
karta przedmiotu
	Nazwa przedmiotu
	Negocjacje i mediacje


1.  Usytuowanie przedmiotu w systemie studiów

	1.1. Kierunek studiów 
	Media i dziennikarstwo

	1.2. Forma i ścieżka studiów
	Stacjonarne/Niestacjonarne

	1.3. Poziom kształcenia
	Studia I stopnia

	1.4. Profil studiów
	Praktyczny


	1.5. Specjalność
	-

	1.6. Koordynator przedmiotu
	Mgr Piotr Skrzypczak


2. Ogólna charakterystyka przedmiotu

	2.1. Przynależność do grupy przedmiotu
	praktyczny

	2.2. Liczba ECTS
	1

	2.3. Język wykładów
	Polski

	2.4. Semestry, na których realizowany jest przedmiot
	VI

	2.5.Kryterium doboru uczestników zajęć
	-


3. Efekty uczenia się i sposób prowadzenia zajęć
3.1.  Cele przedmiotu 
	Lp.
	Cele przedmiotu

	
	

	C1
	Nabycie umiejętności porozumiewania się w sposób efektywny, prowadzenia konstruktywnych rozmów i rozwiązywania konfliktów w sposób pozytywny dla wszystkich stron zaangażowanych w daną sytuację.

	C2
	Nabycie umiejętności zdefiniowania pojęcia negocjacji i mediacji, a także wskazania różnic między nimi. Poznanie zasad, etapów, technik i strategii negocjacji i mediacji.

	C3
	Poznanie definicji BATNA, WATNA i ZOPA, a także ich roli w procesie negocjacyjnym.

	C4
	Nabycie praktycznych umiejętności negocjowania i przeprowadzania mediacji.


3.2. Przedmiotowe efekty uczenia się, z podziałem na wiedzę, umiejętności i kompetencje, wraz z odniesieniem do kierunkowych efektów uczenia się
	Lp.
	Opis przedmiotowych efektów 
uczenia się
	Odniesienie do 
kierunkowych efektów

uczenia się (symbole)
	Sposób realizacji (zaznaczyć „X”)

	
	
	
	ST
	NST

	
	
	
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie wiedzy zna i rozumie

	W1
	zasady posługiwania się sztuką negocjowania, wie jak obronić własne prawa i racje oraz rozwiązywać konflikty międzyludzkie za pomocą właściwej argumentacji.
	MID_W05
	x
	
	x
	

	W2
	definicje BATNA, WATNA i ZOPA, a także ich rolę w procesie negocjacyjnym
	
	x
	
	x
	

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie umiejętności potrafi

	U1
	analizować konkretne sytuacje negocjacyjne, rozwiązywać problemy i aktywnie słuchać. Potrafi określić sposób rozwiązania problemu i dostosowując się do panujących warunków w negocjacjach, dążyć do jego rozwiązania.
	MID_U02

MID_U11

MID_U13
	x
	
	x
	

	U2
	Zastosować właściwy język prowadzenia negocjacji i mediacji, potrafi odpowiednio używać argumentów w celu potwierdzenia swoich racji. 
	
	x
	
	x
	

	U3
	Wybrać adekwatną technikę rozwiązywania sporu do przedstawionego problemu
	
	x
	
	x
	

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie kompetencji społecznych jest gotów do

	K1
	Aktywnego wysłuchania stron w sporze, a także zrozumienia ich pozycji w trakcie negocjacji i mediacji. 
	MID_K10
	x
	
	x
	


3.3. Formy zajęć dydaktycznych i ich wymiar godzinowy - Studia stacjonarne (ST),  Studia niestacjonarne (NST)
	Ścieżka
	Wykład
	Ćwiczenia
	Projekt
	Warsztat
	Laboratorium
	Seminarium
	Lektorat
	Zajęcia prowadzone z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość w formie ……………….
	Inne
	Punkty ECTS

	ST
	
	
	
	15
	
	
	
	
	
	1

	NST
	
	
	
	10
	
	
	
	
	
	1


3.4. Treści kształcenia (oddzielnie dla każdej formy zajęć: (W, ĆW, PROJ, WAR, LAB, LEK, INNE). Należy zaznaczyć (X), w jaki sposób będą realizowane dane treści (zajęcia na uczelni lub zajęcia na platformie e-learningowej prowadzone z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość)
RODZAJ ZAJĘĆ: WARSZTAT
	Lp.
	Treść zajęć
	Odniesienie do 
przedmiotowych efektów

uczenia się
	Sposób realizacji (zaznaczyć „X”)

	
	
	
	ST
	NST

	
	
	
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie

	1.
	Istota, rodzaje negocjacji i mediacji.
	W2
	x
	
	x
	

	2.
	Etapy negocjacji i mediacji (ćwiczenia praktyczne w grupach)
	W1, K1
	x
	
	x
	

	3.
	Techniki i strategie w mediacjach i negocjacjach (ćwiczenia praktyczne w grupach)
	W1, U1, U2, U3, K1
	x
	
	x
	

	4.
	BATNA, WATNA i ZOPA. (wypracowanie przez studentów wskazanych definicji, a także różnic zachodzących między nimi)
	W1, W2, U2, K1
	x
	
	x
	

	5.
	Zaliczenie przedmiotu – test oraz odegranie wylosowanej sytuacji negocjacyjnej
	U1, U2, U3, K1
	x
	
	x
	

	6.
	Omówienie i podsumowanie zajęć
	
	x
	
	x
	


3.5. Metody weryfikacji efektów uczenia się (wskazanie i opisanie metod prowadzenia zajęć oraz weryfikacji osiągnięcia efektów uczenia się, np. debata, case study, przygotowania i obrony projektu, złożona prezentacja multimedialna, rozwiązywanie zadań problemowych, symulacje sytuacji, wizyta studyjna, gry symulacyjne + opis danej metody):
Na zaliczenie przedmiotu studenci napiszą test wiedzy składający się z 10 pytań zamkniętych oraz odegrają wylosowaną sytuację negocjacyjną z prowadzącym zajęcia. Studenci muszą zaliczyć obydwa zadania. Ocena końcowa to średnia arytmetyczna z uzyskanych ocen.
Kryteria oceny:
· Test wiedzy zawierający 10 pytań zamkniętych jednokrotnego wyboru po 2 pkt, łącznie 20 pkt. (zagadnienia: sztuka skutecznych negocjacji, istota negocjacji i mediacji, techniki i strategie w mediacjach i negocjacjach, BATNA, WATNA i ZOPA i ich rola w procesie negocjacyjnym, sposoby rozwiązywania konfliktów). Punktacja: 
Ocena 3: 11 – 12 pkt

Ocena 3,5: 13 – 14 pkt

Ocena 4: 15 – 16 pkt

Ocena 4,5: 17 – 18 pkt

Ocena 5: 19 – 20 pkt

· Ocena scenki negocjacyjnej według następującego schematu:  
1. Przygotowanie – student był odpowiednio przygotowany do negocjacji, miał opracowaną strategię. 
2. Zrozumienie potrzeb – student potrafi zidentyfikować i zrozumieć potrzeby drugiej strony. 
3. Komunikacja i język wypowiedzi – student zrozumiale i skutecznie komunikował swoje myśli, słuchał aktywnie.
4. Argumentacja – student używał logicznych i przekonujących argumentów. 
5. Elastyczność – student potrafił dostosować swoje podejście w trakcie negocjacji.
6. Rozwiązywanie konfliktów – student efektywnie zarządzał ewentualnymi konfliktami. 
7. Ustalanie wspólnych celów – student potrafił znaleźć obszary wspólnych interesów. 
8. Finalizacja – student skutecznie zakończył negocjacje, docierając do obopólnej zgody.
Za każde kryterium można uzyskać max. 3 punkty, łącznie 24. 

Ocena 3: 13 – 14 pkt

Ocena 3,5: 15 – 16 pkt

Ocena 4: 17 – 19 pkt

Ocena 4,5: 20 – 21 pkt

Ocena 5: 22 – 24 pkt
	Efekty przedmiotowe
	Metody dydaktyczne
	Metody weryfikacji efektów uczenia się
	Sposoby dokumentacji

	WIEDZA

	W1-W2
	Praca w grupach,
rozwiązywanie zagadnień związanych z tematem zajęć, a także przygotowywanie scen obrazujących istotę, zasady i techniki negocjacji.
	Test, odegranie scenki negocjacyjnej (opis powyżej)
	Arkusz testu, karta oceny z odegrania scenki negocjacyjnej wg powyższego schematu

	UMIEJĘTNOŚCI

	U1-U3
	Praca w grupach,

rozwiązywanie zagadnień związanych z tematem zajęć, a także przygotowywanie scen obrazujących istotę, zasady i techniki negocjacji.
	Test, odegranie scenki negocjacyjnej (opis powyżej)
	Arkusz testu, karta oceny z odegrania scenki negocjacyjnej wg powyższego schematu

	KOMPETENCJE SPOŁECZNE

	K1
	Praca w grupach,

rozwiązywanie zagadnień związanych z tematem zajęć, a także przygotowywanie scen obrazujących istotę, zasady i techniki negocjacji.
	Test, odegranie scenki negocjacyjnej (opis powyżej)
	Arkusz testu, karta oceny z odegrania scenki negocjacyjnej wg powyższego schematu


3.6. Kryteria oceny osiągniętych efektów uczenia się
	Efekt uczenia się
	Na ocenę 3 lub „zal.”

student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 3,5 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 4 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 4,5 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 5 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do

	W
	51-60% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	61-70% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	71-80% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	81-90% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	91-100% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się

	U
	51-60% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	61-70% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	71-80% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	81-90% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	91-100% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się

	K
	51-60% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	61-70% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	71-80% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	81-90% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	91-100% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się


3.7. Zalecana literatura

Podstawowa 
1. Gmurzyńska E., Morek R., (red.), Mediacje. Teoria i praktyka, Warszawa 2014;

2. Ury W., Odchodząc od nie. Negocjowanie od konfrontacji do kooperacji, Warszawa, 2007.
3. Chmielecki Michał, Techniki negocjacji i wywierania wpływu, Helion, 2021, Gliwice

Uzupełniająca:

1. Negocjacje: co dobry negocjator wie, robi i mówi/ Nic Peeling; przeł. Jarosław Sawicki. Warszawa : Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, 2010.
2. Negocjacje i mediacje/Kamilla Bargiel-Matusiewicz. - Wyd. 2. zm. Warszawa: Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, 2010

3. Negocjacje w trzech wymiarach: jak wygrać najważniejsze gry negocjacyjne / David A. Lax, James
K. Sebenius; przeł. Grzegorz Łuczkiewicz. Warszawa: MT Biznes, 2010

4. Nakład pracy studenta - bilans punktów ECTS
	Rodzaje aktywności studenta
	Obciążenie studenta

	
	ST
	NST

	Zajęcia wymagające bezpośredniego kontaktu studenta z nauczycielem akademickim w siedzibie uczelni
	15
	10

	Zajęcia przewidziane planem studiów
	15
	10

	Konsultacje dydaktyczne (min. 10% godz. przewidzianych na każdą formę zajęć)
	2
	1

	Praca własna studenta
	10
	15

	Przygotowanie bieżące do zajęć, przygotowanie prac projektowych/prezentacji/itp.
	5
	7

	Przygotowanie do zaliczenia zajęć
	5
	8

	SUMARYCZNE OBCIĄŻENIE GODZINOWE STUDENTA
	25
	25

	Liczba punktów ECTS
	1
	1
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