Wydziat Nauk Ekonomicznych UW

Karta przedmiotu

Nazwa przedmiotu

Negocjacje

Kod przedmiotu

2400-M1ABNEG

Profil studiow

ogodlnoakademicki

Stopien studiow

drugi

Kierunek studiow

Ekonomia

Specjalnosé (jesli dotyczy)

Analityka Biznesowa
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metoda blended learning)
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Wymagania formalne brak
Zatozenia wstepne brak

Skrécony opis przedmiotu

Celem zajeé jest przekazanie wiedzy i ¢éwiczenie praktycznych umiejetnosci
zwigzanych ze sprawng komunikacjg, rozwigzywaniem konfliktow i negocjacji.
Negocjacje zostang przedstawione jako skuteczna metoda rozwigzywania
konfliktéw i podejmowania decyzji grupowych, wymagajaca wysokiego
poziomu umiejetnosci komunikacyjnych. Studenci beda rozwijali umiejetnosci
analityczne na potrzeby projektowania i realizacji strategii negocjacyjnych.
Kluczowe elementy programu zaje¢: skuteczna komunikacja; racjonalnos¢ w
negocjacjach, rozwigzywanie konfliktéw na drodze negocjacji; strategie i
taktyki negocjacyjne, przygotowanie sie i prowadzenie negocjacji, analizy na
potrzeby projektowania i realizacji strategii negocjacyjnych, warsztaty
negocjacyjne.

Tresci ksztatcenia dla przedmiotu

Program przedmiotu koncentruje sie na rozwijaniu wiedzy oraz praktycznych
umiejetnosci z zakresu negocjacji jako procesu komunikacyjnego, decyzyjnego
i analitycznego w srodowisku organizacyjnym i biznesowym. Negocjacje
prezentowane sg jako skuteczna metoda rozwigzywania konfliktéw oraz
podejmowania decyzji grupowych, wymagajgca wysokiego poziomu
kompetencji komunikacyjnych, analitycznych i interpersonalnych. Zajecia
majg charakter konwersatoryjno-warsztatowy i obejmujg nastepujgce bloki
tematyczne:

1. Skuteczna komunikacja w negocjacjach
Istota komunikacji w procesach negocjacyjnych; bariery i
ograniczenia komunikacyjne; komunikacja werbalna, parawerbalna i
pozawerbalna; aktywne stuchanie; formutowanie komunikatéw i
argumentow w oparciu o dane; udzielanie informacji zwrotne;j i
reagowanie na krytyke w sytuacjach negocjacyjnych.
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Negocjacje jako proces racjonalnego podejmowania decyzji
Negocjacje jako proces decyzyjny o charakterze ekonomicznym i
spotecznym; analiza interesow, potrzeb i wartosci stron; ograniczona
racjonalnosé i heurystyki poznawcze; psychologiczne uwarunkowania
decyzji negocjacyjnych; kryteria oceny satysfakcji i efektywnosci
porozumienia.

Rozwigzywanie konfliktdw na drodze negocjacji

Istota i zZrédta konfliktéw w organizacjach i relacjach rynkowych; typy
konfliktéw intereséw; zachowania stron w sytuacjach sporu; style
reagowania na konflikt; negocjacje jako metoda zarzadzania
konfliktem w zespotach i relacjach miedzyorganizacyjnych.

Strategie i taktyki negocjacyjne

Strategie negocjacyjne: pozycyjne, problemowe, kooperacyjne i
konkurencyjne; dobor strategii do kontekstu negocjacyjnego; taktyki
negocjacyjne i techniki wywierania wptywu; radzenie sobie z
impasem i oporem negocjacyjnym; etyczny wymiar stosowanych
strategii i taktyk.

Przygotowanie i prowadzenie negocjacji

Model procesu negocjacyjnego; analiza interesariuszy i metagra
negocjacyjna; definiowanie celdw, granic i alternatyw (BATNA);
przygotowanie negocjacji z wykorzystaniem danych finansowych,
rynkowych i organizacyjnych; prowadzenie negocjacji oraz analiza ich
przebiegu i rezultatow.

Analiza wynikéw negocjacji i ocena ich efektywnosci

Ocena efektow negocjacji z perspektywy wartosci, kosztow i ryzyka;
poréwnywanie wariantdw porozumien; krétkookresowe i
dtugookresowe konsekwencje negocjacji; znaczenie reputacji i relacji
w procesach negocjacyjnych.

Warsztaty i symulacje negocjacyjne

Gry i symulacje negocjacyjne odzwierciedlajgce rzeczywiste sytuacje
biznesowe i organizacyjne; negocjacje indywidualne i zespotowe;
analiza zachowan negocjacyjnych uczestnikdw; refleksja nad
stosowanymi strategiami, komunikacjg i osigganymi rezultatami.

Przedmiotowe efekty uczenia sie

Po ukoniczeniu przedmiotu, student:
W ZAKRESIE WIEDZY:

zna i rozumie podstawowe pojecia, modele, strategie i taktyki
negocjacyjne stosowane w srodowisku biznesowym oraz ich
znaczenie w procesach decyzyjnych organizacji;

zna i rozumie ekonomiczne, psychologiczne i kulturowe
uwarunkowania negocjacji, w tym role ograniczonej racjonalnosci i
informacji w procesach negocjacyjnych;

zna i rozumie znaczenie analizy danych, intereséw oraz wartosci
ekonomicznych stron w przygotowaniu i ocenie negocjacji.

W ZAKRESIE UMIEJETNOSCI:

potrafi przygotowac strategie i plan negocjacyjny w oparciu o analize
danych, intereséw stron oraz ograniczen sytuacyjnych;

potrafi dobierac i stosowac techniki oraz taktyki negocjacyjne
adekwatnie do kontekstu biznesowego, organizacyjnego i
kulturowego;

potrafi analizowa¢ przebieg i wyniki negocjacji, oceniajgc ich
efektywnosé w kategoriach kosztow, korzysci i ryzyka.

W ZAKRESIE KOMPETENCIJI:

wykazuje postawe etyczng, odpowiedzialng i partnerska w procesach
negocjacyjnych oraz rozwigzywaniu konfliktow;
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e jest gotdw do wspdtpracy w zespotach negocjacyjnych, dzielenia sie
informacjami oraz refleksji nad wtasnym stylem negocjacyjnym.

Powiazanie efektow
przedmiotowych z efektami
kierunkowymi/specjalnosciowymi
(oznaczonymi kodami z programu
nauczania)

specjalnos$¢ Analityka Biznesowa: S_ W03 S_U07 S_KO01S_KO02

Nakfad pracy studenta

Szacunkowy naktad pracy studenta: 3ECTS x 25h = 75h

(K) - godziny kontaktowe (S) - godziny pracy samodzielnej

zajecia: 30h (K) Oh (S)

konsultacje: 5h (K) Oh (S)

przygotowanie do zajec¢: Oh (K) 20h (S)

praca wtasna nad zadaniami indywidualnymi i zespotowymi: Oh (K) 20h (S)
Razem: 35h (K) + 40h (S) = 75h

Metody i kryteria oceniania

Uzyskanie zaliczenia przedmiotu wymaga:

1. aktywnego udziatu w zajeciach, w szczegdlnos$ci w warsztatach i
symulacjach negocjacyjnych;

2. realizacji prac zespotowych zwigzanych z przygotowaniem,
przeprowadzeniem i analizg negocjacji;

3. wykonania indywidualnych zadan analitycznych lub prac domowych
wskazanych przez prowadzgcego.

Skala ocen:

e ponizej 50% — ndst
e  50%—-60% — dst

e 60%—70% — dst+

e 70%-80%—db

e 80%-90% —db+

e  90%—95% — bdb

e 95%-100% - bdb+

Literatura Wybrane rozdziaty z ksigzek:
e Fisher R., Ury W., Patton B., Dochodzac do tak. Negocjacje bez
poddawania sie, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, 2013.
e Rzadca R.A., Negocjacje w interesach, Polskie Wydawnictwo
Ekonomiczne, 2003.
e Winch A., Winch S., Negocjacje: jednostka, organizacja, kultura, Difin,
2005.
e Niemczyk A., Kedzierski M., O negocjacjach i negocjatorach,
Onepress, 2014.
A takze wybor artykutdow naukowych oraz scenariuszy negocjacyjnych
przygotowany przez wyktadowce.
Metody dydaktyczne e  konwersatorium interaktywne,

e warsztaty negocjacyjne,

e symulacje i gry negocjacyjne,
e analiza studiow przypadkow,
e dyskusja moderowana,

e praca zespotowa,
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e blended learning — z wykorzystaniem platformy Moodle do
udostepniania materiatow, wykonywania prac domowych,
prowadzenia dyskusji.

Oprogramowanie Pakiet MS Office

Platforma e-learningowa Moodle




