Zatgcznik 2 do WSZJK (P1)

KARTA PRZEDMIOTU DLA NABORU 2022/2023
FORMA STUDIOW: NIESTACJONARNA

INFORMACJE OGOLNE

1.Nazwa przedmiotu Negocjacje

2. Nazwa kierunku Zarzadzanie

3. Poziom ksztatcenia: studia pierwszego stopnia

4. Liczba punktéw ECTS 3

5. Liczba godzin w semestrze

semestr w éw lab/lek pri/zp

pws prk

\

6. Jezyk wyktadowy polski

7. Wyktadowca dr hab. Jacek Kaminski, prof. ABNS

INFORMACJE SZCZEGOLOWE

8. Wymagania wstepne

1. Znajomos$c¢ podstawowych zagadnien z zakresu zarzadzania

9. Cele przedmiotu

C1 Dostarczenie wiedzy na temat sytuacji wymagajgcych 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, miedzynarodowe)

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

Student, ktéry zaliczyt przedmiot:

odniesienie do kierunkowych
efektéw uczenia sie

WIEDZA
Wie jak rozpozna¢ negocjacje jako jedng z podstawowych
EUOL umiejjetnoézi spofeczr?yc:\ oJrazJ zidtajntyffll(ovr\)/ac' ich istoti;; K_W03, k_Wwo4
EUO2 Wie czym rdznig sie od siebie podstawowe rodzaje negocjacji K_W03, K_ W04, K W08
UMIEJETNOSCI
EUO3 Umie rozpoznaé podstawowe stosowane w praktyce strategie | K_UO01, K_U02, K_UO03, K_U12,
negocjacyjne K_U16
EUO4 Umie stosowac w praktyce podstawowe techniki negocjacyjne K_U04, K _U12,K U16, K _U23
KOMPETENCJE SPOLECZNE
EUOS Jest w stanie zaplanowaé, przygotowad i przeprowadzi¢ udane K_K02, K_K04, K_KO5

negocjacje




EUO6

Jest zdolny przeciwdziata¢ nieuczciwym zachowaniom w

. K_KO03, K_K04
negocjacjach - -

11. Tresci programowe

Forma zaje¢ — wyktady/ ¢wiczenia

wyktad

1.

10.

11.

Wprowadzenie do przedmiotu. Natura negocjacji

czynniki decydujgce o wzroscie znaczenia negocjacji, miejsce problematyki negocjacji w strukturze
nauk, negocjacje jako dziatalno$¢ praktyczna i nauka - kierunki zainteresowania problematykg ne-
gocjacji, wtasciwosci negocjacji jako interakcji spotecznej, negocjacje a inne sposoby zachowania
stron w obliczu konfliktu, specyfika zwigzku miedzy stronami negocjacji - wspétzaleznos¢ stron, ro-
dzaje 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 btedy
przygotowania, czynnosci przygotowania negocjacji, zabezpieczenie informacyjne negocjacji
Negocjacje pozycyjne (wygrany-przegrany)

Pojecie i wtasciwosci negocjacji pozycyjnych, elementy struktury negocjacyjnego zwigzku w nego-
cjacjach pozycyjnych (punkt oporu, punkt docelowy, obszar negocjacyjnego porozumienia), oferty i
ustepstwa, argumentowanie i perswazja, strategie i style negocjacji pozycyjnych

Negocjacje integracyjne (wygrany-wygrany)

istota negocjacji integracyjnych, proces negocjacji integracyjnych, strategie negocjacji integracyj-
nych (uzyskanie dodatkowych zasobdw, wymiana kwestii, ,obciecie kosztéw”, kompensacja, , brid-
ging”), techniki komunikacji stron w negocjacjach integracyjnych

Techniki ksztattowania sytuacji w negocjacjach

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

Negocjacje z wykorzystaniem reprezentantow

znaczenie reprezentantdw w negocjacjach, korzysci i ograniczenia wynikajgce z wykorzystania re-
prezentantow, wybdr reprezentantow,

Negocjacje wielostronne

przyczyny wzrostu znaczenia negocjacji wielostronnych, obszary zastosowania negocjacji wielo-
stronnych, negocjacje wewnatrz organizacji, zasady prowadzenia zebran, wtasciwosci negocjacji
wielostronnych, zasady usprawniania procesu negocjacji wielostronnych

Negocjacje zbiorowe

spor zbiorowy, wiasciwosci 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, znaczenie zréznicowania kulturowego w negocja-
cjach, réznice w stylach negocjacyjnych negocjatoréw z réznych kregdw kulturowych, przetamywa-
nie barier kulturowych w negocjacjach

Zagadnienia etyczne w negocjacjach

etyczny wymiar oceny dziatan negocjatoréw, obszary zainteresowania etyki negocjacji, dziatania
manipulacyjne, problem ktamstwa w negocjacjach — rodzaje nieprawdziwych oswiadczen stosowa-
nych przez negocjatoréw, czynniki sktaniajgce negocjatoréw do nieetycznych zachowan, sposoby
usprawiedliwiania zachowan nieetycznych, sposoby przeciwdziatania nieetycznym zachowaniom w




negocjacjach
Podsumowanie wykfadu

¢wiczenia

1. Cechy ,sytuacji negocjacyjnych,,

Negocjacje jako sposéb rozwigzania konfliktu

Pozytywne i negatywne konsekwencje konfliktu

Wspdtzaleznosé 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)

© X N Uk WN

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

na role)

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 zarzgdzanie miejscem nego-
cjacji

13. Identyfikacja réznic w stylach negocjacyjnych negocjatorow z réznych kregéw kulturowych — anali-
za przypadkéw

14. Etyczne problemy negocjacji — analiza przypadkow

Prezentacja prac projektowych - podsumowanie ¢éwiczen

. Narzedzia/metody dydaktyczne

wyktad

analiza przypadkéw

symulacje negocjacyjne

dyskusja

prezentacje studentéw

rozwigzywanie probleméw

. Sposoby oceny (czgstkowe, koricowe )

ocena wystgpien trakcie zajec

obserwacja w trakcie dyskusji (aktywnos¢)

3. ocena udziatu w symulacjach negocjacyjnych
4. test sprawdzajgcy opanowanie tresci zajec - zaliczenie
14. Obcigzenie pracg studenta
Forma aktywnosci liczba godzin
1. Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela oraz konsultacje 28
2. Naktad pracy studenta 47
suma 75

liczba punktéw ECTS | 3

15. Literatura

Literatura podstawowa:

1. ). Kaminski, Negocjowanie. Techniki rozwigzywania konfliktow, Poltext, Warszawa 2009

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

3. L. Speer, Arbitraz handlowy w Stanach Zjednoczonych Ameryki w rozwoju historycznym. Wydawnictwo

Adam Marszatek, Torun 2019.




Literatura uzupetniajaca:

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

2. R.Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzqc do TAK. Negocjowanie bez poddawania sie, PWE, Warszawa
2016

3. T.A.Kochan, D.B. Lipsky, Negotiations and Change : From the Workplace to Society.Ilthaca : Cornell
University Press. 2018(eBook).

16. Formy oceny — szczegoty

Zaliczenie na ocene z ¢wiczen i wyktadu. Cwiczenia - aktywny udziat w zajeciach, ocena wykonania
zadania projektowego na zajeciach ¢wiczeniowych.

Zaliczenie wyktadu w formie zaliczenia na ocene polega na udzieleniu odpowiedzi na pytania otwarte
podczas kolokwium pisemnego. Kolokwium sktada sie z czterech, otwartych pytan, a zaliczenie na
przynajmniej ocene dostateczng zwigzane jest z poprawng i petng odpowiedzig na dwa pytania. Za
poprawne odpowiedzi z kolokwium mozna uzyskac od 0,5 do 1 punktu. Za petng odpowiedz na pytanie
mozna otrzymac 1 pkt. Natomiast punktacja i oceny wygladajg nastepujaco:

2,0 — mniej niz 2 pkt

3,0 — 2pkt
3,5-2,5 pkt
4,0 -3 pkt
4,5 - 3,5 pkt
5,0 — 4 pkt

Metody weryfikacji efektéw uczenia sie w powigzaniu z kategoriami wiedzy, umiejetnosci i kompetencji
spotecznych:
1. Wiedza: kolokwium zaliczeniowe

2. Umiejetnosci: studium przypadku
3. Kompetencje spoteczne: dyskusja na forum grupy

17. Inne przydatne informacje o przedmiocie

1. Bezposrednich informacji o problematyce zajec i tresciach programowych udziela Prowadzgcy w trakcie
zajec i podczas konsultacji.

2. Zajecia odbywad sie bedg w ABNS w Biatej Podlaskiej.

3. Zajecia odbywac sie bedg zgodnie z aktualnym planem zaje¢.

4. Konsultacje odbywaé sie bedg zgodnie z obowigzujgcym terminarzem.




