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	Celem nauczania przedmiotu jest nabycie przez studenta kompetencji opisanych w efektach kształcenia, dotyczących rozpoznawania możliwości rozwiązywania sytuacji konfliktowych za pomocą adekwatnych form: mediacji lud negocjacji; umiejętnego zaplanowania procesu negocjacyjnego z uwzględnieniem własnych celów negocjacyjnych oraz stylu negocjowania z jednoczesnym dążeniem do jak najbardziej kooperatywnego rozstrzygania danej negocjacji. Celem jest umiejętne wykorzystanie wiedzy o fazach, mechanizmach i przeszkodach negocjacyjnych w prowadzeniu skutecznych negocjacji.

	Wymagania wstępne


	Znajomość podstawowych zjawisk w procesie rozwiązywania konfliktów za pomocą negocjacji lub mediacji.


	EFEKTY KSZTAŁCENIA

	Nr
	Opis efektu kształcenia
	Odniesienie do efektów dla kierunku

	01
	Zna rodzaje komunikacji, podstawowe mechanizmy i zjawiska ułatwiające i utrudniające efektywne porozumiewanie się
	K1P_W01

K1P_W04

K1P_W09

	02
	Zna fazy procesu negocjacji
	K1P_W01

K1P_W04

K1P_W09

	03
	Zna style funkcjonowania w sytuacjach konfliktowych oraz łączące się z nimi strategie negocjacyjne i mediacyjne
	K1P_W01

K1P_W04

K1P_W09

	04
	Potrafi zastosować techniki efektywnego porozumiewania się i łagodzić w rozmowach negocjacyjnych i mediacyjnych blokady komunikacyjne
	K1P_U01

K1P_U02

K1P_U03

	05
	Sporządza plan prowadzenia negocjacji
	K1P_U01

K1P_U02

K1P_U03
K1P_U07

	06
	Używa w rozmowach negocjacyjnych adekwatnego stylu, charakterystycznych dla niego strategii i technik


	K1P_U01

K1P_U02

K1P_U03

K1P_U07

	07
	Wyjaśnia możliwości negocjacji i mediacji w administracji publicznej i jej rolę dla zapewnienia usług publicznych
	K1P_K01

	08
	Identyfikuje własne i cudze cele negocjacyjne uwzględniając je w planowaniu strategii procesu negocjacji lub mediacji


	K1P_K01

K1P_K03

	09
	Rozwiązuje sytuacje konfliktowe prezentując postawę kooperacji negocjacyjnej z jednoczesną świadomością indywidualnego interesu lub interesu grupy, którą reprezentuje
	K1P_K05

K1P_K10


	TREŚCI PROGRAMOWE

	Wykład

	

	Ćwiczenia

	Pojęcie i podstawowe cechy sytuacji negocjacyjnej; Fazy procesu komunikowania się; Podstawowe blokady w komunikacji werbalnej; Techniki efektywnego słuchania; Elementy komunikacji niewerbalnej i jej znaczenia dla komunikacji werbalnej (mowa ciała w negocjacjach); Style funkcjonowania w konflikcie; Formy rozstrzygania konfliktów. Różnice między negocjacją i mediacją. Style negocjacyjne; Fazy procesu negocjacji – przygotowanie charakterystyki danej sytuacji negocjacyjnej i właściwej dla jej rozstrzygania strategii; Faza otwarcia i testowania; Faza ruchu poprzez ustępstwa; Techniki („chwyty”) negocjacyjne; Charakterystyka fazy zamknięcia negocjacji

	Laboratorium

	

	Projekt
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	Metody kształcenia


	Metody praktyczne (studium przypadków z zakresu poruszanej tematyki)

Metody podające (dyskusje, objaśnienia, ćwiczenia) 

	Metody weryfikacji efektów kształcenia
	Nr efektu kształcenia


	Zadania pisemne w formie problemu do rozwiązania
	01-09

	Forma i warunki zaliczenia


	Zaliczenie: średnia ważona ocen poszczególnych zadań  


	NAKŁAD PRACY STUDENTA



	
	Liczba godzin  

	Udział w wykładach
	0

	Samodzielne studiowanie tematyki wykładów
	0

	Udział w ćwiczeniach audytoryjnych i laboratoryjnych*
	30

	Samodzielne przygotowywanie się do ćwiczeń
	20

	Przygotowanie projektu / eseju / itp. 
	0

	Przygotowanie się do egzaminu / zaliczenia
	10

	Udział w konsultacjach
	

	Inne
	

	ŁĄCZNY nakład pracy studenta w godz.
	60,1

	Liczba punktów ECTS za przedmiot
	2

	Liczba p. ECTS związana z zajęciami praktycznymi*
	1,2

	Liczba p. ECTS  za zajęciach wymagające bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich
	1,2
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