Negocjacje w biznesie - certyfikat Franklin
University

- Kierunek - studia podyplomowe

Online 2 semestry ODIPAZDZIERNIKA

Opis kierunku:

Studia w formule online (synchronicznie).

Nowg wiedze i umiejetnosci zdobywasz, dzieki zajeciom realizowanym na platformie MS Teams. Z wyktadowcami i
uczestnikami studiéw kontaktujesz sie przez internet, w czasie rzeczywistym (synchronicznie). W zajeciach

uczestniczysz w weekendy, zgodnie z ustalonym harmonogramem zjazdoéw.

Kierunek, ktéry Cie interesuje jest efektem wspétpracy Uniwersytetow WSB Merito z Chorzowa, Poznania,

Szczecina i Warszawy. Dzieki temu na zajeciach online spotkasz sie z uczestnikami i wyktadowcami z innych miast.

Max Bazerman napisat: ,,Negocjacje w codziennym zyciu przybierajq rézne formy i stuzq rozwigzywaniu konfliktéw lub
alokacji zasobdéw. (...) W biznesie negocjacje toczq sie kazdego dnia. Zresztg c6z moze byé wazniejszego w biznesie
niz negocjacje? Zwtaszcza uwienczone sukcesem. Aby to osiggnqé, negocjacje powinny byé efektywne i racjonalne.
Racjonalne negocjowanie oznacza podejmowanie takich decyzji, ktére stuzg maksymalizacji wtasnego interesu.
Jednak nie zawsze jeste$émy zainteresowani dochodzeniem do tak. Czesto wydaje sie nam, ze brak porozumienia jest
lepszy niz dojscie do tak. Wazne, bysmy umieli ocenié, kiedy porozumienie okaze sie dla nas korzystniejsze, a kiedy

nie. Racjonalne negocjowanie oznacza, ze wiemy, jak osiggaé najlepsze porozumienie, a nie tylko porozumienie™.

Tylko rzetelna, empirycznie potwierdzona wiedza oparta na dowodach, perfekcyjne przygotowanie, kompetencje
interpersonalne oraz czesty trening dajg szanse na zawieranie takich porozumien. Dlatego podczas tworzenia
programu odwotaliémy sie do naukowych dokonan Raiffy, Younga, Tversky’ego i Kohnemana, Waltona i
McKersie’ego, Lewickiego, Pruitta, Susskinda, Sebeniusa i Rubina oraz Dixita i Nalebuffa, a takze praktycznych

wskazéwek Cohena i Dawsona. Nie zapomnieliSmy o wskazdéwkach Fishera i Ury’ego oraz polskich autorach:

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.



Dolinskim, Tyszce, Zaleskiewiczu, Neckim i Rzgdcy. W korcu, jok napisat Karl Popper, ,,nie ma nic bardziej

praktycznego niz dobra teoria”.

Studia z certyfikatem Franklin University

W ramach kierunku, modut Umiejetnos$ci negocjacyjne prowadzony jest wedtug materiatéw dydaktycznych i
metodologii Franklin University, z wykorzystaniem case study i éwiczen z rynku amerykanskiego. Modut konczy sie
zaliczeniem testu sprawdzajgcego. Uczestnicy majg mozliwoéé wykupienia certyfikatu potwierdzajgcego zdobycie
praktycznej wiedzy i umiejetnosci dostosowanych zaréwno do rynku polskiego, jak i zagranicznego. Optata za

certyfikat wynosi 450 zt.

Jesli jestes zainteresowany studiami podyplomowymi i chcesz dowiedzie¢ sie wiecej, napisz do nas!

ZAPYTAJ O STUDIA PODYPLOMOWE
Co zyskujesz?

Uczestnicy po ukonczeniu studidw:

bedq znali i umieli wykorzystywaé modele oraz style komunikacyjne do prowadzenia skutecznych

pertraktacji i mediacji, rozwing umiejetno$é kreowania wizerunku oraz autoprezentacji

nabedqg umiejetnoéé diagnozowania przyczyn konfliktéw, wykorzystywania pozytywnych aspektéw

sytuacji konfliktowych oraz stosowania strategii rozwigzywania ich

poznajq podstawowe i zaawansowane metody radzenia sobie ze stresem oraz wzmacniania poczucia

kontroli i wptywu na sytuacje

rozwing swoje kompetencje w zakresie podejmowania decyzji, wywierania wptywu, skutecznej perswazji

oraz prowadzenia sporéw

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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poznajg gtébwne zmienne decydujgce o sukcesie prowadzonych negocjacji oraz pojecia niezbedne do

zrozumienia ich istoty

rozwing kompetencje w zakresie stosowania adekwatnych metod i strategii negocjacyjnych,
wykorzystywania teorii gier do analizy sytuacji negocjacyjnej oraz rozpoznawania i radzenia sobie z

manipulacjami stron.

Uczestnicy bedq mieli okazje zdiagnozowaé swoje mocne i stabe strony w powyzej opisanych obszarach dzieki

zastosowaniu kwestionariuszy, symulacji i gier.
Dla kogo?

Kadra zarzqdzajgca, pracownicy przedsiebiorstw i organizacji pozarzgdowych, specjalisci, wtasciciele firm oraz
wszystkie osoby, ktére w zwigzku z wykonywanym zawodem czesto podejmujg negocjacje lub prowadzg mediacje

miedzy stronami konfliktow.
Praktyczny charakter studiéw

Studia prowadzone sq metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi uczestnikéw. Majq charakter warsztatowy i
treningowy. Stosowane metody to miedzy innymi: miniwyktad, éwiczenia, eksperymenty, zadania egzystencjalne,
analiza przypadku, symulacja, gra, dyskusja grupowa i zogniskowana, odgrywanie rél, moderacja i metaplan, burza

mdbzgodw, paradoks, nagrania audio i wideo przebiegu ¢wiczen.
Partner programu

Partnerem programu jest firma KOMILITON Trening i Rozwéj, ktérej trenerzy i konsultanci dziatajg na rynku od 1999
r. Firma oferuje swoim klientom kompleksowe rozwiqzania biznesowe, poczgwszy od doradztwa personalnego i
organizacyjnego, po szkolenia i warsztaty rozwojowe. Misjq firmy jest towarzyszenie klientom w ciggtym rozwoju

poprzez analize potrzeb i oczekiwan, profesjonalne doradztwo i szkolenia wspierajgce wewnetrzne procesy zmian, bo
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‘komiliton’ to towarzysz w nauce, stojgcy po tej samej stronie barykady.

"W biznesie negocjacje toczq sie kazdego dnia. Aby osiggng¢ w nich sukces, powinny byé efektywne i racjonalne. Jak
to osiggngé? Tylko rzetelna, oparta na dowodach wiedza oraz perfekcyjne przygotowanie, kompetencije

interpersonalne negocjatora i czesty trening dajq szanse na zawieranie najlepszych porozumieni."

Andrzej Szastok

Trener biznesu, wyktadowca Uniwersytetu WSB Merito, ekspert WSB Merito: @andrzej szastok

Program studiéw

Program studiéw podyplomowych dla kierunku Negocjacje w biznesie — certyfikat Franklin University
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Liczba miesiecy nauki: Liczba godzin: 128 Liczba zjazdéw: 8 Liczba semestréow: 2
9

OSOBISTE KOMPETENCJE NEGOCJATORA (32 godz.)

1. Osobiste kompetencje negocjatora (16 godz.)
btedy w postrzeganiu, zaktécenia w komunikacji, bariery i przeszkody komunikacyjne, modele
komunikacyjne — rozpoznawanie intencji rozméwcy

indywidualne style komunikowania sie
narzedzia efektywnego porozumiewania sie
komunikacja niewerbalna
wymiary i kreowanie wizerunku
Trening odpornosci psychicznej (16 godz.)
stres nie istnieje! Pomiedzy sytuacijg trudng a reakcjami stresowymi

odpornoé¢ psychiczna — fakty i mity, metody i narzedzia rozwoju

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.



radzenie sobie z negatywnymi przekonaniami — elementy terapii kognitywnej

zarzgdzanie emocjami — elementy terapii akceptacji i zaangazowania w codziennym
funkcjonowaniu

jak sprawi¢, by dyskomfort stat sie paliwem napedowym do dziatania
rozwijanie sity psychicznej w trudnych relacjach interpersonalnych

zarzgdzanie energiq — jak czerpaé z 4 zrédet energii

NEGOCJACJE (48 godz.)

Umiejetnosci negocjacyjne — z certyfikatem Franklin University (16 godz.)

Sita w negocjacjach (8 godz.)
zrédta sity w negocjacjach — sita ,,nad” i sita ,,od” — najlepsza alternatywa negocjowanego
porozumienia (BATNA)

trening

Negocjacje z punktu widzenia teorii gier (8 godz.)
wykorzystanie modeli teorii gier do analizy sytuacji negocjacyjnej i opracowywania strategii
prowadzenia rozmoéw

trening

Negocjacje z partnerami spotecznymi (zwiqzki zawodowe, organizacje pozarzgdowe, nieformalne grupy

obywateli) (8 godz.)
specyfika negocjacji z partnerami spotecznymi

formalni i nieformalni partnerzy w przedsiebiorstwie
pozycje partneréw spotecznych
typologia zbiorowych stosunkéw pracy

trening

Negocjacje ztozone — trening negocjacyjny (8 godz.)

PSYCHOLOGIA WPLYWU SPOLECZNEGO | ZMIANY POSTAW ORAZ PSYCHOLOGICZNE ASPEKTY
PODEJMOWANIA DECYZJI W NEGOCJACJACH (32 godz.)

Perswazja w negocjacjach (8 godz.)
wiarygodno$é nadawcey przekazu

rola atrakcyjnosci osoby przekonujqcej w skutecznosci przekazu
argumenty logiczne i emocjonalne — konstruowanie komunikatéw perswazyjnych
kolejnoé¢ przekazywanych argumentéw
efekt bumerangu w perswazji, dostosowanie sposobu perswazji do odbiorcy przekazu
srodki jezykowe wzmacniajqce site oddziatywania

Techniki manipulacji oraz inne sytuacje trudne i obrona przed nimi (8 godz.)
istota manipulacji
mechanizmy psychologiczne i spoteczne wykorzystywane w manipulacjach
manipulacje jezykiem, komunikacja asertywna w trudnych sytuacjach negocjacyjnych

obrona przed nieczystymi posunieciami drugiej strony

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy chorzow
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trening

Psychologia podejmowania decyzji (16 godz.)
zasady efektywnego podejmowania decyzji

putapki procesu decyzyjnego

7 grzechéw gtéwnych negocjatoréw
KONFLIKTY | ICH ROZWIAZYWANIE (16 godz.)

1. Konflikt (16 godz.)
istota konfliktu, emocje — konstruktywne wykorzystanie i kontrola
przyczyny
symptomy i detektory konfliktéw
sposoby rozwigzywania konfliktéw

style zachowan w sytuacji konfliktu

trening

Forma zaliczenia

Test sprawdzajgcy wiedze po | semestrze i test sprawdzajgcy wiedze po |l semestrze.

Wykladowcy

mgr Marzena Jankowska

Trener biznesu, psycholog, coach, kierownik projektéw HR. Ukoriczyta studia na Wydziale Pedagogiki i Psychologii
Uniwersytetu Slgskiego (specjalnosé psychologia pracy i organizaciji), Akademie Project Managera (Wyzsza Szkota

Bankowa w Poznaniu-obecnie Uniwersytet WSB Merito w Poznaniu) oraz Szkote Coachingu Menedzerskiego

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.



(Moderator). Zrealizowata ponad 3000 godzin szkoleniowych dla biznesu (m.in. Henkel, Polifarb Cieszyn, Johnson
Controls, Betafence, Pronox Technology, Inter Car, Monosuisse, Electorlux, Polskapresse, Tractebel Ingeneering ), dla
administracji publicznej (m.in.: Urzgd Marszatkowski w Katowicach, Urzqd Miasta Ruda Slgska, Urzgd Miasta
Wroctawia, ZUS, Powiatowe Urzedy Pracy w Rudzie Slgskie] i Katowicach, ARIMR) oraz organizacji pozarzqdowych
(m.in. Slgski Bank Zywnoéci, KL Auschwitz, Miedzynarodowy Dom Spotkai Mtodziezy). Specjalizuje sie w szkoleniach z
zakresu kompetenciji osobistych (komunikacja interpersonalna, asertywnos$é, radzenie sobie ze stresem, organizacja
czasu pracy), obstugi klienta i sprzedazy oraz kompetencji menedzerskich (psychologia w zarzgdzaniu, motywowanie,
trudne rozmowy z pracownikami, budowanie zespotu). Jest cztonkiem zatozycielem Polskiego Towarzystwa Treneréw
Biznesu oraz wiceprezesem Stowarzyszenia ,,Pro Ethica”. Jest autorem publikacji z zakresu odpornosci psychicznej i

zarzgdzania.
mgr Andrzej Szastok

Trener biznesu i administracji publicznej, coach, nauczyciel akademicki, wyktadowca na studiach MBA. Absolwent
polonistyki na Uniwersytecie Slgskim, a takze studiéw podyplomowych: zarzgdzanie w administracji i protokét
dyplomatyczny (Centrum Podyplomowego Ksztatcenia Pracownikéw Administracji Paistwowej), Zintegrowane
systemy zarzqdzania w urzedach administracji publicznej (Wyzsza Szkota Administracji), marketing polityczny
(Uniwersytet Slgski), praktyczna psychologia spoteczna (Szkota Wyzsza Psychologii Spotecznej). Ukonczyt Szkote
Treneréw Elzbiety Sottys w Krakowie oraz Szkote Treneréw Biznesu i Szkote Coachingu Menedzerskiego wroctawskiego

MODERATORA uzyskujgc certyfikaty trenera biznesu i coacha.

Przez wiele lat zwigzany byt jako menedzer z instytucjami administracji publicznej oraz firmami polskiego rynku

ksigzki.

Szkolenia prowadzi od 2000 roku. Specjalizuje sie w projektach rozwojowych z zakresu treningu dla treneréw,

negocjacji, kreowania wizerunku i wystgpien publicznych, kompetencji menedzerskich i etyki.
prof. dr hab. Marek Szopa

Profesor nauk fizycznych, praktyk zarzgdzania. Wspétzatozyciel i Partner Zarzqdzajgcy firmy szkoleniowej Exbis. Od
wielu lat rozwija zainteresowania "Scistym" podej$ciem do rozwoju organizacji i zarzqdzania. Odbywat staze w
uniwersytetach w Kolonii i Leuven. Specjalista w zakresie twérczego myslenia i lateralnych technik rozwigzywania
probleméw oraz podejmowania decyzji w oparciu o teorie gier. Autor oryginalnych gier symulacyjnych realizowanych
w instytucjach gospodarczych. Prowadzi szkolenia negocjacyjne - przygotowywat negocjatoréw z Ministerstwa
Gospodarki do rozméw akcesyjnych z UE oraz m.in. pracownikéw Kancelarii Prezesa Rady Ministréw, ING, PKO BP, BZ
WBK, Comarch czy Hewlett-Packard Global e-Business Operations. Cztonek Rady Polskiej Izby Firm Szkoleniowych.
Wspétpracownik firm konsultingowych — Change International (Irlandia, Niemcy), WissemaGroup i Core Commit
(Holandia). Wyktadowca zapraszany na miedzynarodowe konferencje poswiecone zastosowaniom teorii gier i nowym
ideom w zarzqdzaniu (m.in. MUWIT Berlin, Global HREOD Forum, ICGT Stony Brook, IWGT&EA Sao Paulo).

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy chorzow
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Partnerzy kierunku

r
o
komiliton
trening i rozwdj

Special promotion for candidates.

Nie czekaj, zapisz sie online. Pierwsi korzystajg najwiecej!

Zapisujgc sie do 27 maja, zyskujesz 1200 zi, dzieki: do 27 maja

czesne juz od

800 zt znizki w czesnym rozliczanej przez caty okres studiéw,
proporcjonalnie do wybranego systemu ratalnego, 1 80 Zl’ 230z 7t

400 zt dzieki zwolnieniu z optaty wpisowe;j. miesiecznie
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Ceny dla kandydatéw

Studia to inwestycja, ktora sie zwraca
W Uniwersytecie WSB Merito szanujemy Twéj czas i pieniqgdze, dlatego o finansach méwimy otwarcie. Nie mnozymy
dodatkowych optat, nie przemycamy matym druczkiem ukrytych kosztéw. U nas wiesz doktadnie, za co ptacisz.

Studia podyplomowe to inwestycja, ktéra zwraca sie juz w ich trakcie, w postaci nowych umiejetnoéci i kontaktéw,
ktére owocujg w biznesie. Wybierz studia podyplomowe w Uniwersytecie WSB Merito i przekonaj sie na wtasnym

przyktadzie, jak inwestowa¢ w siebie, aby czerpaé z tego korzysci teraz i w przysztosci.

Niestacjonarne - Gwarantowane czesne state

Rok nauki Czesne

1 rata 1rok 4050 zt 4850zt
Rok nauki Czesne

2 raty 1rok 2100 zi 2500zt
Rok nauki Czesne

10 rat 1rok 435 zt 5152
Rok nauki Czesne
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12 rat 1rok 368 zt 435zt
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Ceny dla absolwentéw WSB i WSB Merito

Niestacjonarne - Gwarantowane czesne state

Rok nauki Czesne
1 rata 1rok 3850 zt 4850z
Rok nauki Czesne
2 raty 1 rok 2000 zt 25002
Rok nauki Czesne
10 rat 1rok 415 zi 51524
Rok nauki Czesne
12 rat 1 rok 351 z} 43524

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
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