Zatgcznik 2 do WSZJK (P1)

KARTA PRZEDMIOTU DLA NABORU 2020/2021

INFORMACJE OGOLNE

1. Nazwa przedmiotu ksztalcenia
Negocjacje

no

Nazwa jednostki (nalezy wskazaé nazwe zgodnie ze Statutem PSW)
Wydziat Nauk Ekonomicznych, Zaktad Zarzadzania

3. Grupa tresci ksztalcenia
(modut moze by¢ realizowany w ramach tresci ksztalcenia ogoélnego, podstawowego, kierunkowego,
specjalnosciowego lub innego)

4. Typ przedmiotu
do wyboru

5. Poziom studiéw
pierwszego stopnia

6. Liczba punktéw ECTS
3

7. Poziom przedmiotu
$rednio-zaawansowany

8. Rok studiéow, semestr
rok 111, semestr V

9. Liczba godzin w semestrze

Wyk. Cw. L* P1j. Pbn. Zp. Pr.
15 30
10. Jezyk wykladowy
polski

11. Wykladowca (wykladowcy) (imie i nazwisko, stopien naukowy wykladowcy/wyktadowcow
prowadzacych zajecia)

Jacek Kaminski, dr hab.

INFORMACJE SZCZEGOLOWE

12. Wymagania wstepne

1) Ukonczenie 2 pierwszych lat studiow z zakresu Zarzadzania

13. Cele przedmiotu

C1. Dostarczenie wiedzy na temat sytuacji wymagajacych negocjacji — cech ,,sytuacji negocjacyjnych”

C2. Opisanie najbardziej typowych rodzajéw negocjacji (negocjacje handlowe w kontekscie sprzedazy-
zakupu, negocjacje biznesowe, negocjacje w marketingu, negocjacje zbiorowe, negocjacje w sytuacjach
kryzysowych)

C3. Opisie modeli i sytuacji negocjacyjnych (negocjacje dystrybucyjne, negocjacje integracyjne, negocjacje
wielostronne, migdzynarodowe)

C4. Zapoznanie studentéw z podstawowymi technikami negocjacyjnymi

C5. Przygotowanie studentow do realizowania udanych negocjacji i zachowania w réznych sytuacjach
negocjacyjnych

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

odniesienie do
Student, ktory zaliczyt przedmiot: kierunkowych efektow
uczenia si¢

WIEDZA

EUOL. Rozumie negocjacje jako jedng z podstawowych umiejetnosci K_W03, K_W04, K_W03
spotecznych oraz ich istote

EUO02. Zna podstawowe rodzaje negocjacji K W03, K W04, K W08




UMIEJETNOSCI

EUO03. Rozpoznaje stosowane strategie negocjacyjne K_U01, K_U02, K_U03,
K_U12, K U16

EUO04. Stosuje w praktyce podstawowe techniki negocjacyjne K _U04, K U12, K _U16,

K_U23
KOMPETENCJE SPOLECZNE

EUOS. Jest gotéw zaplanowacé, przygotowac i przeprowadzi¢ udane K_KO02, K_K04, K_K05

negocjacje

EUOG. Jest gotow przeciwdziata¢ nieuczciwym zachowaniom w K_KO03, K_K04

negocjacjach

15. Tresci programowe

Forma zaje¢ - wyklady

1.

10.

11.

Wprowadzenie do przedmiotu. Natura negocjacji

czynniki decydujace o wzro$cie znaczenia negocjacji, miejsce problematyki negocjacji w strukturze
nauk, negocjacje jako dziatalno$¢ praktyczna i nauka - kierunki zainteresowania problematyka
negocjacji, wlasciwosci negocjacji jako interakcji spotecznej, negocjacje a inne sposoby zachowania
stron w obliczu konfliktu, specyfika zwiazku miedzy stronami negocjacji - wspotzalezno$¢ stron,
rodzaje negocjacji

Konflikt jako czynnik sprawczy negocjacji

pojecie konfliktu, ewolucja podejscia do zjawiska konfliktu, poziomy konfliktu, rodzaje konfliktow,
diagnozowanie konfliktu

Planowanie i przygotowanie negocjacji

proces negocjacji, miejsce przygotowania w strukturze procesu negocjacyjnego, typowe bledy
przygotowania, czynnos$ci przygotowania negocjacji, zabezpieczenie informacyjne negocjacji
Negocjacje pozycyjne (wygrany-przegrany)

Pojecie 1 wlasciwosci negocjacji pozycyjnych, elementy struktury negocjacyjnego zwigzku w
negocjacjach pozycyjnych (punkt oporu, punkt docelowy, obszar negocjacyjnego porozumienia),
oferty i ustgpstwa, argumentowanie i perswazja, strategie i style negocjacji pozycyjnych
Negocjacje integracyjne (wygrany-wygrany)

istota negocjacji integracyjnych, proces negocjacji integracyjnych, strategie negocjacji
integracyjnych (uzyskanie dodatkowych zasoboéw, wymiana kwestii, ,,obcig¢cie kosztow”,
kompensacja, ,,bridging”), techniki komunikacji stron w negocjacjach integracyjnych

Techniki ksztattowania sytuacji w negocjacjach

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

Negocjacje z wykorzystaniem reprezentantow

znaczenie reprezentantow w negocjacjach, korzysci i ograniczenia wynikajace z wykorzystania
reprezentantow, wybor reprezentantow,

Negocjacje wielostronne

przyczyny wzrostu znaczenia negocjacji wielostronnych, obszary zastosowania negocjacji
wielostronnych, negocjacje wewnatrz organizacji, zasady prowadzenia zebran, wlasciwosci
negocjacji wielostronnych, zasady usprawniania procesu negocjacji wielostronnych

Negocjacje zbiorowe

spor zbiorowy, wlasciwosci negocjacji zbiorowych, obszary zastosowania negocjacji zbiorowych
(negocjacje zbiorowych uktadow pracy, rokowania sporow zbiorowych), rola i miejsce negocjacji w
rozwigzywaniu sporow zbiorowych

Negocjacje miedzynarodowe

przyczyny wzrostu znaczenia negocjacji mi¢dzynarodowych, dlaczego negocjacje migdzynarodowe
sg trudniejsze niz prowadzone we wlasnym kraju, znaczenie zroznicowania kulturowego w
negocjacjach, roznice w stylach negocjacyjnych negocjatorow z réznych kregdw kulturowych,
przetamywanie barier kulturowych w negocjacjach

Zagadnienia etyczne w negocjacjach




etyczny wymiar oceny dziatan negocjatorow, obszary zainteresowania etyki negocjacji, dziatania
manipulacyjne, problem klamstwa w negocjacjach — rodzaje nieprawdziwych oS$wiadczen
stosowanych przez negocjatorow, czynniki sklaniajgce negocjatorow do nieetycznych zachowan,
sposoby usprawiedliwiania zachowan nieetycznych, sposoby przeciwdziatania nieetycznym
zachowaniom w negocjacjach

12. Podsumowanie wyktadu

Forma zaje¢¢ — ¢wiczenia/laboratoria/zajecia praktyczne itp.

Cechy ,,sytuacji negocjacyjnych ,,

Negocjacje jako sposob rozwigzania konfliktu

Pozytywne i negatywne konsekwencje konfliktu

Wspolzalezno$¢ stron negocjacji

Ograniczenia racjonalnosci — gra z podziatem na role

Przygotowanie do negocjacji

Przyktad negacji pozycyjnych — negocjacje do zakupu domu (gra z podziatem na role)

Przyktad negocjacji integracyjnych — negocjacje sprzetu elektronicznego (gra z podziatem na role)

Negocjacje wielostronne (3 strony) — negocjacje dot. budowy wspolnego biurowca (gra z podziatem

narole)

10. Negocjacje wielostronne (5 stron) — negocjacje wewnatrzorganizacyjne (gra z podziatem na role)

11. Wykorzystanie mediacji w pracy menedzera

12. Techniki ksztattowania sytuacji w negocjacjach — wykorzystanie czasu i zarzadzanie miejscem
negocjacji

13. Identyfikacja roznic w stylach negocjacyjnych negocjatorow z réznych kregow kulturowych —

© oo N kLD

analiza przypadkow
14. Etyczne problemy negocjacji — analiza przypadkow
15. Prezentacja prac projektowych - podsumowanie ¢wiczen

16. Narzedzia/metody dydaktyczne

Wyklad

Analiza przypadkow

Symulacje negocjacyjne (gry symulacyjne)

Dyskusja

Prezentacje studentow

IS R I Lo

Rozwigzywanie problemdw (metoda problemowa)

17 Sposoby oceny (F — formujaca; P — podsumowujaca)

F1. Ocena wystapien trakcie zaje¢

F2. Obserwacja w trakcie dyskusji (aktywnosc¢)

F3. Ocena udzialu w symulacjach negocjacyjnych

P1. Ocena wykonania zadania projektowego na zajeciach ¢wiczeniowych

P2. Test sprawdzajacy opanowanie tresci z wyktadu - zaliczenie

18. Obcigzenia pracg studenta

forma aktywnosci srednia liczba godzin na zrealizowanie aktywnosci
Godziny kontaktowe z nauczycielem** 45 + 5 (konsultacje)

Naktad pracy studenta

Studiowanie literatury 10

Przygotowanie pracy projektowej 20

Przygotowanie do zaliczenia sprawdzajacego

opanowanie tresci z wyktadu 15

SUMA 95

SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS

DLA PRZEDMIOTU 3

19. Literatura podstawowa i uzupelniajaca




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

Literatura uzupetniajaca:
1) J. Kaminski, Negocjacje w dzialalnosci marketingowej przedsigbiorstw, Wyd. UwB, Biatystok
2006
2) R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzqc do TAK. Negocjowanie bez poddawania sie, PWE,
Warszawa 2016

20. Formy oceny — szczegoly
Zaliczenie na ocene z éwiczen i wyktadu. Cwiczenia - aktywny udziat w zajeciach, ocena wykonania
zadania projektowego na zajeciach ¢wiczeniowych. Wyktad — sprawdzian w formie testu z pytaniami
otwartymi sprawdzajacy opanowanie tresci z wyktadu
21. Inne przydatne informacje o przedmiaocie
1. Informacja, gdzie mozna zapozna¢ si¢ z prezentacjami do zajgc¢, instrukcjami do laboratorium, itp. —
zajecia strona internetowa PSW
2. Informacje na temat miejsca odbywania zaje¢ — plan zajec
3. Informacja na temat terminu zaje¢ (dzien tygodnia/godzina) — plan zajeé
4. Informacja na temat konsultacji (godziny+miejsce) — plan konsultacji
* L — laboratorium (w przypadku zajec z jezyka obcego oznacza lektorat)
** — Zajecia prowadzone z bezposrednim udziatem nauczyciela akademickiego lub innej osoby prowadzacej zajecia oraz
konsultacje




