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Modut ksztatcenia Negocjacje i mediacje
Nazwa modutu ksztatcenia w jezyku angielskim Negotiation and mediation
Kierunek studiow Zarzadzanie

Profil ksztatcenia Ogdlnoakademicki
Forma ksztatcenia niestacjonarne
Poziom przedmiotu kierunkowy

(podstawowy/specjalnosciowy/
ogolnouczelniany/kierunkowy/praktyczny)

Status przedmiotu (obowigzkowy/do wyboru) Do wyboru

Poziom modutu ksztatcenia Il stopien

Jezyk wyktadowy polski

Semestr realizacji modutu -

Liczba punktow ECTS 5

Liczba godzin Forma modutu: wyktad Forma modutu: éwiczenia
20

Jednostka realizujgca modut Katedra Zarzadzania

Moduty poprzedzajace -

Syntetyczna charakterystyka modutu

Modut poswiecony jest zagadnieniom zwigzanym z negocjacjami i mediacjami w biznesie. W module wskazuje sie na
uzytecznosé znajomosci zasad negocjacji oraz alternatywnych metod rozwigzywania sporéw. Modut ma za zadanie
przyblizenie praktycznych obszaréw zastosowan metod negocjacji oraz projektowania ugdd i rozwigzywania konfliktéw
droga przedsadowa. Wprowadzenie w podstawowe zagadnienia z zakresu negocjacji i mediacji, opracowanie projektu
przebiegu negocjacji handlowych ze szczegdlnym uwzglednieniem trudnych sytuacji negocjacyjnych, a takze omdwienie
procesu mediacyjnego oraz roli mediatora w wsporze. Zaproponowanie wskazéwek, jakich uzy¢ metod, jakg przyjac
postawe negocjacyjng i jak wykorzystac stabosci drugiej strony, aby odnies¢ sukces w negocjacjach. Zaprezentowanie
propozycji jak przygotowac sie do negocjacji i mediacji, jak wykorzysta¢ mowe ciata podczas prowadzenia negocjacji i
mediacji, jakie stosowacd Srodki taktyczne i sztuczki negocjacyjne, jak negocjowac przez telefon oraz przy uzyciu innych
srodkéw teleinformatycznych.

Cele modutu

Rozumienie istoty i znaczenia negocjacji i mediacji; stosowanie podstawowych technik negocjacyjnych oraz procesu
mediacyjnego w praktyce. Poznanie podstawowych zagadniedn z zakresu umiejetnosci interdyscyplinarnych,
komunikacyjnych i sztuki argumentacji, przydatnych w pracy zawodowej i wykorzystywanych w analizie zachodzacych
proceséw rynkowych.

Opis efektow uczenia sie modutu

Symbol Osiagniete efekty uczenia sie Odniesienie do efektéw uczenia sie
efektu dla kierunku

uczenia si¢
dla modutu
Wiedza:
w_01 Definiuje pojecia z zakresu negocjacji i mediacji K_WO09++
i rozumie konieczno$é prowadzenia negocjacji i K_WO06++

mediacji w obszarze funkcjonowania

W_02 przedsiebiorstwa.

Identyfikuje rzeczywiste problemy decyzyjne
zwigzane z negocjacjami oraz stosuje

W_03 alternatywne metody rozwigzania sporu w
otoczeniu rynkowym firmy

Woyjasnia i rozréznia ogdlne zasady negocjacji i
mediacji

Umiejetnosci:
U 01 Potrafi stosowa¢ wiedze teoretyczng w K_U04 ++
okreslonym obszarze funkcjonowania K_U07 ++




przedsiebiorstwa i dostrzega koniecznos¢ K_U08 ++
stosowania zasad negocjacji i mediacji
u_02 Potrafi dokonywac¢ obserwacji zjawisk i
proceséw zachodzgcych w przedsiebiorstwie i
jego otoczeniu wykorzystujgc informacje w
prowadzeniu negocjacji i mediacji
u_03 Potrafi  podejmowaé¢  wilasciwe decyzje
dotyczace stosowania zasad negocjacji oraz
wdrozenia mediacji
Kompetencje spoteczne:
K_01 Przygotowany do podejmowania decyzji K_KO03 ++
negocjacyjnych i mediacyjnych K_K06 ++
K_02 Przygotowany do brania odpowiedzialnosci za
powierzone mu zadania i wytyczne dotyczace
prowadzonych negocjacji oraz wdrozenia
K_03 mediacji
Przygotowany do przekonywania i
negocjowania a takze zastosowania formy
ugody w imie osiggniecia wspdlnych celow
przedsiebiorstwa.
Kryteria oceny efektow uczenia sie oraz metody ich weryfikacji
Symbol na ocene na ocene na ocene na ocene na ocene Metody weryfikacji
efektu p I
efektéw uczenia si
uczenia sie 2 3 4 5 6 (2) &
(1)
W 01 Student nie zna Student potrafi Student dobrze Student Student wyjasnia w T
pojec z zakresu wyjasni¢ pojecia operuje poznanymi wyjasniajac stopniu znacznie
negocjacji i zwigzane z pojeciami. zagadnienia wykraczajgcym
mediacji negocjacjami i Prezentuje dobre | teoretyczne podaje | poza ramy modutu
mediacjami, jego przygotowanie przyktady zagadnienia
wiedza jest w petni teoretyczne. praktyczne, bardzo teoretyczne
odtworcza. dobrze operuje swobodnie
poznanymi ilustrujac je
pojeciami. przyktadami.
W 02 Student nie zna Student zna zasady | Student omawia Student dysponuje Student posiada T, PP
- zasad dotyczacych dotyczace zasady dotyczace uporzadkowang pogtebiong
budowania budowania budowania wiedzg teoretyczng i
wtasciwej relacji z wtasciwej relacji z | wtasciwej rynkiem | sprawnie ilustrujgc | usystematyzowang
rynkiem w zakresie | rynkiem w zakresie w zakresie ja przyktadami wiedze
negocjacji i negocjacji i negocjacji, potrafi praktycznymi. wykraczajacg poza
mediacji nie ma mediacji podac zasady ramy modutu.
wiedzy negocjacji. Posiada
teoretycznej na dobre podstawy
temat zasad teoretyczne.
negocjacji.
W 03 Student nie zna Student zna zasady Student zna Student dysponuje Student posiada T, PP
zasad negocjacji i negocjacji i metody uporzadkowang pogtebiong
mediacji. mediacji, Jego podstawowe wiedza teoretyczna i
wiedza jest w petni | zasady negocjacji. | sprawnie ilustrujgc | usystematyzowana
odtworcza. ja przyktadami wiedze
praktycznymi. wykraczajaca poza
ramy modutu.
U 01 Student nie potrafi Student potrafi Student potrafi Student Student weryfikuje PP,S,PG
stosowac wiedzy stosowac wiedze stosowac wiedzy prawidtowo i analizuje
teoretycznej w teoretyczng w teoretycznej w dokonuje petnej zagadnienia
okreslonym okreslonym okreslonym analizy przedmiotu z
obszarze negocjacji i obszarze zasad obszarze negocjacji zagadnienia, wykorzystaniem
mediacji i nie negocjacji i i nie dostrzega wzbogaca jg o metod
dostrzega mediacji i nie konieczno$é¢ wtasne wnioski i wykraczajacych
koniecznos¢ dostrzega stosowania zasad interpretacje. W poza zakres

stosowania zasad
negocjacji.

koniecznos¢
stosowania zasad
negocjacji.

negocjacyjnych.

sposob klarowny
analizuje zaleznosci
miedzy badanymi
zjawiskami.

prezentowany w
literaturze
podstawowe;j i
uzupetniajacej.




pracowaé w
zespole.

wspotdziatac w
zespole przy
rozwigzywaniu
problemow.

sie kreatywnosciag
w pracy
zespotowe;j.

organizowac prace
zespotu, wykazuje
sie duzg
kreatywnoscia.

umiejetnos¢
kierowania
zespotem i
wykazuje sie
odpowiedzialnos$cig

za prace zespotu.

U 02 Student nie zna Student stosuje Student stosuje Student stosuje Student weryfikuje PP, S, PG
zasad obserwacji poznane zasady i w | poznane zasady i w | poznane zasady i w | ianalizuje sytuacje
zjawisk i procesow sposdb wiasciwy sposob wiasciwy sposéb whasciwy dotyczace
zachodzacych w wykorzystuje komunikuje sie z komunikuje sie z negocjacji w
przedsiebiorstwie i procesy klientem. klientem, trafnie sposob znacznie
powiazania tych zachodzace w podejmuje decyzje | wykraczajacy poza
zjawisk z zasadami | przedsiebiorstwie i zwigzane z zakres modutu.
negocjacji i mediacji jego otoczeniu. relacjami z
otoczeniem
rynkowym.
U 03 Student nie potrafi Student zna Student w stopniu Student trafnie Student weryfikuje PP
- podejmowac metody i potrafi dobrym opanowat | podejmuje decyzje | ianalizuje sytuacje
witasciwych decyzji podejmowac metody zwigzane z dotyczace
dotyczacych witasciwe decyzje rozwigzywania wykorzystaniem negocjacji w
rozwoju dotyczacych podejmowac taktyk i strategii sposOb znacznie
przedsiebiorstwa z rozwoju wiasciwe decyzje negocjacyjnych i wykraczajacy poza
wykorzystaniem przedsiebiorstwa z | dotyczace rozwoju | potrafi zastosowaé zakres modutu.
zasad negocjacji i wykorzystaniem przedsiebiorstwa i witasciwe do
mediacji zasad negocjacji i potrafi zastosowac konkretnych
mediacji wtasciwe zasady i warunkdw.
strategie
negocjacyjne do
konkretnych
warunkdéw.
K_01 Student nie potrafi | Student wykazuje Student potrafi Student potrafi Student potrafi PP,S,PG
samodzielnie zainteresowanie samodzielnie poszerzaé wiedze w wykorzystaé
pracowac nad wiedza poszerzac zakres | oparciu o literature wiedze w ujeciu
poszerzaniem przekazywang w wiedzy uzupetniajgca znacznie
wtasnej wiedzy. ramach zajec. prezentowany w modutu. wykraczajacym
trakcie modutu. tematyke modutu.
K 02 Student nie potrafi Student posiada Student w oparciu Student potrafi Student potrafi PP
- podejmowac podstawy o posiadane przedstawic wiasne podejmowacd
decyzji w oparciu o dotyczace informacje potrafi whnioski i ocenié¢ decyzje w ujeciu
prezentowane postepowania w dokonac analizy i podjete znacznie
informacje. procesie sformutowac rozwigzania. wykraczajacym
decyzyjnym. wtasne poza tematyke
rozwigzania. modutu.
K_03 Student nie potrafi Student potrafi Student wykazuje Student potrafi Student posiada PP, PG,S

(1) wpisac symbol efektu uczenia sie
(2) wpisac np.: EU — egzamin ustny; EP — egzamin pisemny; T —test; P — prezentacja; PR — projekt; ES — esej; RE —

referat, PG — praca w grupie, S — scenki, itp.

Tresci ksztatcenia modutu

Forma modutu: wyktad

Forma modutu: ¢wiczenia

N

Wprowadzenie do negocjacji i mediacji
Fazy negocjacji.
Przygotowanie i planowanie negocjacji.
Wyznaczanie celdw, ustalanie kosztu ustepstw,

osiggniecie granicy ustepstw - wskazowki
niewerbalne.

o w

Niebezpieczne zwroty negocjacyjne.
Mediacja jako alternatywa dla polubownego

rozwigzywania sporéw sgdowych.
Posiedzenie mediacyjne i rola mediatora

7
8. Nieprzewidziane sytuacje negocjacyjne i mediacyjne.
9

. Komunikacja niewerbalna.
10. Kontrola nad komunikacja.

11. Celowe wykorzystanie zachowan niewerbalnych w

negocjacjach i mediacjach.
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Metody dydaktyczne

Wykfad z prezentacja multimedialng. Cwiczenia z wykorzystaniem prezentacji multimedialnej oraz innych narzedzi
szkoleniowo-trenerskich. Zajecia prowadzone sg metodg pracy w grupach z wykorzystaniem analizy przypadkow,
dyskusji oraz scenek i prezentacji poszczegdlnych elementéw przedmiotu. Poznawanie psychologicznych aspektéw
dziatan negocjacyjnych i mediacyjnych — okreslenie stylow myslenia i dziatania stron negocjacji i mediacji.

Naktad czasu pracy studenta w przeliczeniu na godziny i punkty ECTS

Elementy sktadajace sie na prace studenta llo$¢ godzin llo$¢ punktow ECTS

Udziat w wyktadach 20

Udziat w ¢wiczeniach

Samodzielne studiowanie tematyki wyktadow 30

Samodzielne przygotowanie sie do ¢wiczen

Przygotowanie sig¢ do egzaminu 30

Przygotowanie sie do zaliczenia

Przygotowanie eseju

Przygotowanie prezentacji w grupie 20

Przygotowanie referatu

Przygotowanie projektu

Inne (przyswojenie przekazanych materiatéw dodatkowych oraz

2
samodzielna praca nad technikami negocjacji i mediacji) >

Suma 125 5




