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Cele ksztalcenia dla przedmiotu

C1

Po zakonczonym procesie ksztatcenia w ramach przedmiotu student bedzie znat teorie negocjacji oraz bedzie

posiadat praktyczne umiejetnosci konieczne do przeprowadzenia lub uczestniczenia w tym procesie zaréwno jako

negocjator (petnomocnik lub strona negocjacji). Student poszerzy swoja wiedze takze w zakresie procedur
wykorzystujacych negocjacje: koncyliacji czy mediacji (w tym postepowarn MED-ARB i ARB-MED).

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kod

Efekty w zakresie

Kierunkowe
efekty uczenia sie

Metody weryfikacji

Wiedzy - Student zna i rozumie:

Wi

student analizuje i posiada szerokg wiedze w zakresie
negocjacji. Student zna mechanizmy rozwigzywania
konfliktéw za pomocg alternatywnych metod
rozwigzywania sporéw (ADR). Zna i rozumie rozumie
roéznice pomiedzy poszczegdlnymi mechanizmami,
potrafi identyfikowad i prawidtowo dobiera¢ narzedzia
negocjatora. Student potrafi zdefiniowac
najwazniejsze pojecia negocjacyjne (w tym: BATNA,
ZOPA, interesy, potrzeby, pozycje). Zna i rozumie role
prawnikow w negocjacji, jak rdwniez posiada wiedze
0 rodzajach strategii uzywanych w postepowaniach
wykorzystujgcych negocjacje.

PRA_K3_WO03
PRA_K3_WO5
PRA_K3_WO07

zaliczenie

Umiejetnosci - Student potrafi:

Ul

ustala¢, analizowag, interpretowac i klasyfikowadé
stany faktyczne pod katem rozwigzania ich
w negocjacji dwu- lub wielostronnych. Student umie
dokonaé pogtebionej analizy alternatywy dla
postepowania negocjacyjnego (w tym potrafi wskazaé
konsekwencje prawne drogi sagdowe;j ). Student umie
dobraé normy obiektywne witasciwe do rozwigzania
problemu i stworzenia efektywnego porozumienia,
wykorzystujgc wiedze z réznych systemow
normatywnych (systemu etycznego, prawnego,
zwyczajowego). Student potrafi opracowacé
i zastosowac odpowiednig do stanu faktycznego
strategie negocjacyjna. Student jest gotowy
do witasciwego przygotowania do procesu negocjacji
oraz skutecznego petnienia roli petnomocnika
(przygotowanie strony). Student wykorzystuje
umiejetnosci negocjacyjne w praktyce.

PRA_K3_U02
PRA_K3_U03
PRA_K3_U04

zaliczenie

Kompetencji spotecznych - Student jest gotéw do:

K1

student ma swiadomos¢ znaczenia poprawnych relacji
interpersonalnych dla osiggania porozumienia
w procesie negocjacji. Student ma Swiadomosé réznic
kulturowych oraz ich wagi dla poprawnej komunikacji,
a w efekcie do osiggniecia porozumienia. Student
potrafi zaadaptowac odpowiedni sposdb zachowania
oraz wybierad skuteczne komunikaty wtasciwe dla
danego kontekstu spotecznego. Student potrafi
zaadaptowad wihasciwy styl zachowania
z uwzglednieniem norm etycznych obowigzujgcych
prawnika.

PRA_K3_K03
PRA_K3_K04

zaliczenie




Bilans punktéw ECTS

Forma aktywnosci studenta Srednia liczba godzin* przeznaczonych na zrealizowane
rodzaje zajec
warsztaty 30
przygotowanie do zajeé 20
studiowanie literatury wskazanej przez prowadzacego 15
zajecia
poznanie terminologii obcojezycznej 15
przygotowanie sie do sprawdzianu zaliczeniowego 10
rozwigzywanie kazusow 10
taczny naktad pracy studenta L|czb?0%odzm IEC4TS
Liczba godzin kontaktowych L|czba3(g)odzm Ef-:;s
Naktad pracy zwigzany z zajeciami o charakterze Liczba godzin ECTS
praktycznym 30 1.0
* godzina (lekcyjna) oznacza 45 minut
Tresci programowe
, . Efekty uczenia sie dla
Lp. Tresci programowe przedmiotu
1 Akceptowalne prawnie mechanizmy rozwigzywania konfliktéw i sposoby osiggania W1 UL K1
porozumienia. T
2 Typy osobowosci negocjacyjnych (TKI Instrument) w1, U1, K1
3 Analiza stanu faktycznego, czynniki wspoétksztattujace uwarunkowania negocjacyjne. W1, U1, K1
4 Rozrdznienie pozycji, interesdw i celdw w procesie negocjaciji. W1, U1, K1
5 Oszacowywanie strefy mozliwego porozumienia przez ocene alternatyw do W1 Ul K1
wypracowywanego porozumienia (ZOPA/BATNA/WATNA). o




6 Harvardzka Szkota Negocjacji - zapoznanie sie z konceptem negocjacji dystrybutywnych, W1 Ul Ki
negocjacji opartych o zasady oraz negocjacji przetamania. e
7 Rola prawnika w postepowaniu negocjacyjnym - przygotowanie do negocjacji, przygotowanie W1 Ul K1
klienta i wspotpraca z drugg strona. o
8 Proces negocjacji - budowa i adaptacja strategii negocjacyjne;j. W1, U1, K1
9 Etyka w negocjacjach. W1, U1, K1
10 Tworzenie porozumienia - prawne i pozaprawne aspekty. W1, U1, K1
Informacje rozszerzone
Metody nauczania:
analiza tekstéw, inscenizacja, burza moézgéw, wyktad konwencjonalny, wyktad konwersatoryjny, wyktad z prezentacja
multimedialng, dyskusja, gra dydaktyczna, analiza przypadkow, rozwigzywanie zadan, ¢wiczenia przedmiotowe
Rodzaj zajec Formy zaliczenia Warunki zaliczenia przedmiotu

Warunkiem zaliczenia przedmiotu sg obednos¢ na zajeciach oraz
warsztaty zaliczenie opracowanie planu negocjacji dla wyznaczonego stanu faktycznego oraz
wziecie udziatu w symulacji negocjacji.

Wymagania wstepne i dodatkowe

Bardzo dobra znajomos¢ jezyka angielskiego.
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