystywania w

dyplomaciji.

identyfikuje zrédta informaciji

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

Tresci przedmiotu

1. Komunikacja interpersonalna i pozawerbalna. Znaczenie interakcji.
2. Definiowanie negocjaciji.
3. Negocjacje a réznice kulturowe.
4. Zasady negocjacji.
5. Techniki negocjacyjne.
6. Etapy i fazy negocjacii.
7. Sposoby negocjacji wybranych spoteczenstw.
Wymagania wstepne
i dodatkowe
Sposoby i kryteria Sposdb oceniania (sktadowe) Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny koricowej
oceniania osigganych prezentacja 50.0% 30.0%
efektéw uczenia sie aktywnosé 0.0% 10.0%
raport 50.0% 60.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

1. Gesteland, R. R., & Malarecka-Simbierowicz, H. (2000). Réznice
kulturowe a zachowania w biznesie. Fundacja Edukacyjna
Przedsigbiorczosci. Wydaw. Naukowe PWN.

2. Fisher, R., Patton, B., Rzadca, R. A., & Ury, W. (2013). Dochodzac
do Tak: negocjowanie bez poddawania sie. (Wyd. 3. zm.). Polskie

Wydawnictwo Ekonomiczne.

3. Hofstede, G., Durska, M., Hofstede, G. J., & Minkov, M. (2011).
Kultury i organizacje: zaprogramowanie umystu (Wyd. 3. zm.).
Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne.

4. Country comparison tool: https://www.hofstede-insights.com/

country-comparison-tool
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Uzupetniajaca lista lektur 1. Potocka E. (2010). Negocjacje w $wietle prawa
migdzynarodowego i réznic kulturowych, Stosunki
Miedzynarodowe, s. 148166, dostep: http://www.pan-ol.lublin.pl/
wydawnictwa/TPol5/Potocka.pdf

2. Witaszek Z. (2007). Kulturowe uwarunkowania negocjacji oraz
zasady ich prowadzenia, Zeszyty Naukowe Akademii Marynarki
Wojennej, XLVIII NR 1 (168),s. 101-119, dostep: http://
www.amw.iq.pl/library/File/ZeszytyNaukowe/2007/Witaszek_Z.pdf

3. Gelfand, M. J., & Brett, J. M. (2004). The Handbook of Negotiation
and Culture. Stanford University Press.

Adresy eZasobdéw

Przyktadowe zagadnienia/ Znaczenie komunikacji niewerbalnej w interakcji spotecznej. Jakie elementy skfadajg sie na kontekst
przyk’fadowe pytania / kulturowy? Typy kultur wg Hofstede.

realizowane zadania

Praktyki zawodowe Nie dotyczy
w ramach przedmiotu

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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