Mediacje Gospodarcze

Cel studiow:

Rozwoj pozasagdowych metod rozwigzywania spordéw, przygotowanie do pracy mediatora,
zdobycie nowych kompetencji w zakresie mediacji i negocjacji w ogélnosci a takze mediacji
w specjalnosci rodzinnej lub w specjalnosci mediacji gospodarcze;j.

Adresaci:

Absolwenci studiéw licencjackich oraz magisterskich np. w zakresie socjologii, pedagogiki,
socjologii, polityki spotecznej i pracy socjalnej, prawa, administracji oraz innych kierunkow.
Prawnicy, pracownicy podmiotow gospodarczych, instytucji, organizacji $wiadczacych ustugi
na rzecz rodziny, inne osoby zainteresowane. O przyjecie na studia mogg si¢ ubiega¢ osoby
majgce ukonczone minimum studia wyzsze I stopnia.

Korzysci dla stuchaczy:

Absolwenci zyskaja nowe kwalifikacje umozliwiajace prace w zawodzie mediatora, podjgcie
dziatalnos$ci gospodarczej. Beda mogli tez wykorzysta¢ nabyta wiedze¢ 1 umiejetnosci w
aktualnej roli zawodowej, ktora wykonuja.

Dodatkowe kwalifikacje / uzyskiwane uprawnienia - absolwenci otrzymaja:

— $wiadectwo ukonczenia studiéw podyplomowych

— certyfikat ukonczenia kierunku: ,,Mediacje i negocjacje”

— zaswiadczenie o specjalno$ci w mediacjach

— suplement okreslajacy szczegotowy program zaje¢ (dokument ten pozwoli
absolwentom ubiega¢ si¢ o wpis na list¢ statych mediatorow prowadzonych przez
instytucje 1 organizacje pozarzadowe, Sad Okregowy)

— absolwenci beda mieli mozliwos¢ odbycia praktyk w Os$rodku Mediacji przy
Okregowej Izbie Radcéw Prawnych w Bydgoszczy.

Wykladowcy

Studia prowadzone sg przez wysokiej kadry kadre, doswiadczonych trenerow z mediacji,
negocjacji, komunikacji interpersonalne;j:

Program studiow:
Program jest opracowany w oparciu o standardy szkolenia mediatorow uchwalone przez

Spoteczng Rade ds. Alternatywnych Metod Rozwigzywania Konfliktow 1 Sporow przy
Ministrze Sprawiedliwo$ci. Program obejmuje 180 godzin zaje¢ dydaktycznych



realizowanych w formie wykladow, seminariéw oraz warsztatow (¢wiczen praktycznych, gier
symulowanych, analizy studiow przypadkow i dyskusji w matych grupach). Podstawg forma
procesu nauczania sg warsztaty, w ramach ktorych stuchacze maja mozliwo$¢ przec¢wiczenia
nowych umiejetnosci pomocnych w prowadzeniu procesu mediacji i ich ugruntowania.

Szczegélowy program - | semestr:
Mediacje- 50 godzin, Tematyka Tres¢:
1. Komunikacja jako podstawa w mediacji.

1) Komunikowanie.

2) Komunikacja interpersonalna.

3) Komunikacja werbalna, niewerbalna, pisemna.
4) Zasady dobrego komunikowania.

5) Techniki dobrej komunikacji.

6) Bariery utrudniajgce komunikacjg.

2. Podstawowe zasady i sktadniki postepowania mediacyjnego.

1) Przebieg postgpowania mediacyjnego.

2) Zasady mediacji (dobrowolno$¢, bezstronnos¢, neutralno$é, poufnosc).
3) Rola mediatora, jej specyfika. Prawa i obowigzki mediatora.

4) Zastosowanie mediacji- wskazania i przeciwwskazania.

3. Psychologiczne mechanizmy powstawania, eskalacji i rozwigzywania konfliktow.

1) Podstawy wiedzy psychologicznej o mechanizmach powstawania, eskalacji i
rozwigzywania konfliktow.

2) Procedury rozwigzywania konfliktow (negocjacje, mediacje, arbitraz, sad)-
podobienstwa 1 réznice.

3) Elementy teorii negocjacji, podstawowe pojecia negocjacyjne (kwestie, pozycje,
interesy, BATNA).

4. Trening umiejetnosci mediacyjnych w zakresie:

1) Prowadzenia wstegpnych spotkan ze stronami, opanowania wypowiedzi otwierajacych
mediacj¢ 1 zawierania kontraktu mediacyjnego.

2) Umiejetnos¢ prowadzenia sesji mediacyjnych zgodnie z zasadami i przy
wykorzystaniu technik mediacyjnych.

3) Umiejetnosci komunikacyjne: aktywnego stuchania, zadawania pytan, umiejetnosé¢
uzywania neutralnego jezyka (w méwieniu 1 pisaniu).

4) Umiejetno$¢ dokonywania analizy i diagnozy konfliktu objetego mediacja.

5) Umiejetno$¢ wspierania stron w pracy nad rozwigzaniami.

6) Umiejetno$¢ sporzadzania porozumienia koncowego.

7) Umiejetno$¢ wspotpracy ze wspotmediatorem/ka.

8) Umiejetnos¢ wspolpracy z innymi specjalistami.

5. Wiedza o prawnych i organizacyjnych aspektach funkcjonowania procedur mediacyjnych.



1) Podstawy prawne zastosowania procedur mediacyjnych w tym zmiany kodyfikacji.
2) Zagadnienia praktyczne zwigzane z organizacja postgpowania mediacyjnego.

3) Zasady wspoltpracy z organami wymiaru sprawiedliwosci. Prowadzenie mediacji.
4) Krajowe i miedzynarodowe standardy postepowania mediacyjnego.

5) Stosowanie procedur mediacyjnych w Polsce i na swiecie.

Negocjacje — 40 godzin, Tematyka Tres¢:
6. Wstep

1) Wprowadzenie do tematyki negocjacji i pracy warsztatowe;j.
2) Przedstawienie najwazniejszych poje¢ zwigzanych z negocjacjami.

7. Komunikacja w negocjacjach — podstawowe zasady

1) Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach (na co trzeba i warto zwrocié
uwage : Odzwierciedlanie, prowadzenie)

2) Mowa ciata w negocjacjach (analiza poszczegdlnych obszarow).

3) Aktywne stuchanie w negocjacjach (Pytania otwarte, pytania skierowane na problem)

4) Poczatek negocjacji — jak si¢ przygotowac ? Co powiedzie¢ na poczatku ? Jak sie
zachowac ? Gdzie si¢ spotka¢ — miejsce negocjacji? Kiedy si¢ spotkac?

8. Wybdr strategii negocjowania

1) Przedstawienie dwoch strategii negocjowania (zatozenia, charakterystyka, przyktady
stosowania, analiza przypadkow).

2) Wybor wiasciwej w danej sytuacji strategii negocjowania:
- Negocjacje pozycyjne (wygrany — przegrany).
- Negocjacje problemowe — oparte na zasadach (wygrany — wygrany).

9. Style prowadzenia negocjacji

1) Style negocjowania (Jak rozpoznaé i dostosowac styl
negocjowania do drugiej strony negocjaciji).
2) Prezentacja stylow ;
- Analityczny
- Normatywny
- Intuicyjny
- Oparty na faktach.

10. Etapy procesu negocjacji

1) Przygotowanie do negocjacji :
— Ustalenie celow krotko 1 dlugo okresowych, probleméw najwazniejszych i
drugorzednych.
— Analiza sytuacji stron - nasze i ich mocne i stabe strony.
— Ustalenie stanowisk 1 celow max 1 min.
— BATNA — satysfakcjonujace alternatywne rozwigzanie dla prowadzonych
negocjacji.



11.

12.

13.

14.

— Ustalenie wstepnej taktyki, ustepstw, argumentow, role przyjmowane w
negocjacjach.
2) Wtasciwe negocjacje :
— Budowanie atmosfery negocjaciji.
— Ustalenie porzadku i zasad negocjacji.
— Otwarcie spotkania i ujawnienie stanowiska — stosowanie reguty kotwiczenia.
— Wymiana ustepstw. Testowanie limitéw i1 granic ustepstw drugiej strony.
3) Zakonczenie negocjacji :
—  Wybor najlepszego rozwigzania.
— Dopracowanie porozumienia.
— Formalizacja i ustalenie zasad realizacji porozumienia.
4) Impas w negocjacjach
5) Techniki pokonywania impasu w negocjacjach.
6) Pojecia BATNA, ZOPA, Budowanie wartosci, warunki brzegowe.

Taktyki negocjacyjne — przyktady i sposoby obrony przed nimi.

1) Taktyki negocjacyjne (wprowadzenie do tematu, przedstawienie zatozen)
— Rozpoznawanie, obrona, stosowanie taktyk, miedzy innymi:
Niepelnego petnomocnictwa, Odiéozmy to na pdzniej — presja czasu, Dokrecanie
$ruby — imadto, Zdechta ryba, Nagroda w raju, Smieszne pieniadze, Konkurencja
daje wigcej, Hustawka emocjonalna, Rosyjski front, Salami, Dobry i zty policjant,
Inne.

Strategia przetamywania barier w negocjacjach 10) Prezentacja strategii, omdéwienie —
zatozen:

1) Nie reagyj ,,IdZ na galerie”

2) Nie spieraj si¢ : Przejdz na ich strong
3) Nie odrzucaj : Przeksztalé

4) Nie naciskaj : Zbuduj im ztoty most
5) Nie eskaluj : Uzyj sity aby edukowac.

Taktyki przeksztatcania, zmiany uktadu odniesienia

1) Zalozenia teorii Negocjacyjnego jujitsu :
— Nie atakuj stanowiska, patrz co jest za nim,
— Zmien atak na ciebie w atak na problem,
— Zadawaj pytania 1 zapro$ do dyskusji na argumenty.

Ustepstwa w negocjacjach

1) Prawidlowe negocjowanie ustgpstw (sztuka czynienia ustepstw— podst. zasady) m.in. :
— Nie zgadzaj si¢ na pierwsza propozycje,

Doceniaj umiejetnosci negocjatora drugiej strony,

Zawsze zadaj czego$ w zamian za wlasne ustgpstwa,

Pamietaj o wlasnych ustepstwach i przypominaj o nich drugiej stronie,

2) Elementy wywierania wptywu i praw perswazji:



— prawo rewanzu — reguta wzajemnos$ci

— prawo konsekwencji — reguta zaangazowania

— prawo konformizmu - spoteczny dowod stusznos$ci
— regula autorytetu

15. Emocje w negocjacjach

1)

2)
3)

4)

Emocje w negocjacjach - Jak panowa¢ nad emocjami swoimi i partnera — strony
W negocjacjach (emocje pozytywne i negatywne, techniki do zastosowania)
Dysonans poznawczy — jako zrodto powstawania emocji w negocjacjach.
Hustawka emocjonalna w negocjacjach — jak unikna¢ jej zastosowania

przez drugg stron¢ negocjacji)

Metody obrony przed manipulacjg i falszywymi danymi.

16. Symulacje negocjacji z udziatem uczestnikow — praca w grupach

1)

2)

Zastosowanie i rozpoznawanie taktyk i strategii negocjacyjnych, rozpoznanie swojego
stylu negocjowania, ustepstwa, zachowanie na poszczegdlnych etapach negocjacji.
Omoéwienie trenowanych sytuacji przez prowadzacego, wskazanie atutow i
ewentualnych rezerw i wskazywanie obszaréw rozwojowych dla uczestnikéw w celu
doskonalenia warsztatu negocjacyjnego.

17. Podsumowanie cyklu (test wiedzy)

1)
2)

Podsumowanie merytoryczne, odpowiedzi na pytania.
Opcjonalnie test wiedzy podsumowujacy caty cykl.

Szczegélowy program - ,, Mediacje gospodarcze” - semestr |1

1. Warsztat mediatora gospodarczego:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)

1)
2)
3)
4)
5)
6)

normy prawne regulujace mediacj¢ cywilng 1 gospodarcza
przygotowania do mediacji i zaplecze mediatora

style mediatoréw w kontek$cie mediacji gospodarcze;j
sposoby inicjacji procesu mediacyjnego

monolog mediatora — przygotowanie i wygtoszenie

fazy mediacji i posiedzenia mediacyjne

prowadzenie ,,mediacji wahadtowych”

+ warsztaty praktyczne

Postepowanie mediacyjne w sprawach cywilnych 1 gospodarczych

whniosek o przeprowadzenie mediacji
dokonywanie uzgodnien technicznych
posiedzenia wstgpne

posiedzenia wspolne

zakonczenie mediacji

koszty mediacji

+ warsztaty praktyczne



3. Techniczno-prawne aspekty mediacji gospodarczej:

1) prawidlowa reprezentacja stron w mediacji

2) specyfika prawna mediacji umownej

3) specyfika prawna mediacji ,,sagdowe;j”

4) sporzadzanie protokotu z mediacji
5) sporzadzanie pisemnej ugody

6) wspolpraca z sadem i notariatem (pisma, wnioski i postanowienia)
7) odpowiedzialnos¢ cywilna mediatora i stron

+ studium przypadku

4. Prawnik w mediacji

1) czemu prawnicy nie lubig mediacji?

2) role i style przybierane przez prawnikoéw
3) wspolpraca na linii mediator — prawnik

4) zarzadzanie klientem i przeptywem informacji przez prawnika
5) wplyw prawnika na przebieg i efekt mediacji

5. Spoér gospodarczy — symulacje mediacji

Forma zaliczenia studiow:

— Test z wybranych zagadnien programowych,

— Symulacja mediacji;
Czas trwania studiow: 2 semestry

Liczba godzin:

| semestr — Mediacje i negocjacje - 90godzin

Il semestr — Mediacje gospodarcze — 90 godzin

Cena:
Oplata Oplata Oplata
Kierunek studiéw podyplomowych jednorazowa | semestralna miesi¢czna
(1lrata) (2raty) (10rat)
Mediacje gospodarcze
NOWOSC! 4000 zi 2 100 zt 440 21

*20% znizki dla studentow i absolwentow WSB i WSG




