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	Punktacja ECTS*
	2
	


Opis kursu (cele kształcenia)

	Celem kursu jest przedstawienie studentom negocjacji. W szczególności są to zasady przygotowywania negocjacji, a także podstawowe strategie i techniki negocjacyjne. W ramach zajęć studenci będą mogli uczestniczyć w symulacjach negocjacji.











Warunki wstępne

	Wiedza
	

	Umiejętności
	

	Kursy
	


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

	
	W_01

Student potrafi posługiwać się poprawnie oraz rozumie podstawowe pojęcia z zakresu negocjacji.
W_02
Student zna techniki, strategie i style negocjacji.

W_03
Student zna etapy rozmów negocjacyjnych. Student rozumie znaczenie komunikacji w negocjacjach.


	K_W06
K_W10
K_W07
K_W08
K_W01


	Umiejętności
	Efekt uczenia się dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	U_01

Student potrafi prawidłowo skonstruować plan negocjacji i dobrać zespół negocjacyjny.
U_02

Student potrafi przeprowadzić wnikliwą analizę własnego zachowania podczas negocjacji.

U_03

Student potrafi zaprojektować własne narzędzia negocjacyjne w oparciu o harwardzki system negocjacyjny, przeprowadzić negocjacje, postawić pytania, reagować na obiekcje oraz zastrzeżenia.
	K_U01, K_U08
K_U10
K_U08, K_U01


	Kompetencje społeczne
	Efekt uczenia się dla kursu
	Odniesienie do efektów kierunkowych

	
	K_01
Rozumie potrzebę uczenia się przez całe życie w zakresie poszerzania wiedzy etycznej, rozwoju technik mediacyjno-negocjacyjnych.
K_02
Student rozumie społeczne znaczenie komunikacji werbalnej oraz niewerbalnej podczas interakcji.
	K_K03
K_K01


	Organizacja

	Forma zajęć
	Wykład

(W)
	Ćwiczenia w grupach

	
	
	A
	
	K
	
	L
	
	S
	
	P
	
	E
	

	Liczba godzin
	15
	15
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


Opis metod prowadzenia zajęć

	Kurs ma charakter warsztatowy. Wykłady odbywają się w formie tradycyjnej zaś audytorium przybiera charakter szkoleniowo-warsztatowy. Każde z zajęć rozpoczyna prezentacja multimedialna  prowadzącego na bazie której realizowane są treści w sposób praktyczny przy różnych scenariuszach negocjacji. W trakcie zajęć wykorzystane zostaną następujące metody dydaktyczne: case studies; praca grupowa; omawianie rezultatów zespołu negocjacyjnego.


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

	W01
	
	
	
	
	
	X
	
	
	X
	
	X
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	X
	
	
	X
	
	X
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	X
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	X
	
	X
	
	

	U02
	
	
	
	
	
	
	
	
	X
	
	X
	
	

	U03
	
	
	
	
	
	X
	
	
	X
	
	X
	
	

	K01
	
	
	
	
	
	
	
	
	X
	
	X
	
	

	K02
	
	
	
	
	
	
	
	
	X
	
	X
	
	


	
	Obecność (dopuszczalne są 2 nieobecności z koniecznością ich odrobienia na dyżurze prowadzącego w terminie maksymalnie dwóch tygodni od nieobecności w przypadku braku usprawiedliwienia  – brak możliwości zaliczenia przedmiotu);


	Kryteria oceny
	Wykład: Obecność i zaliczenie ustne lub pisemne (wedle uznania słuchaczy). 

Audytorium: Kurs kończy się zaliczeniem z oceną. 

Na końcowe zaliczenie (ocenę) składają się:

20% - obecność na zajęciach (dopuszczalna jest jedna nieobecność)

30% - aktywność na ćwiczeniach

50% - realizacja projektu grupowego – scenki negocjacyjnej, której treści i sposób prezentacji jest poddawany ocenie całej grupy studentów i prowadzącego kurs, tzw. feedback. 


	Uwagi
	Brak


Treści merytoryczne (wykaz tematów)

	W ramach zajęć realizowane będą następujące zagadnienia: 

1. Definicje negocjacji, rodzaje negocjacji, style i strategie negocjacyjne.
2. Przygotowanie do negocjacji (BATNA, WATNA, miejsce, dobór negocjatorów)

3. Manipulacja, wpływ, influencja w negocjacjach.
4. Etyka w negocjacjach.

5. Przykładowe techniki negocjacyjne.
6. Negocjacje międzykulturowe.
7. Symulacje negocjacji.


Wykaz literatury podstawowej

	1.
Wybrane zagadnienia komunikacji w negocjacjach : ujęcie praktyczne / Mateusz Szast Kraków : Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Pedagogicznego, 2022.

2.
Negocjowanie: techniki rozwiązywania konfliktów / Jacek Kamiński. - Warszawa : "Poltext", 2003.

3.
Jak skutecznie negocjować / Alan Fowler; [tł. z ang. Ilona Morżoł]. - Wyd. 2 popr. - Warszawa : "Petit", 2001.


4.
Rola informacji zwrotnej / Mateusz Szast, W: Relacje społeczne młodzieży / redaktor Mateusz Szast, Warszawa: Instytut Badań Edukacyjnych, 2023, ss. 103-107

5.
Siła pozytywnego Nie: [jak przez Nie dotrzeć do Tak] / William Ury; przekł. [z ang.] Agnieszka Jacewicz. - Poznań : "Rebis", 2007.


6.
Psychologia: jak ślimak piął się pod górę / Andrzej Augustynek. - Warszawa: "Difin", 2008.


7.
Sztuka skutecznego prowadzenia mediacji i negocjacji: zagadnienia psychologiczne i komunikacyjne / pod red. Aleksandra Binsztoka. - Wrocław: "Marina", 2013.









Wykaz literatury uzupełniającej

	Anna Duda, Ewa Czerwińska-Jakimiuk, Mateusz Szast, Małgorzata Mądry-Kupiec, Wioletta Skrzypek, Masz prawo do mediacji w szkole : pedagogiczne, psychologiczne i socjologiczne uwarunkowania mediacji w szkole, Warszawa : Wydawnictwo Naukowe SCHOLAR, 2021.
Mateusz Szast, Wybrane zagadnienia komunikacji w negocjacjach : ujęcie praktyczne, Kra-ków: Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Pedagogicznego, 2022, ss. 194. Punktacja MNiSW: 120.000.R. Fisher, W. Ury, Dochodząc do TAK. Negocjowanie bez poddawania się, Warszawa 1991 (i wydania późniejsze).

Zbigniew  Nęcki, Negocjacje w biznesie, Kraków 1994 (i wydania późniejsze).

A. Binsztoka (red.), Sztuka skutecznego prowadzenia mediacji i negocjacji: zagadnienia psychologiczne i komunikacyjne, Wydawnictwo Marina, Wrocław 2013.
"








Bilans godzinowy zgodny z CNPS (Całkowity Nakład Pracy Studenta)

	liczba godzin w kontakcie z prowadzącymi
	Wykład
	15

	
	Konwersatorium, ćwiczenia, laboratorium, itd.
	15

	
	Pozostałe godziny kontaktu studenta z prowadzącym
	5

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

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

	
	Przygotowanie projektu lub prezentacji na podany temat (praca w grupie)
	10

	
	Przygotowanie do egzaminu/zaliczenia
	5

	Ogółem bilans czasu pracy
	50

	Liczba punktów ECTS w zależności od przyjętego przelicznika
	2


4

