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Karta ramowego programu przedmiotu

1. Nazwa przedmiotu .Negocjacje w zarządzaniu ochroną środowiska......

.......................................................................................................................

	Kierunek: Ochrona środowiska

Rodzaj studiów: .inżynierskie.....................................................................

Specjalizacja: ...Zarządzanie i technologie ekorozwoju.....................................

...............................................................................................................................



	Wykłady (godz.) ...20................

Ćwiczenia (godz.) ...10..............

ECTS ....1.............


	Nr przedmiotu ......................

Data opracowania programu

...............................


2. Cel zajęć: celem zajęć jest zapoznanie studentów z wybranymi aspektami procesu negocjacji, m.in.:
- poznanie istoty i czynników skutecznego negocjowania,

- poznanie stylów i technik negocjacyjnych,

- kształtowanie umiejętności negocjacyjnych w procesach rozwiązywania problemów i podejmowania decyzji w oparciu o problematykę z zakresu ochrony środowiska, np. gospodarowanie odpadami, zwiększanie lesistości kraju, inwestycje w zakresie budowy oczyszczalni ścieków, ochrona przyrody żywej przed jej wyniszczeniem. Nabycie umiejętności wykorzystania podstawowych technik negocjacyjnych w podejmowaniu działań pro środowiskowych przez małe i średnie gospodarstwa w Polsce.

3. Tematy wykładów/ćwiczeń:

1) Negocjacje – czym są i czemu służą – podstawowe pojęcia

2) Osobowościowe uwarunkowania negocjacji

· określanie przez studentów swojego typu osobowości i typu negocjatora,

· poznanie zależności zachowań poszczególnych typów w procesie negocjacji.

3) Wpływ emocji na przebieg i efekty procesu negocjacji:
· definicja emocji i charakterystyka procesu emocjonalnego (znak emocji, intensywność emocji, treść emocji),

· podejścia do emocji: introspekcjonizm, behawioryzm, psychoanaliza, psychologia poznawcza,

· regulacyjne funkcje emocji.

4) Komunikowanie w negocjacjach:

· ogólny model komunikowania,

· komunikowanie werbalne (mówienie, zadawanie pytań, umiejętność słuchania i wyrażanie zrozumienia),

· formy wypowiedzi w komunikowaniu niewerbalnym i ich wykorzystanie w negocjacjach.

5) Społeczne uwarunkowania komunikowania:

· płeć (styl kobiecy i męski),

· wykształcenie (kompetencja ograniczona i rozbudowana).

6) Konflikty i ich rola w negocjacjach (na przykładzie pikiet ekologicznych):

· korzyści i skutki negatywne konfliktu i jego uwarunkowania,

· strategie podejścia do konfliktu,

· określenie stylów rozwiązywania konfliktów przez studentów.

7) Postawy negocjatora (znak, siła, trwałość, ważność).

8) Style negocjacyjne:

· kooperacyjny (miękki),

· rywalizacyjny (twardy)

· rzeczowy (zasadniczy).

9) Techniki negocjacyjne (kształtowanie sytuacji, sterowanie przebiegiem negocjacji, prezentacje, manipulacje psychologiczne).

10) Taktyki negocjacyjne (mądre ustępstwa, obietnice, groźby, odpowiedzi na groźby, blef, odpowiedzi na ofertę drugiej strony, gra czasem, budowa porozumienia, negocjowanie ze słabszej pozycji, źródła siły w negocjacjach, itp.).
11) Proces przygotowania do negocjacji. Otwarcie i prowadzenie negocjacji przy wykorzystaniu poszczególnych technik i taktyk negocjacyjnych. Zasady konstruowania poprawnego kontraktu końcowego. Charakterystyka poszczególnych etapów negocjacji na przykładzie procesu tworzenia Parku Krajobrazowego.

12) Etyka w procesie negocjacji. Sprawiedliwy wynik negocjacji.

13) Wpływ kultury na atmosferę i przebieg procesu negocjacji:

· charakterystyka kultury (k. elitarna, k. popularna, k. narodowa, itp.),

· wartości tradycyjne i współczesne kultury polskiej.

14) W 45 minut dookoła świata (niezbędne w delegacji informacje: historia kraju, religia, język, kultura organizacyjna, pozdrowienia, etykieta stołu, strój, itp.),

15) Podstawy savoir-vivr’u niezbędne w negocjacjach:

· przyjęcia oficjalne i okolicznościowe w dyplomacji i biznesie,

· umiejętność wręczania kwiatów i upominków, obowiązki gospodarzy i zobowiązania gości,

· jak jemy i pijemy – obyczaje kulinarne, zachowanie przy stole, rola gospodarza w trakcie przyjęć towarzyskich.

4. Warunki zaliczenia przedmiotu: zaliczenie w formie pracy pisemnej
5. Efekty kształcenia – nabyte umiejętności i kompetencje: zajęcia będą miały charakter zarówno teoretyczny jak i (w miarę możliwości) warsztatowy. Prezentowane treści przekazywane będą poprzez analizę literatury, ćwiczenia i aranżowane gry symulacyjne. Przeprowadzona zostanie diagnoza wśród studentów stylów negocjatora, stylów rozwiązywania konfliktów oraz stylów negocjowania. Szczególna uwaga zwrócona będzie również na umiejętności praktyczne dotyczące takich zagadnień, jak: przygotowanie do procesu negocjacji, zachowanie się w trakcie negocjacji, jak należy postępować a jakich zachowań powinno się unikać, przedstawianie ofert wstępnej i postępowanie podczas negocjacji wykorzystując odpowiednie techniki i taktyki negocjacyjne oraz nabywanie umiejętności rozpoznawania i reagowania na próby manipulacji psychologicznych. 
6. Autorzy programu ramowego: dr inż. Anna J. Parzonko
7. Wydział/Katedra: Wydział Ekonomiczno-Rolniczy, Katedra Nauk Humanistycznych
8. Wymagane pomoce dydaktyczne: prezentowane treści przekazywane będą poprzez analizę literatury, ćwiczenia i aranżowane gry symulacyjne. Zaprezentowane zostaną 3 filmy Video dotyczące tematyki przedmiotu.
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