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	Psychologiczne aspekty mediacji i negocjacji
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	Psychological aspects of mediation and negotiation


	Kod
	
	Punktacja ECTS*
	3


	Koordynator
	Dr Mateusz Szast
	Zespół dydaktyczny


Opis kursu (cele kształcenia)

	Zaprezentowanie komunikacji interpersonalnej:


komunikacja werbalna + niewerbalna = efektywna komunikacja

Przygotowanie uczestników do wnikliwej (skuteczniejszej) analizy negocjacji i mediacji.

Poznanie stylów, technik i umiejętności negocjacyjnych w oparciu o harwardzki projekt negocjacyjny oraz System Campa.
Udoskonalenie sposobów rozwiązywania konfliktów interpersonalnych.

Doskonalenie zasad skutecznej argumentacji, sposobów panowania nad własnymi emocjami i wywierania wpływu w trakcie mediacji i negocjacji.

Poznanie zasad asertywności.


Warunki wstępne

	Wiedza
	Student zaczynający kurs psychologiczny posiada wiedzę z zakresu psychologii ogólnej

	Umiejętności
	Student zaczynający kurs potrafi opisywać oraz analizować zjawiska psychiczne, wykorzystując pojęcia z zakresu psychologii ogólnej

	Kursy
	Kurs – Psychologia ogólna


Efekty kształcenia 

	Wiedza
	Efekt kształcenia dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	W1: Student ma ogólną wiedzę o psychologii i komunikowaniu społecznym, metodach, technikach i ich miejscu w systemie nauk społecznych. 

W2: Student zna w podstawowym zakresie fachową terminologię charakterystyczną dla psychologicznych uwarunkowań mediacji i negocjacji.
W3: Student zna główne mechanizmy oddziaływania grupy na jednostkę i jednostki na grupę (manipulacja, perswazja, wpływ).
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	Umiejętności
	Efekt kształcenia dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych
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	Kompetencje społeczne
	Efekt kształcenia dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych
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	Organizacja

	Forma zajęć
	Wykład
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	A
	
	K
	
	L
	
	S
	
	P
	
	E
	

	Liczba godzin
	15
	30
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


Opis metod prowadzenia zajęć
	Zajęcia ćwiczeniowe:

· zasada 40 / 40 / 20

· prezentacja multimedialna, 

· metody dialogowe, 

· praca z tekstem, 

· dyskusja.


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
	 Na ocenę końcową składa się ocena z testu 70% i ocena za aktywność 30%.


	Uwagi
	Dopuszcza się jednorazową nieobecność studenta podczas semestru.


Treści merytoryczne (wykaz tematów)
	· Asertywność, czy różni się zachowanie asertywne od agresywnego?

· Perswazyjny MISMAX

· Pozytywne nastawienie

· Aktywne słuchanie

· Trafne zadawanie pytań

· Zachęć samego siebie do działania

· Negocjacje i mediacje oparte na relacjach z klientem

· Jak reagować na obiekcje?

· Etapy rozmowy negocjacyjnej

· Dbanie o własne potrzeby podczas negocjacji i mediacji

· Wywieranie wpływu w trakcie negocjacji i mediacji oraz zasady autoprezentacji

· Definiowanie celów

· Taktyka przy stole negocjacyjnym

· Analiza drugiej strony

· Budowa zespołu negocjacyjnego

· Manipulacja i obrona przed manipulacją


Wykaz literatury podstawowej
	1. K. Vopel „Umiejętność współpracy w grupach”, Wydawnictwo Jedność, Warszawa 2002.

2. R. Brown „Procesy grupowe”, Gdańskie Wydawnictwo Psychologiczne, 2006.

3. R. M. Balbin „Twoja rola w zespole”,  Gdańskie Wydawnictwo Psychologiczne, 2003.

4. M. Pulit „Negocjacje pragmatyczne i taktyki perswazji w społeczenstwie informacyjnym”, Wydawnictwo Nomos, Kraków 2013. 

5. A. Horzyk, Negocjacje. Sprawdzone strategie”, Samo Sedno, Warszawa 2012.


Wykaz literatury uzupełniającej

	1. Negocjowanie: techniki rozwiązywania konfliktów / Jacek Kamiński. - Warszawa : "Poltext", 2003.


2. Jak skutecznie negocjować / Alan Fowler; [tł. z ang. Ilona Morżoł]. - Wyd. 2 popr. - Warszawa : "Petit", 2001.


3. Dochodząc do TAK: negocjowanie bez poddawania się / Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton ; przeł. i przedm. opatrzył Robert A. Rządca. - Wyd. 2 rozsz. - Warszawa : Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, 1999.


4. Siła pozytywnego Nie: [jak przez Nie dotrzeć do Tak] / William Ury; przekł. [z ang.] Agnieszka Jacewicz. - Poznań : "Rebis", 2007.


5. Psychologia: jak ślimak piął się pod górę / Andrzej Augustynek. - Warszawa: "Difin", 2008.

6. Sztuka skutecznego prowadzenia mediacji i negocjacji: zagadnienia psychologiczne i komunikacyjne / pod red. Aleksandra Binsztoka. - Wrocław: "Marina", 2013.




Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Całkowity Nakład Pracy Studenta)

	Ilość godzin w kontakcie z prowadzącymi
	Wykład
	

	
	Konwersatorium (ćwiczenia, laboratorium itd.)
	30

	
	Pozostałe godziny kontaktu studenta z prowadzącym
	

	Ilość godzin pracy studenta bez kontaktu z prowadzącymi
	Lektura w ramach przygotowania do zajęć
	10

	
	Przygotowanie krótkiej pracy pisemnej lub referatu po zapoznaniu się z niezbędną literaturą przedmiotu
	20

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

	
	Przygotowanie do egzaminu
	30

	Ogółem bilans czasu pracy
	90

	Ilość punktów ECTS w zależności od przyjętego przelicznika
	3


6

