Nazwa przedmiotu Kod ECTS:
Podstawy negocjacji i mediacji w administracji PNMA

Specjalnosé

wszystkie

Status Semestr Liczba godzin Liczba

przedmiotu I ogotem | wyktady ¢wiczenia | laboratorium | punktow

kierunkowy 15 - 15 - ECTS: 2

Wykladowca Katedra

mgr Danuta Fastnacht Socjologii

Wymagania wstepne:

Cele

Poznanie wiedzy z zakresu komunikacji interpersonalnej

Poznanie zasad i technik skutecznego porozumiewania si¢

Poznanie wiedzy z zakresu psychologii konfliktéw i1 procedur rozwiazywania konfliktow
Poznanie podstaw negocjacji, mediacji, warunkdéw negocjacji i mediacji, procedur negocjacyjnych
i mediacyjnych..

Efekty ksztalcenia

nabycie umiejgtnosci stosowania technik skutecznej komunikacji

nabycie umiejgtnosci stosowania technik negocjacyjnych

nabycie umiejetnosci obrony przed psychomanipulacjami w negocjacjach

wzrost samowiedzy (osobowos¢, styl reagowania na konflikt, radzenie sobie ze stresem).

Metody realizacji przedmiotu
Mini wyktad, ¢wiczenia: metody aktywne (praca w zespotach, burza mozgu, symulacja, drama),
testy, kwestionariusze, autodiagnoza, prezentacje multimedialne.

Opis przedmiotu

Aspekty psychologiczne w negocjacjach.

Rozpoznawanie wiarygodnosci i niewiarygodnosci w komunikacji.

Trudne sytuacje psychologiczne i sposoby radzenia sobie.

Specyfika i style negocjowania.

Wywieranie wptywu na innych.

Skutecznos¢ negocjaciji.

Mediacje jako alternatywna procedura rozwiazywania konfliktow .komunikacja w mediacjach.
Rodzaje mediacji. Zasady mediacji. Kiedy nie mediujemy? Wymiary mediacji.

Trudny klient i strategie postgpowania.

komunikacja interpersonalna, komunikacja werbalna i niewerbalna, poziomy komunikacji (scenki,
portrety, symulacje)

bariery komunikacyjne, uwarunkowania i techniki skutecznego komunikowania(¢éwiczenia w
grupach)

wyznaczniki percepcji i ich rola w konfliktach i negocjacjach

Profil osobowosci — test i analiza,

psychologia konfliktow (konflikty, poziomy, rodzaje, procedury rozwiazywania konfliktow),
model osobowosciowego reagowania na konflikt — test,

Procedury rozwiazywania konfliktow (¢wiczenia -mediacje, negocjacje, arbitraz, facylitacja).
Regutly otwierania i prowadzenia negocjacji

stres, techniki radzenia sobie ze stresem (skala Holmsa, testy)

inteligencja emocjonalna (kwestionariusz) jako wazna kompetencja spoteczna.

Komunikacja w mediacjach. Zasady mediacji. Kontrakt mediatora ze stronami.

Trudny klient i strategie postgpowania
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Zasady zaliczania przedmiotu
zaliczenie —prezentacja multimedialna + obecnosci +aktywno$é




