Wyzsza Szkola Zarzgdzania Ochrong Pracy w Katowicach

KARTA PRZEDMIOTU

Nazwa przedmiotu w jezyku polskim:

JEZYK ANGIELSKI W NEGOCJACJACH - CYWILIZACJE ZACHODU

Nazwa przedmiotu w jezyku angielskim:

BUSINESS ENGLISH FOR NEGOTIATIONS — COUNTRIES OF THE GLOBAL

Kod przedmiotu:

KF/FA-IP/JAWB/23

NORTH
Kierunek studiow: Profil: Poziom studiow:
Filologia angielska praktyczny I stopien
Specjalnosc/specjalizacja: FOI:ma Zz.illczema przedmiotu: Semestr studiow:
jezyk angielski w biznesie zallcze_me na ocen¢ — 5 semestr 5 6
Jezy egzamin — 6 semestr ’
Nazwa modutu programu: Jezyk w jakim prowadzone sq zajecia:
specjalnos$ciowy angielski
Forma zajec Ogolna Liczba

Tryb studiow . . Zajecia liczba punktow

W Cw. Konw. Lab. Proj. Sem. terenowe Lektorat godzin ECTS:
Tryb
stacjonarny i 30 —sem. V i ) i i i i 30
Tryb Sem. 5: 2
stacjonarny ) 30-sem. VI ) i ) ’ ) 30 Sem 4: 2
Tryb
niestacjonarny i 30 —sem. V i ) i i i 30 Razem: 4
Tryb
niestacjonarny i 30 —sem. VI ) ) ) ) ) ) 30

Jednostka realizujgca przedmiot:
Kolegium Filologii

Odpowiedzialny za opracowanie karty przedmiotu (tytut/stopierr naukowy, imig i nazwisko, adres e-mail):
dr Justyna Rusak (jrusak@wszop.edu.pl), dr Maciej Stasiowski (mstasiowski@wszop.edu.pl)

CEL PRZEDMIOTU:

C1. Zapoznanie studentéw ze stylami i technikami negocjacji.
co Przekaza}nig studentom wiedzy dotyczacej stownictwa biznesowego i struktur jezykowych stosowanych
W negocjacjach.
Cs3. Nabycie przez studentéw umiejetnosci wykorzystywania jezyka biznesu w kontekstach negocjacyjnych.
WYMAGANIA WSTEPNE:
1. Znajomos$¢ jezyka angielskiego na poziomie B2.

PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIE:

ODNIESIENIE DO
KIERUNKOWYCH

EFEKTOW UCZENIA SIE
SEMESTR V
Student rozpoznaje podstawowe style i techniki negocjacji stosowane przez
EUl zachodnich negocjatorow 1 zna odpowiednie struktury leksykalne FIL K_W06
i gramatyczne wykorzystywane w procesie negocjacji.
Student stosuje zwroty wywodzace si¢ z jezyka biznesu w wypowiedziach
. . e : ; . FIL K_U02
EU?2 ustnych, prezentacjach i wystapieniach publicznych, swobodnie dyskutujac FIL K U04
i wyrazajgc swoje poglady, rozpoznajagc negocjacyjny charakter sytuacji -
FIL K_U13
spolecznych. -
Student aktywnie pracuje w grupie, przyjmujac w niej roézne role oraz
. L it oo ‘o FIL K_U06
EU3 efektywnie przekonuje innych uczestnikbw komunikacji do celowosci FIL K K03
realizowanego przez siebie lub innych zadania. -
SEMESTR VI
Student rozpoznaje bardziej zaawansowane style i techniki negocjacji, rozumie
subtelnosci w stosowaniu konkretnych stylow, strategii, taktyk; zna FIL K_W03
EUL odpowiednie struktury leksykalne i gramatyczne wykorzystywane w procesie FIL K_WO06
negocjacji; rozumie roéwniez odmienne kulturowo koncepcje powigzane FIL K _ W09
z kontekstem negocjacyjnym (z naciskiem na cywilizacj¢ zachodnia).
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Student swobodnie postuguje si¢ stownictwem biznesowym w wypowiedziach
L A ) L FIL K_U02, FIL K_U04
EU2 ustnych, prezentacjach i wystapieniach publicznych, przy stole negocjacyjnym, - -
A e . FIL K_U10, FIL K_U13
dyskutujac i wyrazajac swoje poglady. = =
Student aktywnie pracuje w grupie, nie majac problemu z odgrywaniem
EU3 odmiennych rél (i wypetnianiem zwigzanych z nimi obowiazkow), efektywnie FIL K_U06
przekonujac innych uczestnikow komunikacji do celowo$ci realizowanego FIL K_KO03
przez siebie lub innych zadania.
TRESCI PROGRAMOWE:
, Liczba godzin
L.p. CWICZENIA :
S N
SEMESTR V
Zagadnienia wstepne.
Omowienie poje¢, takich jak cele, strategie (integratywne/dystrybutywne) i style
negocjacyjne (dominacja, dostosowywanie si¢, unikanie, kompromis); zapoznanie
CW 1 studentow z typowymi wyrazeniami i zwrotami w jezyku angielskim wykorzystywanymi na 4 4
kolejnych etapach rozmow (otwarcie, wysuwanie zadan, formulowanie oczekiwan,
podsumowywanie spotkania). Wariantywno$¢ kulturowa gléwnych aspektow negocjacji:
koncepcja czasu, unikania niepewnosci, dystansu wiadzy, kolektywizmu/indywidualizmu.
Wybrane techniki negocjacyjne w konteks$cie negocjacji w biznesowym S$rodowisku
anglojezycznym - wprowadzenie. Etap przygotowawczy, przed przystapieniem do
negocjacji; podziat rol w zespole negocjacyjnym.
CW 2 Zapoznanie studentéw z repertuarem taktyk w kontekscie spodziewanych rezultatow, jakie 3 3
stosowane sa w trakcie negocjacji, z naciskiem na wplyw, jaki moga mie¢ na przebieg
rozméw 1 kwestic wspotpracy podmiotow. Stereotypy kulturowe réznic w stylach
negocjacyjnych, z naciskiem na kraje Globalnej Poétnocy (Stany Zjednoczone, Wielka
Brytania, Niemcy, Francja);
Sztuka ustepowania.
Opis przypadku (materialy audiowizualne/studium przypadku), ¢wiczenia leksykalno-
CwW3 gramatyczne w oparciu o poznane stownictwo, odgrywanie rol na bazie scenariuszy 4 4
opracowanych na bazie odmiennych kontekstéw (negocjacje biznesowe, pracownicze,
kontraktowe).
Technika ,,dobry-zly” facet — problematyzacja taktyk bazujacych na psychologicznej
manipulacji.
CW 4 Opis przypadku (w oparciu o materiaty audiowizualne/studium przypadku), éwiczenia 5 5
leksykalno-gramatyczne w oparciu o poznane stownictwo, odgrywanie rél na bazie
scenariuszy opracowanych na bazie odmiennych kontekstow (negocjacje biznesowe,
pracownicze, kontraktowe).
Technika sytuacji hipotetycznej “Co by bylo gdyby”.
Opis przypadku (w oparciu o materialty audiowizualne/studium przypadku), ¢wiczenia
CW 5 leksykalno-gramatyczne w oparciu o poznane stownictwo, odgrywanie 16l na bazie 5 5
scenariuszy opracowanych na bazie odmiennych kontekstow (negocjacje biznesowe,
pracownicze, kontraktowe)
Technika ograniczonych kompetencji/powolywania si¢ na wyzsza instancje (limited
authority, missing person tactic).
W6 Opis przypadku (w oparciu o materiatly audiowizualne/studium przypadku), ¢wiczenia 5 5
leksykalno-gramatyczne w oparciu o poznane stownictwo, odgrywanie rol na bazie
scenariuszy opracowanych na bazie odmiennych kontekstoéw (negocjacje biznesowe,
pracownicze, kontraktowe).
Techniki zwiazane z wykorzystaniem czasu (delaying, introducing new issues, late
objections, deadline tactic etc.).
Opis przypadku (w oparciu o materialty audiowizualne/studium przypadku), ¢wiczenia
W7 leksykalno-gramatyczne w oparciu o poznane stownictwo, odgrywanie 16l na bazie 4 4
scenariuszy opracowanych na bazie odmiennych kontekstow (negocjacje biznesowe,
pracownicze, kontraktowe). Analiza historycznych przykladow z perspektywy Zachodu —
przypadek Kryzysu kubanskiego.
RAZEM: 30 30

FORMA | KRYTERIA ZALICZENIA PRZEDMIOTU: Zaliczenie ustne w oparciu o wiedz¢ nabyta w trakcie zaje¢. Wptyw
ma takze suma ocen czastkowych z aktywnosci w trakcie zaje¢ — przygotowania i partycypacji w ¢wiczeniach z odgrywaniem

rol.

SEMESTR VI
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Zrédla konfliktow i nieporozumien w procesie negocjacyjnym.
Rozwigzywanie konfliktow pracowniczych (negocjacje wiclostronne), mediacja pomigdzy

cWs8 stronami, wybrane elementy dyplomacji. Pozytywne i negatywne aspekty heurystyki 2 2
i grozba uprzedzen poznawczych — omowienie najczesciej wystepujacych przypadkow.
Technika wskazania ewentualnych konsekwencji w kontekscie strategii rozwiazywania
konfliktu i przelamywania impasu.

EW o Opis przypadku (w oparciu o materialy audiowizualne/studium przypadku), ¢wiczenia

leksykalno-gramatyczne w oparciu o poznane stownictwo, odgrywanie rél na bazie 4 4
scenariuszy opracowanych na bazie odmiennych kontekstoéw (negocjacje biznesowe,
pracownicze, kontraktowe).

) Techniki efektywnej komunikacji interpersonalnej w jezyku angielskim
CW 10 — wprowadzenie; prowadzenie rozméw z pracownikami/przetozonymi, wystagpienia na 2 2
forum, dyskusja nad projektem. Cwiczenia w grupach.

) Odzwierciedlenie niewerbalne i dopasowanie werbalne.
CW 11 Dopasowywanie stownictwa i sposobu rozumowania) na tle wptywu kontekstu kulturowego 2 2
na jezyk i styl negocjacji.

Skuteczna argumentacja w jezyku angielskim (strategia ‘“marchewki”, “kija”,
CW 12 “zaszczytu” 1 “samopotgpienia” (typowe zwroty 1 przyktady aktéw komunikacji 4 4
perswazyjnej wg G. Marwella i D. Schmitta).

) Wykorzystanie metafor, przypowiesci i cytatow w negocjowaniu.
CW 13 Lektura tekstow problemowych. Swiadome stosowanie okre§lonych kategorii metafor 3 3
i przyktadow — ¢wiczenia w grupach.

Wykorzystanie hierarchii wartosci partnera oraz techniki zdobywania sympatii.
Omoéwienie zagadnienia nieuswiadomionych zachowan (cognitive bias, priming, negative
CW 14 associations), rzutujacych na przebieg negocjacji. Kulturowa wariantywno$¢ koncepcji 3 3
zaufania, uczciwosci, ,,prawa”.
Cwiczenia w grupie.

CW 15 Metamodel w negocjacjach — wprowadzenie. 2 2

Metamodel — éwiczenia ze stownictwem.
Rzeczowniki i czasowniki nieokreslone, zdania bezpodmiotowe, przymiotniki

CW 16 . : o ) P . B 4 4
w stopniu wyzszym, najwyzszym 1 przyslowki miary, opuszczenia, generalizacje,
czasowniki modalne.
. Rozne ¢wiczenia negocjacyjne.
CW17 N O . . S 4 4
Odgrywanie rol, inscenizacje, gry negocjacyjne w jezyku angielskim.
RAZEM: 30 30

FORMA | KRYTERIA ZALICZENIA PRZEDMIOTU: W drugim semestrze podstawowym kryterium jest egzamin pisemny
sprawdzajacy umiejetno$¢ zastosowania odpowiednich struktur gramatyczno-leksykalnych w konkretnych kontekstach
negocjacyjnych.

NARZEDZIA1 METODY DYDAKTYCZNE

1 L_aptop, rzutnik multirr_l_edialny_, slo_wniki, przygotowane teksty (artykuty, studia przypadkow, scenariusze
' hipotetycznych sytuacji negocjacyjnych).
2. Praca z tekstem i stownikiem.
3. Praca indywidualna, w parach oraz grupach — dyskusja, projekt.
OBCIAZENIE STUDENTA PRACA — semestr 1:
L. Liczba godzin na zrealizowanie aktywnosci
Forma aktywnosci : : :
tryb stacjonarny tryb niestacjonarny
1. godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim 30 30
2. samodzielne przygotowanie do zajgc 7 7
3. przygotowanie do egzaminu / zaliczenia 3 3
4, udzial w konsultacjach 2 2
5. zapoznanie si¢ z literaturg przedmiotu 5 5
6. egzamin / zaliczenie 3 3
SUMA GODZIN 50 50
LICZBA PUNKTOW ECTS 2 2
OBCIAZENIE STUDENTA PRACA — semestr 2:
Forma aktywnosci Liczba godzin na zrealizowanie aktywno$ci
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tryb stacjonarny tryb niestacjonarny

1. godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim 30 30
2. samodzielne przygotowanie do zajec 7 7
3. przygotowanie do egzaminu / zaliczenia 3 3
4. udzial w konsultacjach 2 2
5. zapoznanie si¢ z literaturg przedmiotu 5 5
6. egzamin / zaliczenie 3 3
SUMA GODZIN 50 50

LICZBA PUNKTOW ECTS 2 2

LITERATURA PODSTAWOWA:

1.

Kiss, Bow, or Shake Hands. The Bestselling Guide to Doing Business in More than 60 Countries. Morrison and
Wane A. Company. Adams Media, New York: 2006

2.

Laws A.: Negotiations. Summertime Publishing 2008.

LITERATURA UZUPELNIAJACA:

1 Btaut R. : Skuteczne negocjacje. CIM 1998.
2 Chatterjee Ch. : Negotiating Techniques in International Commercial Contracts. Ashgate 2018.
3. Maczka S. : Small talk w pracy i biznesie B1-B2. MEFUS 2020 (IBUK).
4 Budjac Corvette B. A. (ed.) : Conflict Management: A Practical Guide to Developing Negotiation Strategies.
Pearson 2014.
5 Essentials of Negotiation, ed. Roy J. Lewicki, Bruce Barry, David M. Saunders, McGraw-Hill Education: New
' York, 2016.
6 Berghoff E.A., Fieweger M.J. (eds.) : The International Negotiations Handbook: Success Through Preparation,
' Strategy and Planning. PILPG and Baker & McKenzie 2007 (online).
7 Warzata-Wojtasiak M., Wojtasiak. W. : Business English. Negotiations and presentations. SuperMemo World
' 2008.
8 Mulholland J. : The Language of Negotiation: A Handbook of Practical Strategies for Improving
' Communication.Routledge 1991.
9. https://tefltastic.wordpress.com/worksheets/business-esp/meetings-negotiations/negotiating/.
10 https://www.pon.harvard.edu/daily/teaching-negotiation-daily/the-best-negotiation-exercises-role-plays-and-
' videos-for-the-new-semester/.
PRZYDATNE INFORMACJE
PLATFORMA MOODLE zawiera :
e materiaty dydaktyczne do przedmiotu
1. e przedmiotowe efekty uczenia si¢
e zalecang literature
e warunki i kryteria zaliczenia przedmiotu
2 BIBLIOTEKA WSZOP zapewnia literatur¢ podstawowa do przedmiotu oraz wybrane pozycje literatury
' uzupetniajacej, w tym dostep do zbiorow cyfrowych i Platformy IBUK Libra
ELEKTRONICZNY NIEZBEDNIK STUDENTA zawiera:
3 e kierunkowe efekty uczenia si¢
' e  karty przedmiotow
e terminy konsultacji nauczycieli akademickich
WIRTUALNY DZIEKANAT zawiera:
4 * harmonogram zaj¢¢ na biezacy semestr
' » harmonogram sesji egzaminacyjnej
= ogloszenia dotyczace organizacji roku akademickiego
5. Terminy egzamindéw uzgadnia starosta roku z prowadzacym zajgcia
6. Karta przedmiotu obowigzuje od roku akademickiego 2022/2023
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