WYZSZA SZKOEA

FINANSOW 1 ZAREADZANIA W WARSZAWIE

Nazwa kierunku ksztalcenia:

Zarzadzanie
Rodzaj przedmiotu: specjalnosciowy

Opiekun: dr Mariusz Glowacki

Poziom studiéw (I lub II stopnia): I stopnia

Tryb studiéw: Stacjonarne

Profil ksztatcenia (ogélnoakademicki czy praktyczny): ogélnoakademicki

Nazwa modutu (przedmiotu) ksztatcenia: Podstawy negocjacji i mediacji (ZAR-L.D/4228)

Forma zajec i punkty ECTS

Liczba godzin Punkty ECTS  Sposob zaliczenia

wyktady 30 egzamin
¢wiczenia 16 zaliczenie z oceng
konsultacje 35 bez oceny

praca wiasna 69

Razem 150 6

Cele ksztalcenia

1) Przekazanie studentom wiedzy na temat negocjacji i mediacji.

2) Rozwiniecie umiejetnosci analizowania sytuacji stron bioracych udziat w negocjacjach, umacniania pozycji w
negocjacjach, przygotowania sie do poprowadzenia negocjacji, przeprowadzenia negocjacji, rozpoznania sytuacji
konfliktowej i przeprowadzenia procesu mediacji.

3) Uswiadomienie spotecznej odpowiedzialnosci negocjatora i mediatora, znaczenia negocjacji i mediacji w
ksztattowaniu relacji miedzyludzkich i rozwiazywaniu konfliktow.
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Efekty uczenia sie

SYMBOL EFEKTU
KSZTAXCENIA

P W1

SYMBOL EFEKTU
KSZTALCENIA

P U1l

SYMBOL EFEKTU
KSZTALCENIA

P K1

Kategoria: WIEDZA
OPIS EFEKTU KSZTALCENIA

Ma podstawowa wiedze na temat zasad prowadzenia
negocjacji i mediacji w biznesie, polityce i sprawach
prywatnych. Zna sposoby przygotowania sie do
przeprowadzenia negocjacji i mediacji, strategie i taktyki
przeprowadzania negocjacji, strategie utatwiajace
rozwiagzywania konfliktow. Zna narzedzia pracy negocjatorow i
mediatorow, operacyjne rozwiazania ulatwiajace realizacje
zalozonych celdow i obranych strategii negocjacyjnych i
mediacji.

Kategoria: UMIEJETNOSCI
OPIS EFEKTU KSZTALCENIA

Potrafi przeprowadzi¢ analize oczekiwan, oraz interesow stron
negogcjacji, dobrac¢ osoby do zespotu negocjacyjnego,
podejmowac dziatania budujace site negocjacyjna. Potrafi
przeprowadzi¢ pelny proces przygotowania do negocjacji,
wykorzystywac informacje pozyskiwane w negocjacjach,
zastosowac¢ najwazniejsze taktyki negocjacyjne. Potrafi ocenic
sytuacje konfliktowa, postepowac w sposob utatwiajacy
sterowanie konfliktem, prowadzi¢ mediacje.

Kategoria: KOMPETENC]JE SPOLECZNE
OPIS EFEKTU KSZTALCENIA

Ma $wiadomos$¢ znaczenia technik negocjacji i mediacji w
rozwiazywania konfliktow i zapobieganiu konfliktom oraz
budowaniu trwalych relacji miedzyludzkich.

Tresci programowe przedmiotu

FORMA LICZBA
NUMER OPIS ZAGADNIENIA ZAJEC GODZIN
- wyktady 1
1 Wstep do negogjacji wiczenia 1
. . N . wyktady 1
2 Zarzadzanie zespolami negocjacyjnymi éwiczenia 1

ODNIESIENIE EFEKTU DO
EFEKTU KIERUNKOWEGO

Z1A W08

ODNIESIENIE EFEKTU DO
EFEKTU KIERUNKOWEGO

Z1A U05

ODNIESIENIE EFEKTU DO
EFEKTU KIERUNKOWEGO

Z1A K01
Z1A K02
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NUMER OPIS ZAGADNIENIA
3 Ksztaltowanie wizerunku negocjatora
4 Przygotowanie do negocjacji
5 Zrédta sity w negocjacjach
6 Atmosfera w negocjacjach
7 Retoryka w negocjacjach
8 Odpieranie obiekcji
9 Negocjacje cenowe

10 Sytuacje konfliktowe

11 Mediacje w rozwiazywaniu konfliktow

FORMA
ZAJEC

wyktady
¢wiczenia

wyktady
¢wiczenia

wyktady
¢wiczenia

wyktady
¢wiczenia

wyktady
¢wiczenia

wyktady
¢cwiczenia

wyktady
¢wiczenia

wyktady
¢wiczenia

wyktady
¢wiczenia

LICZBA
GODZIN

~

N

N

€2}

N
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Warunki zaliczenia

WYKEADY

FORMA ZALICZENIA  WAGA FORMY ZALICZENIA

Egzamin 100
CWICZENIA
FORMA ZALICZENIA WAGA FORMY ZALICZENIA
Obecnos¢ na zajeciach 30
Praca na zajeciach 70
Metody ksztalcenia

- wyktad uzupemiony prezentacja multimedialng
- Cwiczenia

Literatura przedmiotu (obowiazkowa)

- W. Ury. Odchodzac od NIE 2000
- R. Fisher, W. Ury, B. Patton. Dochodzac do TAK 2000

- R]J. Lewicki, D.M. Saunders, B. Barry B., ].W. Minton. Zasady negocjacji 2005
- U. Haeske. Konflikty w zyciu zawodowym 2005

Literatura przedmiotu (uzupeiniajaca)

- M. Watkins. Sztuka negocjacji w biznesie 2005
- R. Levine. Potega perswazji. Jak sie kupuje i sprzedaje 2008
- R. Cialdini. Wywieranie wptywu na ludzi 2009
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Odniesienie efektow przedmiotowych do efektow kierunkowych, tresci ksztalcenia, metod
weryfikacji

ODNIESIENIE DANEGO

SYMBOL EFEKTU ODNIESIENIE DANEGO EFEKTU DO ODNIESIENIE DANEGO EFEKTU DO EFEKTU DO METODY
KSZTALCENIA EFEKTU KIERUNKOWEGO TRESCI KSZTALCENIA (NAUCZANIA) WERYFIKAC]T
WIEDZA
1
2
3 ]
4 aktywr_ly pdzml w
5 zajeciach
P Wi Z1A W08 6 ¢wiczenia do
g wykonania
9 Egzamin pisemny
10
11
SYMBOL EFEKTU ODNIESIENIE DANEGO EFEKTU DO ODNIESIENIE DANEGO EFEKTU DO Tt Do MO
KSZTAECENIA EFEKTU KIERUNKOWEGO TRESCI KSZTAECENIA (NAUCZANIA) WERYFIKAGH
UMIEJETNOSCI
1
2
3 .
1 aktywpy gdz1a1 w
5 zajeciach
P U1 Z1A U05 6 ¢wiczenia do
57; wykonania
9 Egzamin pisemny
10
11
SYMBOL EFEKTU ODNIESIENIE DANEGO EFEKTU DO ODNIESIENIE DANEGO EFEKTU DO O et DS
KSZTALXCENIA EFEKTU KIERUNKOWEGO TRESCI KSZTALCENIA (NAUCZANIA) WERYFIKAC]T
KOMPETENC]JE SPORLECZNE
1
2
3 .
1 aktywpy gdzml w
5 zajeciach
P K1 el 6 ¢wiczenia do
= Z1A K02 - ,
. wykonania
9 Egzamin pisemny
10
11
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