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14 Wymagania wstepne \
1. Zaliczenie przedmiotédw Ekonomia oraz Zarzadzanie

15 Cele przedmiotu

o Dostarczenie wiedzy na temat konfliktow i negocjacji.

C2 Opisanie najbardziej typowych rodzajéw konfliktéw i negocjacji wystepujacych w kontekscie finanséw i
rachunkowosci.

C3 Opisanie modeli i sytuacji negocjacyjnych (negocjacje dystrybucyjne, negocjacje integracyjne, negocjacje
wielostronne, miedzynarodowe).

c4 Zapoznanie studentéw z podstawowymi metodami zarzadzania konfliktem oraz technikami negocjacji.

Cc5 Przygotowanie studentéw do zarzadzania konfliktem oraz przeprowadzania udanych negocjacji.

16 Efekty ksztatcenia w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych

nr student, ktory zaliczyt przedmiot, potrafi: odniesienie do celéw
przedmiotu
WIEDZA
EKO1 Rozpoznad negocjacje jako podstawowg umiejetnosc spoteczng oraz zrozumiec ich Cc1
istote
EK02 Zidentyfikowac¢ podstawowe rodzaje konfliktow i negocjacji C2




UMIEJETNOSCI
EKO03 Stosowa¢ metody zarzgdzania konfliktem C3
EKO4 Wykorzystywac techniki negocjacji dwustronnych, wielostronnych, C3
miedzynarodowych, przy uzyciu trzeciej strony
KOMPETENCJE SPOLECZNE
EKO5 Zaplanowad, przygotowac i przeprowadzi¢ udane negocjacje ca
EKO6 Dziata¢ w grupie przyjmujac rézne role negocjacyjne C5
EKO7 Przeciwdziata¢ nieuczciwym zachowaniom negocjacyjnym C5

17 Tresci programowe
forma zajec - wyktady liczba liczba

godzin S godzin NS

odniesienie do efektow
ksztatcenia dla przedmiotu

Przyczyny nieetycznych zachowan w negocjacjach, rodzaje nieetycznych zachowan
(ktamstwo i manipulacja), sposoby nieetycznych zachowan

w1 Wprowadzenie do problematyki zarzadzanie konfliktem, negocjacji i mediacji w 1 EKO1
zarzadzaniu zasobami ludzkimi. Czynniki decydujgce o wzroscie znaczenia
problematyki zarzadzania konfliktem, miejsce problematyki zarzgdzania konfliktem
i negocjacji w strukturze nauk o zarzadzaniu — negocjacje jako subdyscyplina nauk
o zarzadzaniu, negocjacje jako dziatalnos¢ praktyczna i nauka - kierunki
zainteresowania problematyka negocjacji, wtasciwosci negocjacji jako interakgji
spotecznej, sposoby zachowania stron w obliczu konfliktu, specyfika zwigzku
miedzy stronami negocjacji - wspétzaleznosé stron.
W2 Konflikt jako czynnik sprawczy negocjacji — zarzadzanie konfliktem. 2 EKO2
pojecie konfliktu, ewolucja podejsécia do zjawiska konfliktu, poziomy konfliktu,
rodzaje konfliktow, dynamika konfliktu, konsekwencje konfliktu, mozliwosci
diagnozowanie konfliktu.
w3 Planowanie i przygotowanie negocjacji. 2 EKO4
Znaczenie planowania i przygotowania negocjacji, miejsce przygotowania w
strukturze procesu negocjacyjnego, typowe btedy przygotowania, czynnosci
przygotowania negocjacji, poziomy przygotowania
w4 Modele negocjacji — negocjacje pozycyjne. 2 EKO3,
Elementy struktury negocjacyjnego zwigzku w negocjacjach pozycyjnych (punkt EKO4,
oporu, punkt docelowy, obszar negocjacyjnego porozumienia), oferty i ustepstwa, EKO5,
argumentowanie i perswazja, strategie i style negocjacji EKO6
W5 Modele negocjacji — negocjacje integracyjne. 2 EKO3,
Istota negocjacji integracyjnych, proces negocjacji integracyjnych, strategie EKO4,
negocjacji integracyjnych (uzyskanie dodatkowych zasobéw, wymiana kwestii, EKO5,
,obciecie kosztéw”, kompensacja, ,,bridging”) EKO6
W6 Problemy interwencji trzeciej strony w negocjacjach — ,negocjacje we troje” 2 EKO1,
sposoby interwencji trzeciej strony (arbitraz, rozwigzanie sagdowe, mediacja, EKO3,
facylitacja);rodzaje mediacji, proces mediacji — zasady postepowania mediatora, EKO4,
mediacja w rozwigzywaniu sporow zbiorowych, mediacja menedzerska. EKO5,
EKO6
w7 Techniki ksztattowania sytuacji w negocjacjach. 2 EKO04,
problemy wyboru miejsca negocjacji, zasady przygotowania miejsca rozmow, EKO5,
znaczenie sposobu zajmowania miejsc, rola czynnika czasu w negocjacjach EKO6
w8 Negocjacje wielostronne. 1 EKO4,
przyczyny wzrostu znaczenia negocjacji wielostronnych, obszary zastosowania EKOS5,
negocjacji wielostronnych, negocjacje wewnatrz organizacji, zasady prowadzenia EKO6
zebran, wtasciwosci negocjacji wielostronnych
W9 Etyczne problemy negocjacji. 1 EKO7

suma godzin 15

forma zajec - ¢wiczenia liczba liczba

odniesienie do efektow




godzin S godzin NS ksztatcenia dla przedmiotu

éw1 Natura negocjacji — specyfika zwigzkdéw 2 EKO1, EKO2, EKO3
miedzyosobowych w negocjacjach

cw2 Czynnosci przygotowania negocjacji 2 EKOS5, EKO6

éws Negocjacje pozycyjne — gra z wykorzystaniem 2 EKO4, EKO6
wybranych technik negocjacyjnych (case study)

cwa Negocjacje integracyjne — gra z wykorzystaniem 2 EKO4, EKO6
wybranych technik negocjacyjnych (case study)

¢ws Negocjacje wielostronne — gra z wykorzystaniem 2 EKO4, EKO6
wybranych technik negocjacyjnych (case study)

¢we Techniki mediacji — menedzer jako mediator 2 EKO04, EKO6

cw7 Zachowania nieetyczne w negocjacjach — analiza 2 EKO06, EKO7
przypadkéw

cw 8 Posumowanie éwiczer 1

suma godzin 15

18 Narzedzia/metody dydaktyczne

Wyktad

Prezentacja multimedialna

Analiza przypadkéw (metoda kazuséw)
Praca wtasna studentow

Prezentacja prac grupowych

Dyskusja

Symulacje negocjacyjne

NouslwIn (e

19 Sposoby oceny (F — formujaca, P — podsumowujaca) \

F1. Obecnos¢ na wyktadzie

F2. Ocenianie ciggte

P1. Aktywny udziat w analizie przypadkéow
P2. kolokwium pisemne

20 Obcigzenie praca studenta

forma aktywnosci srednia liczba godzin na zrealizowanie aktywnosci
S NS

Godziny kontaktowe z nauczycielem 30

Konsultacje 15

Czytanie literatury 10

Przygotowanie sie do zajec 10

Przygotowanie indywidualnych 10

prezentacji na zajeciach

Przygotowanie prac grupowych 10

Przygotowanie do egzaminu 15

SUMA 100

SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW 4

ECTS DLA PRZEDMIOTU

21 Literatura podstawowa i uzupetniajgca

Literatura podstawowa:

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

2. R.J. Lewicki, D. M. Saunders, B. Barry, J. W. Minton, Zasady negocjacji, Dom Wydawniczy
Rebis, Poznan 2005

3. Roszkowska E.: Wybrane modele negocjacji, Wydawnictwo Uniwersytetu w Biatymstoku,
Biatystok 2011

Literatura uzupetniajaca:

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

2. R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzgc do TAK. Negocjowanie bez poddawania sie, PWE,



http://sowa.pswbp.pl/sowacgi.php?KatID=0&typ=repl&view=7&sort=standardowo&plnk=__wydawca_Wydawnictwo+Uniwersytetu+w+Bia%C5%82ymstoku%2A

| Warszawa 2013

22 Kryteria oceny * ndst

dost

db

bdb

EKO1 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie  Student poprawnie definiuje
rozpoznaé definiuje zaledwie definiuje cechy cechy negocjacji, wyjasnia
negocjacji jako kilka podstawowych  negocjacji. samodzielnie ich istote, potrafi
podstawowej cech negocjacji. zanalizowac problemy zwigzane
umiejetnosci z tematem.
spotecznej
zwigzanej z
konfliktem.

EKO2 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie  Student poprawnie definiuje
definiowac definiuje zaledwie definiuje rodzaje rodzaje konfliktéw i negocjacji,
podstawowych kilka rodzajéw konfliktow i wyjasnia samodzielnie ich istote,
rodzajéw konfliktow  konfliktow i negocjacji. potrafi analizowac problemy
i negocjacji. negocjacji. zwigzane z tematem.

EKO03 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie  Student poprawnie definiuje
definiowac definiuje zaledwie definiuje metody metody zarzadzania konfliktem i
podstawowych kilka podstawowych  zarzadzania strategie negocjacji i mediacji,
metod zarzadzania metod zarzadzania konfliktem i wyjasnia samodzielnie ich istote,
konfliktem i strategii  konfliktem i strategii  strategie potrafi analizowac¢ problemy
negocjacji. negocjacji. negocjacji. zwigzane z tematem.

EKO4 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie  Student poprawnie stosuje w
stosowaé w stosuje w praktyce stosuje w praktyce  praktyce metody zarzadzania
praktyce metod zaledwie kilka metody konfliktem oraz techniki
zarzadzania podstawowych zarzadzania negocjacji, wyjasnia
konfliktem oraz metod zarzadzania konfliktem oraz samodzielnie ich istote, potrafi
technik negocjacji. konfliktem oraz techniki negocjacji.  zanalizowa¢ problemy zwigzane

technik negocjacji. z tematem.

EKO5 Student nie umie Student potrafi Student umie Student umie zaplanowad i
zaplanowac i zrealizowad zaplanowad i przeprowadzi¢ udane
przeprowadzic¢ zaledwie kilka przeprowadzic¢ negocjacje, wyjasnic¢
negocjacji. podstawowych negocjacje. samodzielnie istote

czynnosci realizowanego procesu, potrafi
zwigzanych z zanalizowac problemy zwigzane
zaplanowaniem i z tematem.

przeprowadzeniem

negocjacji.

EKO6 Student nie umie Student potrafi Student umie Student umie dziata¢ w grupie
dziataé w grupie zrealizowad dziataé¢ w grupie przyjmujac rézne role spoteczne,
przyjmujgc rézne zaledwie kilka przyjmujgc rézne wyjasni¢ samodzielnie istote
role spoteczne podstawowych role spoteczne. realizowanego procesu, potrafi

czynnosci zanalizowac problemy zwigzane
zwigzanych z z tematem.

dziataniem w grupie

i przyjmowaniem

réznych rol

spotecznych

EKO7 Student nie umie Student poprawnie Student potrafi Student potrafi przeciwdziatac
przeciwdziataé przeciwdziata przeciwdziataé nieuczciwym zachowaniom w
nieuczciwym zaledwie kilku nieuczciwym negocjacjach, wyjasnié¢
zachowaniom w nieuczciwym zachowaniom w samodzielnie ich istote, potrafi
negocjacjach. zachowaniom w negocjacjach. zanalizowac problemy zwigzane

negocjacjach. z tematem.

Inne przydatne
informacje

23 Inne przydatne informacje o przedmiocie

planem zajec.

1. Z prezentacjami do zajec studenci zapoznani zostang na zajeciach
2. Informacje na temat miejsca odbywania zaje¢ — wg. rozkfadu zajec
3. Informacja na temat terminu zajec (dzien tygodnia/godzina) — dni i godziny zgodnie z

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




*do decyzji koordynatora

Tabela podsumowujaca.
Odniesienie danego
efektu do efektow
Efekt ksztatcenia zdefiniowanych dla  Cele przedmiotu
catego programu
(,,kierunkowych”)

Tresci Narzedzia/metody Sposob oceny

programowe dydaktyczne

EKO1 K_WO06 c1 W1, we, €1 N1, N2, N3, F1, F2, P1, P2
EKO2 K_WO06 c2 w2, w1l N1, N2, N3 F1, F2, P1, P2
EKO3 K_U02 c3 Wa, W5, We, N1, N2, N6, N7 F1, F2, P1, P2
éwi

EKO4 W3, W4, W5,

K_U06 c3 W6, W 7, W8, N1, N2, ':é NS, N6, F1, F2, P1, P2

¢w3-Ewe

EKO5 W4, W5. W6,

K_Ko1 c4 W7, W8, EW2 N1, N2, N4, N5, N6 F1, F2, P1, P2
EK06 K_K02 cs W1-ws, CwW2-7 N1, N2, le; NS, N6, F1, F2, P1, P2
EKO7 K_KO8 c5 w9, Ew7 N1, N3, N5,N7 F1, P2, P1, P2




