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Opis kursu (cele kształcenia):
	Celem kursu jest zapoznanie studentów z teoretycznymi podstawami negocjacji, ich planowaniem i przeprowadzeniem wykorzystując różne style. 


Warunki wstępne:

	Wiedza
	Student zna podstawy komunikacji interpersonalnej oraz socjologii. 

	Umiejętności
	Student potrafi posługiwać się pojęciami z zakresu komunikacji interpersonalnej.  

	Kursy
	Komunikacja interpersonalna, socjologia 


Efekty kształcenia:
	Wiedza
	Efekt kształcenia dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	W01 Ma pogłębioną wiedzę odnośnie do konfliktów w różnych relacjach (interpersonalnych, grupowych) społecznych i sposobach ich rozwiązywania przy pomocy negocjacji.
W02 Ma wiedzę dotyczącą norm i wartości społecznie obowiązujących, posiada wiedzę na temat konfliktów rodzinnych i społecznych, zna zasady sporządzania umów negocjacyjnych. 
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	Umiejętności
	Efekt kształcenia dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	U01 Potrafi formułować i analizować problemy badawcze i zawodowe oraz dobiera możliwe optymalne metody rozwiązywania konfliktów społecznych w rodzinie i innych grupach i instytucjach, w środowisku polietnicznym i wielokulturowym.  
U02 Potrafi samodzielnie rozwijać, pogłębiać i wykorzystywać swoją wiedzę z zakresu zjawisk społecznych (szczególnie konfliktów interesów) samodzielnie rozwija umiejętności negocjacyjne.

U03 Potrafi samodzielnie organizować pracę własną a także w zespole, wykazuje gotowość do zespołowego wykonywania zadań i rozwiązywania problemów w tym realizacji projektów negocjacyjnych niezależnie od stopnia ich skomplikowania.

U04 Potrafi jasno i przejrzyście przedstawiać swoje stanowisko, argumentować i dyskutować w oparciu o zdobytą wiedzę i specjalistyczne słownictwo z teorii negocjacji. Posiada umiejętność przygotowania projektu negocjacyjnego dotyczącego realnej sytuacji. 
	K_U01

K_U02

.

K_U03

K_U04




	Kompetencje społeczne
	Efekt kształcenia dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	K01 Dba o szczegółowe i racjonalne formułowanie własnego stanowiska negocjacyjnego, (w razie potrzeby) uzasadnienie go. Nieustannie monitoruje własną pracę i umiejętności, i poszerza je. 
K02 Samodzielnie (jak również we współpracy z innymi)  podejmuje zadania zawodowe negocjatora. Rozumie potrzebę ciągłego rozwoju osobistego i zawodowego. Jest świadomy posiadanych kompetencji; rozumie wartość uczestniczenia w rozmaitych formach życia społecznego,  kulturalnego dla osobistego i zawodowego rozwoju. 

K03 Ponosi odpowiedzialność za własne działanie. Jest przekonany o konieczności przestrzegania zasad etyki zawodowej. Podejmuje decyzje w sposób odpowiedzialny,  ze świadomością konsekwencji swoich działań. Jest otwarty na dyskusję i tolerancyjny wobec osób prezentujących odmienne poglądy, inne kultury i wyznania religijne. Dopuszcza możliwość zmiany własnego stanowiska.
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studia stacjonarne
	Organizacja

	Forma zajęć
	Wykład
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	Liczba godzin
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Opis metod prowadzenia zajęć 
	Analiza tekstów źródłowych, dyskusje w oparciu o nie. Praca indywidualna i zespołowa (analiza i rozwiązywanie realnych sytuacji problemowych z wykorzystaniem różnych stylów negocjacji ).   


Formy sprawdzania efektów kształcenia 
	
	E – learning
	Gry dydaktyczne
	Ćwiczenia w szkole
	Zajęcia terenowe
	Praca laboratoryjna
	Projekt indywidualny
	Projekt grupowy
	Udział w dyskusji
	Referat
	Praca pisemna (esej)
	Egzamin ustny
	Egzamin pisemny
	Inne
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	Kryteria oceny
	Aktywność na zajęciach na ponad połowie zajęć, zwalnia z testu zaliczeniowego. 
Test zaliczeniowy [mieszany, pytania zamknięte, otwarte (problemowe) i półotwarte, zaliczenie od 60%]


	Uwagi
	


Treści merytoryczne (wykaz tematów):
	1. Negocjacje: uwagi wstępne, definicje, cele. 

2. Przygotowanie się do negocjacji 
3. Style negocjacji (miękki, twardy, oparty na zasadach) 
4. Style negocjacji: wygrana – przegrana, przegrana – przegrana, wygrana-wygrana 
5. Techniki negocjacji 
6. Typologia przeciwników negocjacyjnych  

7. Typy osobowości, które przeszkadzają w sfinalizowaniu transakcji 
8. BATNA i impas 

9. Kiedy negocjować a kiedy nie 
10. Najczęściej popełniane błędy 
11. Negocjacje międzykulturowe (kultury propartnerskie-protransakcyjne, ceremonialne-nieceremonialne, kultury monochroniczne-polichroniczne, ekspresyjne-powściągliwe) 
12. Test zaliczeniowy 

13. Podsumowanie, zaliczenie


Wykaz literatury podstawowej:
	1. Michael C. Donaldson, Mimi Donaldson, Negocjacje, Warszawa, Wydawnictwo RM 1999

2. Roger Fischer, William Urly, Bruce Patron: Dochodząc do TAK. Negocjowanie bez poddawania się, PWE, Warszawa 2007

3. Richard R. Gesteland: Różnice kulturowe a zachowania w biznesie, Warszawa, PWN, 2000

4. John Ilich, Wygrywanie negocjacji. Dla zółtodziobów czyli wszystko, co powinieneś wiedzieć  o …,  Rebis, Poznań 1999

5. Zbigniew Nęcki, Negocjacje w biznesie, Kraków 1995


Wykaz literatury uzupełniającej:

	R. Cialdini, Wywieranie wpływu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdańsk 1996 i inne wydania

M. Tokarz, Argumentacja, perswazja, manipulacja, GWP, Gdańsk 2006


Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Całkowity Nakład Pracy Studenta) 
	liczba godzin w kontakcie z prowadzącymi
	Wykład
	

	
	Konwersatorium (ćwiczenia, laboratorium itd.)
	30

	
	Pozostałe godziny kontaktu studenta z prowadzącym
	

	liczba godzin pracy studenta bez kontaktu z prowadzącymi
	Lektura w ramach przygotowania do zajęć
	5

	
	Przygotowanie krótkiej pracy pisemnej lub referatu po zapoznaniu się z niezbędną literaturą przedmiotu
	

	
	Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany temat (praca w grupie)
	

	
	Przygotowanie do egzaminu/zaliczenia
	5

	Ogółem bilans czasu pracy
	40

	Liczba punktów ECTS w zależności od przyjętego przelicznika
	1


4

