	AKADEMIA WSB

	Kierunek studiów: Transport

	Przedmiot: Negocjacje w sytuacji kryzysu 

	Profil kształcenia: praktyczny

	Poziom kształcenia: studia II stopnia

	Liczba godzin w semestrze
	1
	2

	
	I
	II
	III
	IV

	Studia stacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	20ćw
	
	

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	
	

	JĘZYK PROWADZENIA PRZEDMIOTU
	Polski 


	WYKŁADOWCA


	mgr Piotr Zdybał 

	FORMA ZAJĘĆ


	Ćwiczenia, konsultacje

	CELE PRZEDMIOTU


	Przedstawienie zaznajomienie z procesem negocjacji.
Przygotowanie do efektywnego wykorzystywania negocjacji jako narzędzia rozwiązywania sytuacji kryzysowych.
Wykształcenie postaw warunkujących wykorzystanie negocjacji w systemie bezpieczeństwa wewnętrznego kraju.

	Odniesienie do efektów uczenia się
	Opis efektów uczenia się
	Sposób weryfikacji efektu uczenia się

	Efekt kierunkowy
	PRK
	
	

	WIEDZA

	T2_W10
	P7S_WK
	Student zna  Proces komunikacji werbalnej i niewerbalnej, techniki negocjacyjne, zasady prowadzenia negocjacji, techniki manipulacji, metody wywierania wpływu, sposoby radzenia sobie w trudnych sytuacjach, etyka w negocjacjach, podział negocjacji, cechy negocjatora, rola pytań, pytania otwarte i zamknięte, schemat negocjacji;
	ocena wiedzy na podstawie aktywności;

	UMIEJĘTNOŚCI

	T2_U13
	P7S_UO
	Student potrafi analizować i ocenić zdarzenia i eliminować je z wykorzystaniem negocjacji, osiągania celów negocjacyjnych, przygotowania do negocjacji, funkcjonowania w sytuacjach kryzysowych – sposoby radzenia, unikania, rozwiazywania;
	dyskusja w trakcie zajęć ukierunkowana na identyfikacje zjawiska,

	KOMPETENCJE SPOŁECZNE

	T2_K01
	P7S_KK
	Jest gotów do inspirowania i organizowania działań  na rzecz  środowiska zawodowego i społecznego w zakresie  komunikacji, negocjacji, interpersonalizacji;
	ocena formułowanych przez studenta wypowiedzi sądów oraz jego podejścia do omawianego zagadnienia;

	Nakład pracy studenta  (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)** 



	Stacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 20
przygotowanie do ćwiczeń = 8,5
przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 7
realizacja zadań projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =

inne  (określ jakie) = konsultacje 2
RAZEM:37,5
Liczba punktów  ECTS:1,5
w tym w ramach zajęć praktycznych:1,5
	Niestacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 

przygotowanie do ćwiczeń = 

przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do egzaminu = 

realizacja zadań projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =

inne  (określ jakie) = 

RAZEM: 
Liczba punktów  ECTS: 
w tym w ramach zajęć praktycznych: 


	WARUNKI WSTĘPNE
	Brak

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: 

Wprowadzenie do przedmiotu – podstawowe pojęcia, definicje strategie, style, wymiary materialne niematerialne i osobiste negocjacji, sukcesy i porażki, negocjacje i/a mediacje

Komunikacja- rodzaje komunikacji sposoby komunikowania, błędy w komunikacji, szumy w komunikacji,– ćwiczenia 

Metody wywieranie wpływu – stosowanie, unikanie, rozpoznawanie – ćwiczenia / scenki

Mowa ciała- rozpoznawanie, stosowanie, sprzeczności, wykorzystanie – pokaz/ scenki/ ćwiczenia

Etyka- kłamstwo, wiarygodność, granice, doświadczenia, odpowiedzialność, zyski a straty, szacunek drugiej strony – ćwiczenia/ scenki

Techniki negocjacyjne i manipulacyjne –dostrzeganie, stosowanie, uniki, triki negocjacyjne – ćwiczenia/ scenki

Typy i podziały negocjacji- negocjacje twarde, miękkie, skuteczne, nieskuteczne, rodzaje negocjatorów, dobór negocjatora czy dobór umiejętności – ćwiczenia 

Sztuka dochodzenia do „tak” – negocjacje jako proces, „gra zespołowa”, terminy ostateczne, zrywania negocjacji, powroty, kokietowanie, mocne i słabe strony negocjatora ćwiczenia/ scenki/ studium przypadku

   Trudne sytuacje w negocjacjach -  Konflikt, impas, emocje, wykorzystanie siły drugiej strony,   pozostanie w cieniu, eskalacja emocji – ćwiczenia/ studium przypadku
   Błędy w negocjacjach – najczęściej popełniane, sposoby radzenia sobie, przewidywanie,                  zapobieganie – ćwiczenia / scenki/ studium przypadku

Powyższe treści realizowane w ujęciu zagadnienia bezpieczeństwa wewnętrznego i zjawiska prowadzonych negocjacji 

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA
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	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA

(w tym min. 2 pozycje w języku angielskim; publikacje książkowe lub artykuły)
	Kowalczyk E., Psychologia negocjacji Między nauką a praktyką zarządzani, wyd. PWN 2021  

Lynn Price „Negotiate It!: How to Crush Your Fears, Develop Your Negotiation Muscle, and Gain Power in the Workplace” 2018

Bob Burg  „The Art of Persuasion: Winning Without Intimidation” 2019

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	W formie bezpośredniej:
Z  wykorzystaniem platformy MS Teams oraz Moodle  Ćwiczenia, prezentacje teorii wraz z dyskusją, scenki studium przypadku, rozwiązywanie przypadków;
W formie e-learning:

	POMOCE NAUKOWE
	Prezentacje multimedialne, materiały wizualne, laptop

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Cel projektu:
Temat projektu:

Forma projektu:



	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	Zaliczenie z oceną. Zaliczenie na podstawie aktywności na zajęciach.



* W-wykład, ćw- ćwiczenia, lab- laboratorium, pro- projekt, e- e-learning
