	Rok akademicki:
	2012/2013
	Grupa przedmiotów:
	
	Numer katalogowy:
	

	

	Nazwa przedmiotu1):  
	Sposoby negocjacji
	ECTS 2)
	2,0

	Tłumaczenie nazwy na jęz. angielski3): 
	The method of negotiation

	Kierunek studiów4): 
	Informatyka i Ekonometria, Informatyka,

	Koordynator przedmiotu5): 
	Dr inż. Andrzej Łodziński

	Prowadzący zajęcia6): 
	Dr inż.  Andrzej Łodziński

	Jednostka realizująca7):
	Wydział Zastosowań Informatyki i Matematyki, Katedra Ekonometrii i Statystyki

	Wydział, dla którego przedmiot jest realizowany8):
	Wydział Zastosowań Informatyki i Matematyki, Katedra Ekonometrii i Statystyki

	Status przedmiotu9): 
	a) przedmiot fakultatywny
	b) stopień 2    rok 1
	c)  stacjonarne

	Cykl dydaktyczny10): 
	Semestr letni
	Jęz. wykładowy11): polski
	

	Założenia i cele przedmiotu12):
	Celem przedmiotu jest wprowadzenie do podstawowych pojęć  i technik negocjacji i mediacji z uwzględnieniem aspektów psychologicznych jak i matematycznych.  Przedstawione będą różne sposoby spojrzenia na problem negocjacji: elementy modelowania matematycznego  oraz analiza różnych sytuacji negocjacyjnych tzn. przedstawienie teorii negocjacji  i doświadczeń praktycznych (studium przypadków).

	Formy dydaktyczne, liczba godzin13):
	a) wykład;  liczba godzin 30;  

	Metody dydaktyczne14):
	Wykład i ćwiczenia w tradycyjnej formie.

	Pełny opis przedmiotu15):
	Tematyka wykładów:
· Negocjacje. Klasyfikacja sytuacji negocjacyjnych (typy sytuacji konfliktowych i negocjacyjnych, punkty widzenia.

· Style negocjowania - styl negocjowania, kryteria oceny styli, postawa miękka i twarda w negocjacjach, cechy negocjacji opartej o zasady - negocjacje wokół meritum.
· Przygotowanie do negocjacji - wskazówki dla negocjatorów, rola czasu, ocena sił stron w negocjacjach - pojęcie BATNA.
· Dwustronne negocjacje jednoprzedmiotowe - przykłady, modele analityczne, zalecenia dla stron negocjacyjnych.

· Teoria gier -przedmiot teorii gier, klasyfikacje sytuacji growych, punkt równowagi Nash’a, . gry macierzowe, pułapki racjonalności, zastosowanie teorii gier w teorii rynku.

· Analiza wielokryterialna (pojęcie rozwiązania optymalnego w sensie Pareto, przykłady zastosowań.

· Dwustronne negocjacje z wieloma przedmiotami (przykłady, współczynnik wymiany między przedmiotami negocjacji, postępowanie w negocjacjach wieloprzedmiotowych, metody analityczne oceny negocjacji wieloprzedmiotowych
· Rola strony trzeciej w negocjacjach - mediator i arbiter, procedury arbitrażu). Ryzyko i zabezpieczenie kontraktu.

· Negocjacje wielostronne - analiza koalicji, rdzeń gry koalicyjnej, wartość Shaple’ya.

· Zasady sprawiedliwego podziału - algorytmy podziału zasadnego, opłata za dobro wspólne.

· Etyka w negocjacjach - problemy porozumiewania, kwestie etyczne, kulturowe.
Tematyka projektów:

· Studium przypadku dla danej sytuacji negocjacyjnej.


	Wymagania formalne  (przedmioty wprowadzające)16):
	Analiza matematyczna, Rachunek prawdopodobieństwa., Algebra liniowa.

	Założenia wstępne17):
	Analiza matematyczna, Rachunek prawdopodobieństwa., Algebra liniowa

	Efekty kształcenia18):
	Student:

01 –  definiuje i opisuje proces negocjacji

02 -  umie rozwiązywać problemy pojawiające się w  procesie negocjacji
03 – umie modelować matematycznie proces negocjacji
	04 –  potrafi zastosować wiedzę matematyczną tworzenia systemów informatycznych wspomagających proces negocjacji

05 –  potrafi myśleć i działać w sposób kreatywny i przedsiębiorczy
06  potrafi myśleć i działać w sposób kreatywny i przedsiębiorczy

	Sposób weryfikacji efektów kształcenia19):
	Efekty 01-03, 06-09 – egzamin pisemny

Efekty 04-05 – ocena efektywności pracy w czasie zajęć laboratoryjnych

Efekty 04-05 – ocena projektów przygotowywanych w domu przez studenta

	Forma dokumentacji osiągniętych efektów kształcenia 20):
	Sprawozdania projektowe

Egzaminy pisemne z ocenami

	Elementy i wagi mające wpływ na ocenę końcową21):
	Projekt – 40%, egzamin pisemny – 60%

	Miejsce realizacji zajęć22): 
	Wykład  -sala audytoryjna, ćwiczenia  – sala ćwiczeniowa

	Literatura podstawowa i uzupełniająca23): 
1. R. Blaut Skuteczne negocjowanie. Warszawa 2000.

2. H. Brdulak, J. Brdulak Negocjacje handlowe. PWE, Warszawa 2000.

3. J. Dąbrowski Praktyczna teoria negocjacji. Sorboq 1994.

4. R. Fisher, W. Yry, B. Patton Dochodząc do TAK. Negocjowanie bez poddawania się. PWE, Warszawa 2000.

5. D. Luce, H. Raiffa Gry i decyzje. PWN, Warszawa 1964.

6. M. Malawski, A. Wieczorek, H. Sosnowska Konkurencja i kooperacja. Teoria gier w ekonomii i naukach społecznych. PWN, Warszawa 1997.

7. W. Masterbroek Negocjowanie. PWN, Warszawa 2000.

8. Z. Nęcki Negocjacje w biznesie. Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoły Biznesu, Kraków 2000.

9. H. Raiffa The Art. and Science of Negotiations. Harvard University Press, Cambridge of Massachusetts 1998.

10. R. A. Rządca, P. Wujec Negocjacje. PWE, Warszawa 2000.
…



	UWAGI24):
Liczba punktów do zdobycia za ćwiczenia laboratoryjne: 5

Liczba punktów do zdobycia za projekty: 35

Liczba punktów do zdobycia za egzamin pisemny: 50

Minimalna liczba punktów konieczna do zaliczenia laboratoriów i projektów: 20

Minimalna liczba punktów konieczna do zaliczenia egzaminu: 25


Opis modułu kształcenia / przedmiotu  (sylabus)
Wskaźniki ilościowe charakteryzujące moduł/przedmiot25) :
	Szacunkowa sumaryczna liczba godzin pracy studenta (kontaktowych i pracy własnej) niezbędna dla osiągnięcia zakładanych efektów kształcenia18)  - na tej podstawie należy wypełnić pole ECTS2:
	60 H

	Łączna liczba punktów ECTS, którą student uzyskuje na zajęciach wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich:
	1,0 ECTS

	Łączna liczba punktów ECTS, którą student  uzyskuje w ramach zajęć o charakterze praktycznym, takich jak zajęcia laboratoryjne, projektowe, itp.:
	1,5  ECTS


Tabela zgodności kierunkowych efektów kształcenia efektami przedmiotu 26) 

	Nr /symbol efektu
	Wymienione w wierszu efekty kształcenia:
	Odniesienie do efektów dla programu kształcenia na kierunku

	01
	definiuje i opisuje proces negocjacji
	W04, W07

	02
	umie rozwiązywać problemy pojawiające się w  procesie negocjacji
	W04, W07, W10

	03
	umie modelować matematycznie proces negocjacji
	W06

	04
	potrafi zastosować wiedzę matematyczną tworzenia systemów informatycznych wspomagających proces negocjacji
	W10, U02, U04, U10

	05
	potrafi myśleć i działać w sposób kreatywny i przedsiębiorczy
	W04, W07

	06
	współpracuje w grupie
	W04, W07
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