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ogolnoakademicki

Forma studiow stacjonarne Sposob realizacji na uczelni

Rok studiow 3 Jezyk wyktadowy polski
Jezyk niemiecki 100%

Semestr studiow 5 Liczba punktow ECTS 20
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Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Izabela Kujawa

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zajeé

Forma zaje¢ Wyktad

Cwiczenia Laboratorium | Projekt

Seminarium |RAZEM

Liczba godzin zaje¢ (0.0

15.0 0.0 0.0

0.0 15

W tym liczba godzin zajeé¢ na odlegtos¢: 0.0

Dodatkowe informacje:
*  Gry symulacyjne
*  Pracaw grupach

Dyskusja

Wyktad z prezentacjg multimedialng

Analiza zdarzen krytycznych (przypadkow)

Aktywnosc¢ studenta
i liczba godzin pracy

Aktywnosé studenta

Udziat w zajeciach
dydaktycznych, objetych
planem studiow

Udziat w
konsultacjach

Praca wiasna RAZEM

studenta

Liczba godzin pracy |15

studenta

1.0

34.0 50

Cel przedmiotu

Zajecia w zakresie technik negocjacji majg na celu przekazanie studentom wiedzy i umiejgtnosci w zakresie
metod i narzedzi umozliwiajgcych skuteczne komunikowanie sie w grupach oraz wprowadzenie do
zagadnien zwigzanych z negocjacjami.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[FGL3_U10] Ma umiejetnosé
merytorycznego uzasadniania
formutowanych tez, potrafi
krytycznie wykorzysta¢ poglady
innych autorow, formutowac
wnioski oraz komunikowac je
zréznicowanym kregom
adresatow.

Student merytorycznie uzasadnia
tezy dotyczace technik
komunikacji interpersonalnej,
uzywajgc precyzyjnych
argumentéw opartych na analizie
jezykowej i praktycznych
przykfadach. Krytycznie
wykorzystuje poglady innych
autordéw, integrujac rozne
perspektywy w swoje analizy, co
pozwala na tworzenie dobrze
uzasadnionych argumentéw.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU5] realizacja zadania
problemowego

[FGL3_KO03] Jest gotowy do
angazowania sie w zycie
spoteczne i zawodowe,
charakteryzuje sie postawami
prospotecznymi i poczuciem
odpowiedzialno$ci oraz mysli i
dziata w sposob przedsigbiorczy

Student jest gotéw angazowac sie
w zycie spoteczne i zawodowe,
wykorzystujgc wiedze
lingwistyczng w komunikaciji
interpersonalnej zaréwno lokalnie,
jak i miedzynarodowo.
Charakteryzuje sie prospoteczng
postawg i odpowiedzialnoscig,
stosujgc zaawansowane techniki
jezykowe do budowania
efektywnych relacji przy
uwzglednienii roznic kulturowych.

[SK5] realizacja zadania
problemowego

[FGL3_W14] Rozumie kwestie
réznorodnosci zrodet informaciji,
rozumie kompleksowos$¢ natury
jezyka, jego ztozonosci, ze
sposobdéw funkcjonowania jezyka
w réznych zakresach komunikacji
oraz zmiennosci historycznej
znaczen w jezyku niemieckim.

Student posiada zaawansowang i
pogtebiong wiedzg o
kompleksowej naturze jezyka i
aktow komunikacyjnych oraz
warunkujgcych je kontekstach
interpersonalnych w srodowisku
biznesowym.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[FGL3_WO08] Ma wiedze o
powigzaniach filologii germanskiej
z pokrewnymi naukami
humanistycznymi i spotecznymi.
Ma podstawowg wiedze o
uczestnikach dziatalno$ci
kulturalnej, oswiatowej i
biznesowo-gospodarczej, a takze
zna i rozumie podstawowe zasady
tworzenia i rozwoju réznych form
przedsigbiorczosci.

Student ma wiedze o
powigzaniach jezykoznawstwa z
naukami spotecznymi
(psychologia spoteczna,
antropologia kulturowa), w tym o
wptywie lultury na jezyk oraz
jezyka na strategie komunikacyjne
i negocjacyjne w réznych
kontekstach kulturowych.

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SW3] opracowanie tekstowe/
praca pisemna

[FGL3_U17] Potrafi odpowiednio
planowac i okresla¢ priorytety
stuzace realizacji okreslonego
przez siebie, wraz z innymi lub
przez innych zadania; potrafi
wspotpracowac z innymi
studentami w ramach zadan
zespotowych i projektow.

Potrafi odpowiednio planowac i
okreslac priorytety w kontekscie
dziatan zwigzanych z komunikacjg
interpersonalng i prezentacja.

Efektywnie wspdtpracuje z innymi
studentami w ramach zadan
zespotowych i projektéw, stosujgc
umiejetnosci jezykowe do
rozwigzywania probleméw
komunikacyjnych, tworzenia
spojnych strategii
komunikacyjnych i
dostosowywania jezyka do
specyficznych potrzeb i
kontekstow.

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SU5] realizacja zadania
problemowego

[FGL3_WO07] Ma uporzadkowang i
zaawansowang wiedze
szczegbtowq z zakresu wybranej
specjalnosci, tj. teorii przektadu,
dydaktyki i metodyki oraz
dziatalno$ci pedagogicznej lub
biznesu i gospodarki.

Student ma uporzgdkowang
wiedze z zakresu teorii
komunikaciji interpersonalnej w
szczegolnosci w srodowisku
biznesowym

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[FGL3_K02] Jest gotow do
nawigzywania kontaktow i
zwrdcenia sie o pomoc, kiedy do
rozwigzania problemu potrzebna
jest wiedza eksperta.

Student jest gotéw zwrdci¢ sie o
pomoc, gdy do rozwigzania
problemu z zakresu komunikaciji
interpersonalnej potrzebna jest
wiedza eksperta.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK6] demonstracja umiejetnosci
praktycznych

[FGL3_U08] Potrafi postugiwac
sie pojeciami z zakresu wybrane;j
specjalnosci oraz zastosowac
wiedze jezykowa (rozumiang jako
kompetencje obcojezyczne) w
typowych sytuacjach
profesjonalnych.

Student potrafi postugiwac sie
pojeciami z zakresu teorii
komunikacji interpersonalnej oraz
zastosowac posiadang wiedze w
roli specjalisty ds. Komunikacji
niemieckojezycznej w firmie lub
instytuciji.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SU5] realizacja zadania
problemowego
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Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposob weryfikacji i oceny efektu

[FGL3_KO01] Ma $wiadomos$¢é
swojej wiedzy i swoich
umiejetnosci, podchodzi
krytycznie do odbieranych i
pozyskiwanych tresci.

Student ma $wiadomos$¢ swojej
wiedzy i swoich umiejetnosci w
zakresie komunikacji
interpersonalnej.

[SK5] realizacja zadania
problemowego

[FGL3_WO04] Zna i rozumie
niemieckg terminologie z zakresu
wybranej specjalnosci, tj.: teorii
przektadu, dydaktyki lub biznesu i

Zna i rozumie niemieckojezyczng
terminologie z zakresu pragmatyki
dialogu, komunikaciji
interpersonalnej oraz werbalnych

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

gospodarki.

strategii biznesowych.

Tresci przedmiotu

Modele procesu komunikacji, poziomy i formy komunikowania, cechy komunikacji interpersonalnej.
Rozmowa jako podstawowa forma komunikacji interpersonalnej (struktura i typy rozméw: towarzyska,
sprzedazowa, interaktywna prezentacja handlowa, negocjacje, nawigzanie kontaktu z partnerem i
rozpoczecie rozmowy, efekt pierwszego wrazenia, czynnik sympatii).

Techniki kontrolowania rozmowy. Sztuka aktywnego stuchania. Techniki zadawania pytan (pytania
informacyjne, naprowadzajgce, otwarte, zamkniete).

Autoprezentacja: budowanie wtasnej wiarygodnosci, kreowanie swojego wizerunku i wizerunku
organizacji. Rodzaje wystgpien publicznych.

Podstawy komunikacji niewerbalnej: terytoria i strefy, gesty i mowa ciata.

Komunikacja werbalna i niewerbalna w procesach negocjacyjnych

Analiza jezykowa strategii negocjacyjnych i technik perswazyjnych

Znaczenie pragmatyki i semantyki w negocjacjach biznesowych

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Wybor specjalnosci biznesowo-gospodarcze;j.
Znajomosc jezyka niemieckiego umozliwiajaca osiagniecie zatozonych efektow uczenia sie.

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektéw uczenia sie

Sposéb oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowej

wypowiedzi ustne i pisemne, gry  [51.0%
symulacyjne, praca w grupach -
20%; testy pisemne - 30%;
prezentacje ustne - 20%; pisemne
kolokwia zaliczeniowe - 30%.

100.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur .

Stupinska K./Gracz L. Negocjacje i komunikacja. Wybrane

aspekty. Krakéw 2018.

* Rosa G./Ostrowska |./Stupinska K./Gracz L. Komunikacja
miedzykulturowa w biznesie. Krakéw 2018.

»  Cialdini R. Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdansk
2004.

»  Eismann V. Erfolgreich in Verhandlungen. Training berufliche
Kommunikation. Berlin: Cornelsen Verlag, 2006.

»  Griffin E. Podstawy komunikacji spotecznej, Gdansk 2003.

«  Kaminski J. Negocjowanie, Warszawa 2004.

»  Stewart J. Mosty zamiast muréw. Podrecznik komunikacji

interpersonalnej, Warszawa 2005.

Prowadzacy kazdorazowo uaktualnia obowigzujgcy zestaw literatury
przedmiotu.

Uzupetniajgca lista lektur .

Gronbeck B.E., German K., Ehninger D., Monroe A. Zasady

komunikacji werbalnej, Poznan 2006.

Mortensen K. Sztuka wywierania wptywu na ludzi, Krakéw 2006.

Tokarz M. Argumentacja. Perswazja. Manipulacja, Gdansk 2006.

Baczynski L. Sekrety skutecznych negocjacji, Warszawa 2008.

Cohen H. Wynegocjuj to! Gliwice 2006.

Enkelmann N.B. Die Sprache des Erfolgs, Rhetorik und

Persodnlichkeit So starken Sie lhr Ich. 4. Auflage, Wien, 2007.

*  Fuchs B. Sukces w kazdych negocjacjach, Warszawa 2008.

*  Kiesel M./UIsamer R. Interkulturelle Kompetenz fir
Wirtschaftsstudierende, Berlin 2000.

* Lay R. Manipulation durch Sprache, Rhetorik, Dialektik und
Forensik in Industrie, Politik und Verwaltung, 5. Auflage, Berlin
1997.

*  Leary M. Wywieranie wrazenia na innych. O sztuce
autoprezentacji, Gdansk 2005.

* Robinson, Collins In Verhandlungen gewinnen: Strategien,
Techniken und Taktiken fir Ihren Erfolg, Landsberg/Lech, 1992.

»  Sikorski W. Gesty zamiast stéw. Psychologia i trening komunikacji
niewerbalnej, Krakéw 2005.

*  Weisbach, C.-R. Verhandeln und Moderieren fir

Wirtschaftsstudierende, Berlin 2000.

e o o o o

Prowadzacy kazdorazowo uaktualnia obowigzujgcy zestaw literatury
przedmiotu.
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Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

*  Rozmowa z klientem: W parach nalezy przeprowadzi¢ sytuacje, gdzie jedna osoba petni role
przedstawiciela firmy, a druga klienta. Zadaniem jest przeprowadzenie rozmowy sprzedazowej
obejmujgcej przedstawienie produktu lub ustugi, identyfikacje potrzeb klienta, przedstawienie oferty i
negocjacje warunkéw. Po rozmowie nalezy dokona¢ oceny wykorzystanych technik negocjacyjnych i
efektywnosci komunikaciji.

»  Symulacja: Studenci majg przygotowac sie do rozmowy negocjacyjnej na podstawie scenariusza, gdzie
dwie strony majg rézne cele i interesy. Nalezy opracowac strategie negocjacyjna, uwzgledniajac
strukture negocjaciji, techniki kontroli rozmowy oraz zadawania pytan. Po negocjacjach nalezy omowic,
jakie techniki byty skuteczne i jakie mogtyby by¢ udoskonalone.

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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