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	[bookmark: _GoBack]Business Negotiations 
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	Katedra Socjologii Stosowanej i Zarządzania Zasobami Ludzkimi

	Osoba sporządzająca 
	Anna Karczewska
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RODZAJ ZAJĘĆ – LICZBA GODZIN W SEMESTRZE
	Wykład
	Ćwiczenia
	Laboratorium
	Projekt
	Seminarium

	15
	15
	-
	-
	-



OPIS PRZEDMIOTU
CEL PRZEDMIOTU
C1. Zapoznanie studentów z zasadami negacji, w tym negocjacji kontraktowych
C2. Zapoznanie studentów ze stylami negocjacji, taktykami i zasadami negocjacji według modelu Harvardzkiego

WYMAGANIA WSTĘPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJĘTNOŚCI I INNYCH KOMPETENCJI
1. Student ma wiedzę z zakresu podstaw psychologii.
2. Student ma wiedzę z zakresu podstaw komunikacji interpersonalnej.
3. Student ma podstawową wiedzę z zakresu mechanizmów grupowych.


EFEKTY UCZENIA SIĘ
EU 1 – Student potrafi przygotować negocjacje kontraktowe.
EU 2 – Student potrafi zaprojektować proces negocjacji.
EU 3 – Student potrafi identyfikować i stosować podstawowe taktyki negocjacyjne.
EU 4 – Student potrafi identyfikować źródła konfliktów organizacyjnych.

TREŚCI PROGRAMOWE
	Forma zajęć – WYKŁADY
	Liczba godzin

	W 1 Wprowadzenie do tematu. Omówienie głównych terminów z zakresu negocjacji
	1

	W 2 Omówienie głównych stylów negocjowania
	1

	W 3 Omówienie podstawowych zasad wpływu społecznego
	1

	W 4 Konflikt interesów: przyczyny, zarządzanie, rozwiązania. Typologia konfliktów wg. Christophera Moore.
	1

	W 5 Konflikt w grupach i organizacjach. Sposoby rozwiązywania konfliktów.
	1

	W 6 Omówienie komunikacji interpersonalnej i barier w komunikacji
	1

	W 7 Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach
	1

	W 8 Omówienie percepcji społecznej i zjawiska framingu w negocjacjach
	1

	W 9 Omówienie etapów negocjacji kontraktowych
	1

	W 10 Omówienie etapów negocjacji kontraktowych – ciąg dalszy
	1

	W 11 Typologia taktyk negocjacyjnych
	1

	W 12 Typologia taktyk negocjacyjnych – ciąg dalszy
	1

	W 13 Taktyki manipulacyjne i obrona przed manipulacją
	1

	W 14 Omówienie podstawowych zasad mediacji
	1

	W 15 Sprawdzenie wiedzy – test pisemny
	1

	Forma zajęć – ĆWICZENIA
	Liczba godzin

	CW 1 Wprowadzenie do przedmiotu. Dyskusja ze studentami na temat ich sytuacji negocjacyjnych 
	1

	CW 2 Prezentacja filmu o negocjacjach
	1

	CW 3 Prezentacja filmu o negocjacjach i jego omówienie – dyskusja w grupach 
	1

	CW 4 Omówienie głównych pojęć z zakresu negocjacji - BATNA, ZOPA itp.
	1

	CW 5 Omówienie głównych stylów negocjacji
	1

	CW 6 Omówienie głównych zasad wpływu społecznego
	1

	CW 7 Konflikt interesów: źródła, prowadzenie i rozwiązywanie
	1

	CW 8 Konflikt interesów: źródła, prowadzenie i rozwiązywanie – ciąg dalszy
	1

	CW 9 Główne etapy negocjacji kontraktowych w praktyce
	1

	CW 10 Stosowanie taktyk negocjacyjnych w różnych sytuacjach
	1

	CW 11 Stosowanie taktyk negocjacyjnych w różnych sytuacjach – ciąg dalszy
	1

	CW 12 Obrona przed taktykami negocjacyjnymi i manipulacyjnymi w różnych sytuacjach
	1

	CW 13 Przygotowanie arkusza negocjacyjnego
	1

	CW 14 Prezentacja arkusza negocjacyjnego
	1

	CW 15 Prezentacja arkusza negocjacyjnego – ciąg dalszy. Podsumowanie zajęć.
	1



NARZĘDZIA DYDAKTYCZNE
1. Pomoce audiowizualne, prezentacje 
2. Tablica, markery
3. Platforma e-learningowa PCz
4. Scenariusz negocjacji

SPOSOBY OCENY ( F – FORMUJĄCA, P – PODSUMOWUJĄCA)
F1. Udział w dyskusji
F2. Aktywności na zajęciach
P1. Przygotowanie scenariusza negocjacji wraz z prezentacją
P2. Test 


OBCIĄŻENIE PRACĄ STUDENTA
	
Forma aktywności
	Średnia liczba godzin na zrealizowanie aktywności

	
	[h]
	ECTS

	Godziny kontaktowe z nauczycielem (wykłady, ćwiczenia)
	30
	1,2

	Przygotowanie do ćwiczeń
	30
	1,2

	Zapoznanie się ze wskazaną literaturą 
	10
	0,4

	Konsultacje
	5
	0,2

	SUMARYCZNA LICZBA PUNKTÓW ECTS
DLA PRZEDMIOTU
	75
	3



LITERATURA PODSTAWOWA I UZUPEŁNIAJĄCA
Literatura podstawowa:
1. Fisher R., Ury E., Patton B., Dochodząc do „tak”: negocjowanie bez poddawania się, PWE, 2016.
2. Robbins S. P., Judge T. A., Organizational behaviour, Pearson, 2024.
3. Cialdini R., Wywieranie wpływu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdańsk, 2012.
4. Voss C., Never split the difference, Harper Collins, 2022.
Literatura uzupełniająca:
1. Karczewska A., Podstawy skutecznych negocjacji w środowisku społecznym i biznesowym, w: Społeczne, psychologiczne i prawne uwarunkowania zarządzania współczesną organizacją. Wybrane zagadnienia, (red.) A. Bazan-Bulanda, A. Kwiatek, M. Skiba. Wyd. PCz, 2022.
2. Albrychiewicz-Słocińska A., Nejman Ż., Varga E., Generation Z Employees Facing the Problems of Learning at Remote Work, w: Sustainability - Security – Quality, (red.) A. Albrychiewicz-Słocińska, A. Karczewska, Ł. Skiba, Wyd. PCz, 2023.

PROWADZĄCY PRZEDMIOT (IMIĘ, NAZWISKO, ADRES E-MAIL)
1. Dr Anna Karczewska, anna.karczewska@pcz.pl
2. Dr inż. Anna Albrychiewicz-Słocińska a.albrychiewicz-slocinska@pcz.pl 

MACIERZ REALIZACJI EFEKTÓW UCZENIA SIĘ
	
Efekt uczenia się
	Odniesienie danego efektu do efektów zdefiniowanych                dla całego programu
	
Cele przedmiotu
	
Treści programowe
	
Narzędzia dydaktyczne
	
Sposób oceny

	EU 1
	K_W01,K_W08, K_U01, K_K01
	C1,C2
	W1,W2,W3, W9, W10, C1, C2, C3, C9, C13, C14, C15
	1, 2,3,4
	F1, F2, P1, P2

	EU 2
	K_W01,K_W08 K_K01, K_K05
	C1,C2
	W1, W2, W3, W6, W7, W8, C4, C5
	1, 2,3,4
	F1, F2, P1, P2

	EU 3
	K_W01, K_W08, K_U01, K_U07,  K_K01, K_K05
	C1,C2
	W11, W12, W13, C6, C10, C11, C12
	1, 2,3,4
	F1, F2, P1, P2

	EU 4
	K_W01, K_W02, K_W08, K_U01, K_U07, K_U08, K_U10, K_K01, K_K05
	C1,C2
	W4, W5, W14
 C7, C8
	1, 2,3,4
	F1, F2, P1, P2




FORMY OCENY - SZCZEGÓŁY
	
	Na ocenę 2
	Na ocenę 3
	Na ocenę 4
	Na ocenę 5

	EU1
	Student nie posiada podstawowej wiedzy na temat przygotowania negocjacji kontraktowych.
	Student zna podstawowe elementy kontraktu handlowego i zasady jego negocjowania.
	Student zna podstawowe elementy kontraktu handlowego i potrafi przygotować projekt negocjacji kontraktowych.
	Student zna podstawowe elementy kontraktu handlowego i potrafi przygotować wielowariantowy projekt negocjacji kontraktowych

	EU2
	Student nie zna podstawowych etapów procesu negocjacji i nie potrafi ich zaprojektować
	Student zna podstawowe etapy procesu negocjacji, ale ma trudności z ich zaprojektowaniem
	Student potrafi zaprojektować podstawowy proces negocjacji
	Student potrafi zaprojektować wielowariantowy proces negocjacji. Potrafi również uwzględnić oczekiwane decyzje drugiej strony.

	EU3
	Student nie zna i nie rozumie mechanizmów funkcjonowania najważniejszych taktyk negocjacyjnych.
	Student ma podstawową wiedzę na temat taktyk negocjacyjnych.
	Student ma podstawową wiedzę na temat taktyk negocjacyjnych i potrafi je rozpoznawać.
	Student ma szeroką wiedzę na temat taktyk negocjacyjnych, potrafi je stosować i potrafi na nie odpowiednio zareagować.

	EU4
	Student nie jest w stanie zidentyfikować przyczyn konfliktów organizacyjnych.
	Student jest w stanie zidentyfikować podstawowe przyczyny konfliktów organizacyjnych.
	Student jest w stanie zidentyfikować bardziej złożone przyczyny konfliktów organizacyjnych.
	Student jest w stanie zidentyfikować złożone przyczyny konfliktów organizacyjnych i podać sposoby ich rozwiązania.


*Ocena połówkowa 3.5 jest wystawiana w przypadku pełnego zaliczenia efektów uczenia się na ocenę 3.0, ale student nie przyswoił w pełni uczenia się na ocenę 4.0. Ocena połówkowa 4.5 jest wystawiana w przypadku pełnego zaliczenia efektów uczenia się na ocenę 4.0, ale student nie przyswoił w pełni efektów uczenia się na ocenę 5.0.

INNE PRZYDATNE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE
Informacja, gdzie można zapoznać się z prezentacjami do zajęć itp. - Informacje przekazywane są na pierwszych zajęciach oraz przesyłane drogą elektroniczną na adresy poszczególnych grup dziekańskich.
Informacje na temat miejsca odbywania się zajęć - Informacje znajdują się na stronie internetowej Wydziału Zarządzania oraz w systemie USOS. 
Informacje na temat terminu zajęć (dzień tygodnia/ godzina) - Informacje znajdują się na stronie internetowej Wydziału Zarządzania oraz w systemie USOS.
Informacja na temat konsultacji (godziny + miejsce) - Informacja podawana jest na pierwszych zajęciach, dostępna jest także na stronie internetowej Wydziału Zarządzania. 

