Zatqcznik 2 do WSZJK (P1)

KARTA PRZEDMIOTU DLA NABORU 2021/2022

INFORMACJE OGOLNE

1.Nazwa przedmiotu Negocjacje

2. Nazwa kierunku Bezpieczeristwo Narodowe

3. Poziom studidw studia pierwszego stopnia

4. Liczba punktéw ECTS 2

5. Liczba godzin w semestrze

semestr w cw lab/lek pri/zp pws prk
1 15 30

6. Jezyk wyktadowy polski

7. Wyktadowca Prof. Uczelni dr hab. J. Kamifski — Wyktady, mgr A. Trocewicz - Cwiczenia

INFORMACIJE SZCZEGOLOWE

8. Wymagania wstepne

1. Wiedza z zakresu ekonomii i zarzadzania

9. Cele przedmiotu

ClDostarczenie wiedzy na temat sytuacji wymagajacych negocjacji

C20pisanie najbardziej typowych rodzajéw negocjacji oraz konfliktu

C30Opisanie technik i strategii negocjacyjnych

C4 Przygotowanie studentéw do realizowania udanych negocjacji i zachowania w réznych sytuacjach
negocjacyjnych

10. Efekty uczenia sie w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych

. . . odniesienie do kierunkowych
Student, ktory zaliczyt przedmiot: . o
efektow uczenia sie
WIEDZA
EUO1 Wie jak rozpozna¢ negocjacje jako jedng z podstawowych K_W02
umiejetnosci spotecznych oraz zidentyfikowac ich istote
UMIEJETNOSCI
EU02 Umie rozpozna¢ podstawowe strategie negocjacyjne stosowane w K_Uo07
praktyce
EU03 Umie stosowac¢ w praktyce podstawowe techniki negocjacyjne K_U20
KOMPETENCJE SPOLECZNE
EUO4 Jest w'sta.mie zaplanowac, przygotowac i przeprowadzi¢ udane K_K04
negocjacje
EUOS Jest zdolny przeciwdziata¢ nieuczciwym zachowaniom w K_KO06
negocjacjach

11. Tresci programowe




Forma zaje¢ — wyktady

1.

10.

11.

12.

Wprowadzenie do przedmiotu. Natura negocjacji czynniki decydujgce o wzroscie znaczenia
negocjacji, miejsce problematyki negocjacji w strukturze nauk, negocjacje jako dziatalnos¢
praktyczna i nauka - kierunki zainteresowania problematykg negocjacji, wtasciwosci negocjacji jako
interakcji spotecznej, negocjacje a inne sposoby zachowania stron w obliczu konfliktu, specyfika
zwigzku miedzy stronami negocjacji - wspotzaleznos¢ stron, rodzaje negocjacji

Konflikt jako czynnik sprawczy negocjacji pojecie konfliktu, ewolucja podejscia do zjawiska
konfliktu, poziomy konfliktu, rodzaje konfliktéw, diagnozowanie konfliktu

Planowanie i przygotowanie negocjacji miejsce przygotowania w strukturze procesu
negocjacyjnego, typowe btedy przygotowania, czynnosci przygotowania negocjacji, zabezpieczenie
informacyjne negocjacji

Negocjacje pozycyjne (wygrany-przegrany) elementy struktury negocjacyjnego zwigzku w
negocjacjach pozycyjnych (punkt oporu, punkt docelowy, obszar negocjacyjnego porozumienia),
oferty i ustepstwa, argumentowanie i perswazja, strategie i style negocjacji

Negocjacje integracyjne (wygrany-wygrany) istota negocjacji integracyjnych, proces negocjacji
integracyjnych, strategie negocjacji integracyjnych (uzyskanie dodatkowych zasobéw, wymiana
kwestii, ,,obciecie kosztow”, kompensacja, ,bridging”)

Negocjacje z wykorzystaniem reprezentantdw znaczenie reprezentantéw w negocjacjach, korzysci i
ograniczenia wynikajgce z wykorzystania reprezentantdw, znaczenie mandatu negocjacyjnego
Negocjacje wielostronne przyczyny wzrostu znaczenia negocjacji wielostronnych, obszary
zastosowania negocjacji wielostronnych, negocjacje wewnatrz organizacji, wtasciwosci negocjacji
wielostronnych, strategie zachowan stron w negocjacjach wielostronnych, zasady usprawniania
procesu negocjacji wielostronnych

Negocjacje zbiorowe spdr zbiorowy, wtasciwosci negocjacji zbiorowych, obszary zastosowania
negocjacji zbiorowych (negocjacje zbiorowych uktadéw pracy, rokowania sporéw zbiorowych). rola
i miejsce negocjacji w rozwigzywaniu sporow zbiorowych

Negocjacje miedzynarodowe przyczyny wzrostu znaczenia negocjacji miedzynarodowych, dlaczego
negocjacje miedzynarodowe sg trudniejsze niz prowadzone we wtasnym kraju, rola kultury
narodowej i znaczenie zréznicowania kulturowego w negocjacjach, réznice w stylach
negocjacyjnych negocjatoréw z réznych kregdéw kulturowych, przetamywanie barier kulturowych w
negocjacjach

Problemy interwencji trzeciej strony w negocjacjach uzasadnienie dla zaangazowania trzeciej
strony w negocjacjach, sposoby interwencji trzeciej strony (arbitraz, rozwigzanie sgdowe, mediacja,
facylitacja), rodzaje mediacji, zasady wyboru mediatora, proces mediacji — zasady postepowania
mediatora, mediacja w rozwigzywaniu sporéw zbiorowych, mediacja menedzerska — menedzer jako
mediator

Techniki ksztattowania sytuacji w negocjacjach (znaczenie miejsca i czasu w negocjacjach) problemy
wyboru miejsca negocjacji, zasady przygotowania miejsca rozmdéw, znaczenie sposobu zajmowania
miejsc, rola czynnika czasu w negocjacjach

Zagadnienia etyczne w negocjacjach etyczny wymiar oceny dziatan negocjatoréw, obszary
zainteresowania etyki negocjacji, dziatania manipulacyjne — rodzaje dziatan manipulacyjnych,
problem ktamstwa w negocjacjach — rodzaje nieprawdziwych oswiadczen stosowanych przez
negocjatorow, czynniki sktaniajgce negocjatoréw do nieetycznych zachowan, sposoby
usprawiedliwzachowan nieetycznych, sposoby przeciwdziatania nieetycznym zachowaniom w
negocjacjach

Forma zaje¢ — ¢wiczenia

Lo N R WNRE

Wprowadzenie do przedmiotu. Konflikt a negocjacje.

Przygotowanie negocjacji jako czynnos¢ poprzedzajgca etap wiasciwych negocjaciji.
Typy partnerdw negocjacyjnych

Miejsce negocjacji jako wazny element przebiegu procesu rozwigzywania konfliktu.
Style negocjacji

Komunikacja w negocjacjach

Manipulacja w negocjacjach

Techniki i strategie negocjacyjne

Prezentacja z zastosowaniem wybranych taktyk, technik i strategii




10. Negocjacje miedzynarodowe
11. Etyka negocjacji
12. Kolokwium

12. Narzedzia/metody dydaktyczne

1. Wyktad

2. Analiza przypadkéw

3. Dyskusja

4. Prezentacje sceny negocjacyjnej

5. Rozwigzywanie probleméw

13. Sposoby oceny (czgstkowe, koricowe )

1.0cena wystgpien i prezentacji w trakcie zajec

2.Aktywnos¢ na zajeciach

3.0cena wykonania zadania projektowego na zdefiniowany temat

4.Zaliczenie kolokwium z tresci ¢wiczeniowych

14. Obciazenie pracg studenta

Forma aktywnosci liczba godzin
1. Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela oraz konsultacje 47
2. Naktad pracy studenta 3
suma 50
liczba punktéw ECTS 2

15. Literatura

Literatura podstawowa:

1. J. Kaminski, Negocjowanie. Techniki rozwigzywania konfliktéw, Poltext, Warszawa 2009.

2. E.Roszkowska, T. Wachowicz (red.), Negocjacje: analiza i wspomaganie decyzji, Wolter Kluwer,
Warszawa, 2016.

3. J.Stelmach, B. Brozek, Negocjacje, Copernicus Center Press, Krakéw, 2014.

Literatura uzupetniajaca:

1.

K. Bargiel-Matusiewicz, Negocjacje i mediacje, PWE, Warszawa, 2014.

2.

J. Kaminski, Negocjacje w dziatalnosci marketingowej przedsiebiorstw, Wyd. UwB, Biatystok 2006.

16. Formy oceny — szczegoty

Ocena z wyktadu wystawiana jest w oparciu o koricowe kolokwium pisemne obejmujace tresci prezentowane
na wyktadzie. Student otrzymuje 4-5 pytan otwartych na ktére musi udzieli¢ odpowiedzi.

Ocena koncowa z ¢wiczen wystawiana jest na podstawie zaliczenia pisemnego (pytania otwarte i testowe),
przedstawionej sceny negocjacyjnej (praca w grupach) na wybrany przez studentéw temat wraz z praca

projektowg, w ktérej scharakteryzowane zostato wystgpienie. Ocene pozytywng mozna otrzymac wytgcznie
pod warunkiem udzielenia 51% poprawnych odpowiedz oraz oddaniem pracy projektowe;j.

17. Inne przydatne informacje o przedmiocie

1. Informacja, gdzie mozna zapoznac sie z prezentacjami do zaje¢, instrukcjami do laboratorium, itp. -
studenci zapoznani zostang na zajeciach

2. Informacje na temat miejsca odbywania zaje¢ — zgodnie z semestralnym planem zajeé

3. Informacja na temat terminu zaje¢ (dzien tygodnia/godzina) — zgodnie z planem

4. Informacja na temat konsultacji (godziny+miejsce) — zgodnie z planem konsultacji




