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Informacje
ogdlne
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Nazwa modulu ksztalcenia

Nazwa jednostki prowadzacej modul
Wydzial Nauk Ekonomicznych i Technicznych
Katedra Ekonomii i Zarzadzania
Zaklad Bezpieczenstwa Narodowego

Kod modulu Grupa tresci ksztalcenia Typ modulu

(wypelnia koordynator kierunkowego obowigzkowy

ECTS)

6| Poziom studiow Liczba punktéw ECTS Poziom przedmiotu

studia | stopnia 3 podstawowy

9 Rok studiéw, Liczba godzin w semestrze Liczba godzin w tygodniu

semestr , ’

I rok, semestr Il — letni Wyk. Cw. Lab. Sem. Proj. Wyk. Cw. Lab. Sem. Proj.
studia stacjonarne 15 30 1 2

Jezyk wykladowy: polski

Wykladowca (wykladowcy)
Jacek Kaminski, doc. dr jacek kaminski@vp.pl

Anna Us, mgr usanna@op.pl
Informacje
szczegétowe

14 Wymagania wstepne

1. Brak
2.
3.

15 Cele przedmiotu

C1 Dostarczenie wiedzy na temat konfliktow i negocjacji.

C2 Opisanie najbardziej typowych rodzajow konfliktow i negocjacji wystepujacych w kontekscie bezpieczenstwa
narodowego.

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

C4 Zapoznanie studentéw z podstawowymi metodami zarzadzania konfliktem oraz technikami negocjacji.

C5 Przygotowanie studentow do zarzadzania konfliktem oraz przeprowadzania udanych negocjacji.

16 Efekty ksztalcenia w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych

nr student, ktory zaliczyl przedmiot, potrafi: odniesienie do celow
przedmiotu



mailto:jacek_kaminski@vp.pl
mailto:usanna@op.pl

EKO01 Rozpoznaé negocjacje jako podstawowa umiejetnosé spoteczng zwigzang z C1
wystepowaniem konfliktu oraz rozumie¢ ich istote.

EKO02 Zidentyfikowac podstawowe rodzaje konfliktow i negocjacji. C2

EKO03 Rozpozna¢ metody zarzadzania konfliktem i strategie negocjacji. C3

EKO04 Stosowa¢ w praktyce metody zarzadzania konfliktem oraz techniki negocjacji. C4

EKO05 Zaplanowaé, przygotowac i przeprowadzi¢ negocjacje. C5

EKO06 Przeciwdziata¢ nieuczciwym zachowaniom w negocjacjach. C5

17 Tresci programowe

forma zaje¢ - wyklady

liczba
godzin S

liczba
godzin NS

odniesienie do efektow
ksztalcenia dla
przedmiotu

w1

Wprowadzenie do problematyki zarzgdzanie
konfliktem i negocjacji. Czynniki decydujace o
wzros$cie znaczenia problematyki zarzadzania
konfliktem, negocjacje jako dziatalno$¢ praktyczna
i nauka - Kierunki zainteresowania problematyka
negocjacji, wlasciwos$ci negocjacji jako interakcji
spotecznej, sposoby zachowania stron w obliczu
konfliktu, specyfika zwigzku migdzy stronami
negocjacji - wspotzaleznos¢ stron.

1

EKO1

w2

Konflikt jako czynnik sprawczy negocjacji —
zarzadzanie konfliktem.

pojecie konfliktu, ewolucja podejscia do zjawiska
konfliktu, poziomy konfliktu, rodzaje konfliktow,
dynamika konfliktu, konsekwencje konfliktu,
mozliwo$ci diagnozowanie konfliktu.

EKO02

W3

Planowanie i przygotowanie negocjacji.
Znaczenie planowania i przygotowania negocjacji,
miejsce przygotowania w strukturze procesu
negocjacyjnego, typowe bledy przygotowania,
czynnoS$ci przygotowania negocjacji, poziomy
przygotowania

EK04

W4

Modele negocjacji — negocjacje pozycyjne.
Elementy struktury negocjacyjnego zwiazku w
negocjacjach pozycyjnych (punkt oporu, punkt
docelowy, obszar negocjacyjnego porozumienia),
oferty i ustgpstwa, argumentowanie i perswazja,
strategie i style negocjacji

EKO03, EK04, EK05

W5

Modele negocjacji — negocjacje integracyjne.
Istota negocjacji integracyjnych, proces negocjacji
integracyjnych, strategie negocjacji integracyjnych
(uzyskanie dodatkowych zasobow, wymiana
kwestii, ,,obcigcie kosztow”, kompensacja,

,bridging”)

EKO03, EK04, EKO05

W6

Problemy interwencji trzeciej strony w
negocjacjach — ,,negocjacje we troje”

sposoby interwencji trzeciej strony (arbitraz,
rozwigzanie sadowe, mediacja, facylitacja);rodzaje
mediacji, proces mediacji — zasady postgpowania
mediatora, mediacja w rozwigzywaniu sporow
zbiorowych, mediacja menedzerska.

EKO1, EK03, EK04,
EKO05

W7

W8

Techniki ksztattowania sytuacji w negocjacjach.
problemy wyboru miejsca negocjacji, zasady
przygotowania miejsca rozmow, znaczenie sposobu
zajmowania miejsc, rola czynnika czasu w
negocjacjach

Negocjacje wielostronne.

przyczyny wzrostu znaczenia negocjacji
wielostronnych, obszary zastosowania negocjacji

EKO04, EK05

EKO04, EK05




wielostronnych, negocjacje wewnatrz organizacji,
zasady prowadzenia zebran, wlasciwosci negocjacji
wielostronnych

suma godzin 15

forma zaje¢ - ¢wiczenia liczba
godzin S

liczba
godzin NS

odniesienie do efektow
ksztalcenia dla
przedmiotu

CWl1

CW2

CW3

CW4

CW5

CW6

CW.n

suma godzin

forma zaje¢ - laboratoria liczba
godzin S

liczba
godzin NS

odniesienie do efektow
ksztalcenia dla
przedmiotu

L1

L2

L3

L4

L5

L6

suma godzin

18 Narzedzia/metody dydaktyczne

Wyklad

Prezentacja multimedialna

Analiza przypadkow (metoda kazusow)

Praca wilasna studentow

Prezentacja prac grupowych

d Bl Bl od I [

Dyskusja

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

F1. Obecnos¢ na wyktadzie

F2. Ocenianie ciaggle

P1. Aktywny udziat w analizie przypadkow
P2.

P..n

~ 200Obcigienie praca studenta

forma aktywnosci Srednia liczba godzin na zrealizowanie aktywnosci
S
Godziny kontaktowe z nauczycielem 15
Czytanie literatury 10
Przygotowanie si¢ do zajeé 10




Przygotowanie indywidualnych 20
prezentacji na zaj¢ciach

Przygotowanie prac grupowych 15
Przygotowanie do egzaminu 10
SUMA 80
SUMARYCZNA LICZBA 3

PUNKTOW ECTS DLA
PRZEDMIOTU

21 Literatura podstawowa i uzupelniajaca

Literatura podstawowa:

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

2. J. Kaminski, Miejsce negocjacji wsrod nauk o zarzqdzaniu, ,,Optimum — Studia Ekonomiczne” 2008
nr 2(38), s. 61-74

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

n...

Literatura uzupelniajaca:

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

2. R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzqgc do TAK. Negocjowanie bez poddawania sie, PWE, Warszawa
2013

3. M. Bazerman, M. Neale, Negocjujgc racjonalnie, Polskie Towarzystwo Psychologiczne, Olsztyn 1997

n...

22 Kryteria oceny *

EKO01 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. zanalizowa¢ problemy zwigzane
umiejetnosci z tematem.
spotecznej
zwiazanej z
konfliktem.

EKO02 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie  Student poprawnie definiuje
definiowac definiuje zaledwie definiuje rodzaje rodzaje konfliktow i negocjacji,
podstawowych kilka rodzajow konfliktow i wyjasnia samodzielnie ich istote,
rodzajow konfliktow i negocjaciji.. potrafi analizowa¢ problemy
konfliktow i negocjacji. zwigzane z tematem.
negocjacji.

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 konfliktem i strategii ~ strategie potrafi analizowaé problemy
strategii negocjacji. negocjaciji.. zwigzane z tematem.
negocjacji..

EKO04 Student nie umie Student poprawnie Student poprawnie  Student poprawnie stosuje w

stosowaé w

praktyce metod

zarzadzania

konfliktem oraz
technik negocjaciji.

stosuje w praktyce
zaledwie kilka
podstawowych
metod zarzadzania
konfliktem oraz
technik negocjacji.

stosuje w praktyce
metody
zarzadzania
konfliktem oraz

techniki negocjaciji.

praktyce metody zarzadzania
konfliktem oraz techniki
negocjacji, wyjasnia
samodzielnie ich istotg, potrafi
zanalizowa¢ problemy zwigzane
Z tematem.




EKO05 Student nie umie Student potrafi Student umie Student umie zaplanowac i
zaplanowac i zrealizowaé zaplanowac i przeprowadzi¢ udane negocjacje,
przeprowadzi¢ zaledwie kilka przeprowadzi¢ wyjaséni¢ samodzielnie istote
negocjacji. podstawowych negocjacje. realizowanego procesu, potrafi

czynnosci zanalizowac problemy zwigzane
zwigzanych z Z tematem.

zaplanowaniem i

przeprowadzeniem

negocjacji.

EKO06 Student nie umie Student poprawnie Student potrafi Student potrafi przeciwdziataé
przeciwdziataé przeciwdziata przeciwdziataé nieuczciwym zachowaniom w
nieuczciwym zaledwie kilku nieuczciwym negocjacjach, wyjasni¢
zachowaniom w nieuczciwym zachowaniom w samodzielnie ich istote, potrafi
negocjacjach. zachowaniom w negocjacjach. zanalizowa¢ problemy zwigzane

negocjacjach. Z tematem.

Inne przydatne
informacje

1. Z prezentacjami do zajec¢ studenci zapoznani zostang na zajeciach

2. Informacje na temat miejsca odbywania zaje¢ — wg. rozktadu zajec

3. Informacja na temat terminu zajec¢ (dzien tygodnia/godzina) — dni i godziny zgodnie z planem zaje¢
4. Informacja na temat konsultacji (godziny+miejsce) — zgodnie z planem konsultacji

*do decyzji koordynatora

Tabela podsumowujaca.
Odniesienie

danego efektu do
Efekt e_:fe_ektow Cele Tresci Narzedzia/metody
ksztalceni AT E rzedmiotu rogramowe dydaktyczne
SEREEIEE dla calego P prog y y
programu
(s, kierunkowych”)
EKO1 K_W02
— ' C1,Cc2 W1, W6 N1, N2, N3, N4 F1,F2,P1
K_W11
EKO02 K_W16 C2 W2 N1, N2, N3, F1, F2,P1
EKO3 K_U01 C3 W&/gvs, N1, N2,, N6, F1, F2,P1
EKO04 W3, W4,
K_U03 C4 W5, W6, W N1, N2,N5 F1,F2,P1
7, W8,
EKO05 W4, W5.
K_KO3, C4 W6, W7, N1-N6 F1,F2,P1
K_KO04, W8
EKO06 K_K10 C5 W1-W8 N1, N3,N4, N6 F1,F2,P1







