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Opis kursu (cele kształcenia)

	Celem kursu jest przygotowanie studentów do samodzielnego prowadzenia procesu negocjacji. Zaznajomienie i opanowanie podstawowych technik pracy z konfliktem w trakcie mediacji.


Warunki wstępne

	Wiedza
	Podstawowa, ogólna wiedza z zakresu konfliktów społecznych.


	Umiejętności
	Umiejętności z zakresu komunikacji interpersonalnej, znajomość zasad poprawnej komunikacji i błędów w porozumiewaniu się.


	Kursy
	Psychologia konfliktów społecznych, komunikacja interpersonalna


Efekty uczenia się
	Wiedza
	Efekt uczenia się dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	W01 Ma pogłębioną wiedzę odnośnie do procesów komunikowania interpersonalnego, ich przebiegu i zakłóceń, posiada poszerzoną wiedzę o konfliktach społecznych i sposobach ich rozwiązywania w tym przy pomocy negocjacji. Zna rodzaje i etapy prowadzenia negocjacji. Wie w jakich sytuacjach można je stosować (a w jakich nie). 

W02 Ma poszerzoną wiedzę dotyczącą norm i wartości obowiązujących w społeczeństwie o charakterze moralnym i prawnym, zna regulacje prawne dotyczące warunków prowadzenia negocjacji, posiada wiedzę na temat konfliktów rodzinnych i społecznych. Potrafi doprowadzić do porozumienia w negocjacjach.
	K_W04

K_W05


	Umiejętności
	Efekt uczenia się dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	U01 Potrafi samodzielnie rozwijać, pogłębiać i wykorzystywać swoją wiedzę z rozwiązywania konfliktów. Samodzielnie poszerza i rozwija umiejętności negocjacyjne oraz potrafi ukierunkowywać innych na taki sposób rozwiązywania trudnych konfliktów.

U02 Potrafi organizować pracę własną i kierować skonfliktowanymi stronami w kierunku rozwiązania problemów i konfliktów, w których strony się znalazły, niezależnie od stopnia ich skomplikowania. Potrafi samodzielnie przeprowadzić proces negocjacji. 

U03 Potrafi twórczo, jasno i przejrzyście przedstawiać swoje stanowisko, argumentować, dyskutować i zarządzać konfliktem w oparciu o zdobytą wiedzę i specjalistyczną terminologię.
	K_U02

K_U03

K_U04


	Kompetencje społeczne
	Efekt uczenia się dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	K01 Samodzielnie i odpowiedzialnie podejmuje wyzwania związane z zawodem negocjatora w nieprzewidywalnych sytuacjach rodzinnych, sąsiedzkich i biznesowych.  Rozumie potrzebę ciągłego rozwoju osobistego i zawodowego. 

K02 Ponosi odpowiedzialność za siebie i innych ludzi uczestniczących w procesie negocjacji, jest przekonany o konieczności stosowania się do zasad etyki zawodowej negocjatora; podejmuje decyzje w sposób odpowiedzialny ze świadomością konsekwencji społecznych swoich działań. Jest otwarty i tolerancyjny wobec osób prezentujących odmienne poglądy, nie poucza i nie doradza w oparciu o własne zdanie.
	K_K02

K_K03


	Organizacja

	Forma zajęć
	Wykład

(W)
	Ćwiczenia w grupach
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	Liczba godzin
	
	
	20
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


Opis metod prowadzenia zajęć

	Analiza tekstów źródłowych, dyskusje w oparciu o nie pod kątem przygotowania do prowadzenia negocjacji. Ćwiczenia roli negocjatora w sytuacji gdy negocjator reprezentuje siebie, jest delegatem, jest pełnomocnikiem. Analiza i rozwiązywanie realnych sytuacji problemowych, z wykorzystaniem różnych stylów negocjacji. Ćwiczenia grupowe, symulacje procesu negocjacji.


Formy sprawdzania efektów uczenia się
	
	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
	Prawidłowe przeprowadzenie symulacji negocjacji na realnej sytuacji problemowej, w różnych rolach negocjatora: gdy negocjator reprezentuje siebie, jest delegatem, jest pełnomocnikiem.


	Uwagi
	


Treści merytoryczne (wykaz tematów)

	Do omówienia podczas zajęć zdalnych – teoretyczne przygotowanie do prowadzenia negocjacji: 

1. Podstawy komunikacji (schemat komunikacji, prawidłowa komunikacja, błędy w komunikacji interpersonalnej). 

2. Rodzaje pytań i ich rola w procesie komunikacji (pytania otwarte, zamknięte, pytania o fakty i opinie).

3. Konflikty: rodzaje, sposoby rozwiązywania, postrzeganie stron w konflikcie.

4. Etapy negocjacji.
5. Negocjacje: rodzaje i style (miękki, twardy, oparty na zasadach) 

Ćwiczenia praktyczne: symulacje negocjacji w różnych rolach, w różnych stylach. 


Wykaz literatury podstawowej

	1. Michael C. Donaldson, Mimi Donaldson, Negocjacje, Warszawa, Wydawnictwo RM 1999

2. Roger Fischer, William Urly, Bruce Patron: Dochodząc do TAK. Negocjowanie bez poddawania się, PWE, Warszawa 2007

3. John Ilich, Wygrywanie negocjacji dla zółtodziobów czyli wszystko, co powinieneś wiedzieć  o …,  Rebis, Poznań 1999

4. Zbigniew Nęcki, Negocjacje w biznesie, Kraków 1995

5. Michael C. Donaldson,  Negocjacje dla bystrzaków, Gliwice, Helion 2008. 


Wykaz literatury uzupełniającej

	S. Chełpa, T. Witkowski: Psychologia konfliktów, kilka wydań

Z. Nęcki, Komunikacja międzyludzka, Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoły Biznesu, Kraków 2006 

M. Deutsch, P.T. Coleman, Rozwiązywanie konfliktów, Kraków 2005


Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Całkowity Nakład Pracy Studenta)

	liczba godzin w kontakcie z prowadzącymi
	Wykład
	

	
	Konwersatorium (ćwiczenia, laboratorium itd.)
	20

	
	Pozostałe godziny kontaktu studenta z prowadzącym
	

	liczba godzin pracy studenta bez kontaktu z prowadzącymi
	Lektura w ramach przygotowania do zajęć
	5

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

	
	Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany temat (praca w grupie)
	5

	
	Przygotowanie do egzaminu/zaliczenia
	

	Ogółem bilans czasu pracy
	30

	Liczba punktów ECTS w zależności od przyjętego przelicznika
	1


4

