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Data rozpoczecia studiéw

pazdziernik 2026 r.

Rok akademicki realizaciji
przedmiotu

2027/2028

Poziom ksztatcenia

Il stopnia

Grupa zaje¢

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

Forma studiow

stacjonarne

Sposob realizaciji

na uczelni

Rok studiow

2

Jezyk wykfadowy

polski

Semestr studiow

3

Liczba punktow ECTS

3.0

Profil ksztatcenia

ogodlnoakademicki

Forma zaliczenia

zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Ekonomiczny -> Katedra Biznesu Migdzynarodowego -> Zaktad Handlu Zagranicznego

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Monika Grottel

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
Liczba godzin zaje¢ (0.0 30.0 0.0 35.0 0.0 65
W tym liczba godzin zajeé na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywno$¢ studenta [Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |65 0.0 10.0 75
studenta

Cel przedmiotu

Zapoznanie studentéw ze specyfikg negocjacji handlowych z kontrahentami zagranicznymi, rodzajami
strategii, technik i taktyk prowadzenia negocjacji w handlu migedzynarodowym, rozwoj kompetenc;ji i
umiejetnosci podejmowania decyzji w zakresie planowania procesu negocjacji handlowych oraz wyboru
odpowiednich form i metod prowadzenia negocjacji. Student zapozna sie réwniez z metodg studiéw
przypadku wykorzystywang w analizie wybranych strategii negocjacyjnych.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[MSGMU2_KO06] wykazuje
gotowos¢é do samodzielnego
identyfikowania, diagnozowania i
odpowiedzialnego rozstrzygania
dylematéw oraz réznych
wariantow rozwigzan zwigzanych
z wykonywaniem zawodu i
rozwijaniem dorobku zawodowego

Student jest gotéw do
samodzielnego identyfikowania,
diagnozowania i
odpowiedzialnego rozstrzygania
wyzwan w procesie negocjacji
handlowych z zagranicznym
kontrahentem.

Student potrafi opracowac¢ projekt
dotyczacy wybranego problemu
negocjacji w handlu zagranicznym
oraz prezentowac i uzasadnia¢
przyjete rozwigzania. Student
konsultuje zatozenia i postepy
realizacji projektu z prowadzgcym
podczas blokéw projektowych.

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SK5] realizacja zadania
problemowego

[MSGMU2_U08] potrafi
komunikowac¢ sie w
miedzynarodowym i
zréznicowanym

kulturowo otoczeniu, z uzyciem
zaawansowanej terminologii z
zakresu miedzynarodowych
stosunkéw gospodarczych; popiera
wiasne stanowisko, watpliwosci i
sugestie argumentacjg opartg

na wybranych teoriach, pogladach
réznych autoréw i/lub

danych statystycznych

Student potrafi komunikowac sie
w migdzynarodowym i
zréznicowanym kulturowo zespole
negocjacyjnym, z uzyciem
zaawansowanej terminologii z
zakresu miedzynarodowe;j
transakgji handlowej; argumentuje
SWoje propozycje w oparciu o
wiedze dotyczaca prowadzenia
dziatalnosci na rynku
migedzynarodowym i dane
statystyczne.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SUB] demonstracja umiejetnosci
praktycznych

[MSGMU2_U12] potrafi kierowaé
praca zespotu oraz wspotdziata¢ i
pracowac w

zespole, w szczegolnosci
migdzynarodowym, przyjmujgc w
nim

wiodacg role

Student potrafi wspotdziataé i
pracowa¢ w miedzynarodowym
zespole negocjacyjnego,
przyjmujac w nim wiodgca role.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[MSGMU2_KO07] wykazuje
gotowos¢ do przestrzegania i
rozwijania zasad etyki zawodowe;j
i spotecznej odpowiedzialnosci
biznesu, uwzglednia zmieniajace
sie potrzeby spoteczne, szanuje
réznorodnos$¢ pogladdw i kultur,
jest profesjonalny i lojalny wobec
pracodawcy

Student jest gotéw do
przestrzegania i rozwijania zasad
etyki jako negocjator na rynku
miedzynarodowym, szanuje
réznorodnos¢ pogladow i kultur,
jest profesjonalny.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

[MSGMU2_U07] potrafi
zaplanowac transakcje handlowg
na rynku

miedzynarodowym i kierowac jej
realizacja, prowadzi skuteczne
negocjacje, analizuje i krytycznie
ocenia przebieg transakgji

Student potrafi zaplanowac i
skutecznie prowadzi¢ negocjacje,
analizuje i krytycznie ocenia ich
przebieg.

Student potrafi opracowac¢ projekt
dotyczacy wybranego problemu
negocjacji w handlu zagranicznym
oraz prezentowac i uzasadnia¢
przyjete rozwigzania. Student
konsultuje zatozenia i postepy
realizacji projektu z prowadzgcym
podczas blokéw projektowych.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SUS5] realizacja zadania
problemowego

[MSGMU2_W14] posiada
pogtebiong wiedze o cztowieku
jako jednostce

podejmujgcej decyzje
ekonomiczne, dziatajacej w
strukturach

spotecznych i jednostkach
organizacyjnych, w szczegolnosci
w

przedsigbiorstwach dziatajgcych
na rynku miedzynarodowym

Student posiada pogtebiong
wiedze o cztowieku jako jednostce
podejmujgcej decyzje
ekonomiczne, dziatajgcej w
przedsiebiorstwach dziatajgcych
na rynku miedzynarodowym i
potrafi na niej opiera¢ decyzje w
czasie negocjacji z zagranicznymi
kontrahentami.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW5] realizacja zadania
problemowego
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Tresci przedmiotu

e

No ok

8.
9.
10.
1.
12.

Komunikacja podstawg negocjacji w biznesie miedzynarodowym: istota komunikaciji, proces
komunikaciji, bariery skutecznej komunikacji, kanaty komunikacji, komunikacja marketingowa.

Zasady komunikowania sie w procesie negocjacji: dopasowanie werbalne, dopasowanie niewerbalne,
komunikacja werbalna, komunikacja niewerbalna, dominacja w negocjacjach, sympatia w negocjacjach.
Istota konfliktu w relacjach biznesowych: przyczyny konfliktu, formy i typy konfliktu, fazy konfliktu, skutki
konfliktu, sposoby rozwigzywania konfliktow.

Negocjacje w biznesie migdzynarodowym: definicja negocjacji, rodzaje negocjacji.

Fazy procesu negocjaciji.

Otoczenie negocjacji biznesowych.

Strony negocjacji biznesowych: kupujacy, sprzedajacy, zespot negocjacyjny, sylwetka skutecznego
negocjatora: cechy i predyspozycje osobowosci, rodzaje negocjatorow.

Style negocjacyjne: dominacja, dostosowanie sie, unikanie.

Taktyki i techniki negocjacyjne.

Najlepsza alternatywa negocjowanego porozumienia - BATNA.

Uwarunkowania kulturowe negocjacji biznesowych.

Negocjacje z trudnym przeciwnikiem.

Watpliwosci powstate na etapie realizacji projektu tematycznego, rozwigzywania zadan problemowych lub
problemy interpretacyjne zwigzane z analizg proceséw negocjacyjnych w handlu miedzynarodowym,
opracowywaniem strategii negocjacyjnych oraz oceng uwarunkowan kulturowych, prawnych i
ekonomicznych negocjacji miedzynarodowych beda wyjasniane i rozwigzywane réwniez podczas blokéw
projektowych.

Wymagania wstepne
i dodatkowe

wiedza zakresu transakcji handlowej realizowanej na rynku migdzynarodowym oraz kulturowych
uwarunkowan biznesu miedzynarodowego

umiejetnosci przeprowadzania analiz, podejmowania decyzji, planowania.

aktywnos¢, umiejetnos¢ komunikowania sie oraz wspotpracy w grupie, kreatywnosc.

Sposoby i kryteria Sposdb oceniania (sktadowe) Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny kofAcowej
oceniania 03'Q_QanyCh prezentacja projektu 51.0% 40.0%
efektéw uczenia sie przygotowywanego w grupach
zadania realizowane na zajeciach [51.0% 30.0%
aktywnosc¢ i obecnosé na 51.0% 30.0%
zajeciach, udziat w dyskusjach
Zalecana lista lektur Podstawowa lista lektur 1. R. Palgan, Natura negocjacji handlowych, Wydawnictwo Gdanskiej

Szkoty Wyzszej, Gdansk 2012.

2. Roy J. Lewicki, David M. Saunders, Bruce Barry, John W. Minton,
Zasady negocjacji, Wydawnictwo Rebis, Poznan 2008.

3. H. Brdulak, J. Brdulak, Negocjacje handlowe, PWE, Warszawa
2007.

4. Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Wydawnictwo Profesjonalnej
Szkoty Biznesu, Krakow 2006.

Uzupetniajaca lista lektur 1.

M. Gtowik, Komunikacja niewerbalna w kontaktach

interpersonalnych, Wyd. Promotor, Warszawa 2004.

2.  Komunikacja miedzykulturowa w integrujgcej sie Europie, red. k.
Karcz, CBIE AE, Katowice 2004.

3. G. Hofstede, Kultury i organizacje. Zaprogramowanie umystu,

PWE, Warszawa 2000.

Adresy eZasobdw

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Okreslenie celu negocjacyjnego i zaplanowanie najlepszych alternatyw dla tego celu (BATNA).

Zaplanowanie czasu i miejsca negocjaciji.

Zastosowanie wybranych technik negocjacyjnych w grze negocjacyjne;.

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy
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