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Rok akademicki realizaciji
przedmiotu

2026/2027

Poziom ksztatcenia

| stopnia - licencjackie

Grupa zaje¢

Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow
Grupa zaje¢ fakultatywnych
Grupa zaje¢ powigzanych z
prowadzonymi badaniami
naukowymi w dziedzinie nauki
zwigzanej z kierunkiem - profil
ogolnoakademicki

Forma studiow stacjonarne Sposob realizacji na uczelni

Rok studiow 3 Jezyk wyktadowy polski
niemiecki 100%

Semestr studiow 6 Liczba punktow ECTS 20

Profil ksztatcenia ogoinoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Filologiczny -> Instytut Filologii Germanskiej -> Zakiad Jezyka Niemieckiego i Translatoryki

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Izabela Kujawa

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ 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:
*  Dyskusja
*  Wykfad z prezentacjg multimedialng
*  Pracaw grupach
*  Analiza zdarzen krytycznych (przypadkow)
Aktywnos$¢ studenta Aktywnos¢ studenta |Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |15 1.0 34.0 50
studenta

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_KO01] Ma $wiadomos¢
swojej wiedzy i swoich
umiejetnosci, podchodzi
krytycznie do odbieranych i
pozyskiwanych tresci.

Student podchodzi krytycznie do
odbieranych i pozyskiwanych
tresci, dostrzegajac elementy
perswazji i manipulacji, analizujgc
i oceniajgc informacje oraz
strategie komunikacyjne i
negocjacyjne w kontekscie ich
efektywnosci, adekwatnosci i
przydatnosci w roznych
sytuacjach.

Regularnie ocenia i dostosowuje
swoje podejscie do komunikacji i
negocjacji, uwzgledniajgc
feedback oraz zmieniajace sig
warunki i potrzeby, co pozwala na
ciggte doskonalenie swoich
umiejetnosci i wiedzy w zakresie
jezyka niemieckiego i technik
komunikacyjnych.

[SK?5] realizacja zadania
problemowego

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

Potrafi planowac¢ i okres$la¢
priorytety zwigzane z
negocjacjami i dzialgniami
perswazyjnymi wystrzegajac sie
zachowan nieetycznych.

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SUS5] realizacja zadania
problemowego

[FGL3_U10] Ma umiejetnos$¢
merytorycznego uzasadniania
formutowanych tez, potrafi
krytycznie wykorzysta¢ poglady
innych autoréw, formutowac¢
whnioski oraz komunikowac je
zréznicowanym kregom
adresatow.

Student ma teoretycznie
ugruntowana i zaawansowang
umiejetnosé argumentowania i
werbalnego wywierania wptywu na
ludzi w Srodowisku biznesowym
oraz potrafi poddac swoje i cudze
dziatania jezykowe w tym zakresie
refleksji, formutujac tezy,
argumenty i wnioski ich dotyczace

[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
odpowiedzialnosci oraz mysli i
dziata w sposob przedsigbiorczy

Student mysli przedsiebiorczo,
stosujac strategie negocjacyjne i
zasady komunikacji
interpersonalnej do optymalizaciji
procesow i zarzgdzania
konfliktami, z uwzglednieniem
specyfiki jezyka niemieckiego.

[SK5] realizacja zadania
problemowego

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

Student jest gotéw zwrdci¢ sie o
pomoc eksperta w celu
rozwigzania problemu z zakresu
negocjacji. Wykorzystuje swoje
zaawansowane umiejetnosci
jezykowe do efektywnego
pozyskiwania i integrowania
specijalistycznej wiedzy oraz
modyfikuje swoje strategie
komunikacyjne w oparciu o opinie
i rekomendacje ekspertow.

[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 pragmatyki i
semantyki perswazji, negocjacji i
manipulacji a takze praktycznie
zastosowac posiadang wiedze w
zaawansowanych aktach
komunikacyjnych w srodowisku
biznesowym.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SU5] realizacja zadania
problemowego

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

Posiada ugruntowang i pogtebiong
wiedze o kompleksowej naturze
jezyka i aktéw komunikacyjnych
oraz wynikajacych z nich
mechanizmach skuteczne;j
perswazji i manipulacji.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

Data wygenerowania:

28.02.2026 18:41

Strona 2z4




Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposob weryfikacji i oceny efektu

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

Rozumie podstawowe zasady
dziatalnosci kulturalnej,
o$wiatowej i biznesowo-
gospodarczej, co pozwala mu na
lepsze zrozumienie roli jezyka i
komunikacji w ré6znych formach
przedsigbiorczosci oraz w
interakcjach miedzy uczestnikami
tych dziedzin, rowniez w
kontekscie miedzynarodowym.

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SW3] opracowanie tekstowe/
praca pisemna

[FGL3_W04] Zna i rozumie
niemieckg terminologie z zakresu
wybranej specjalnosci, tj.: teorii
przektadu, dydaktyki lub biznesu i
gospodarki.

Zna i rozumie niemieckojezyczng
terminologie z zakresu teorii
perswazji i manipulacji oraz jej
zastosowan w dziatalnosci
biznesowe;.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[FGL3_WO07] Ma uporzadkowang i
zaawansowang wiedze
szczegotowg z zakresu wybranej
specjalnosci, tj. teorii przekiadu,
dydaktyki i metodyki oraz
dziatalnosci pedagogicznej lub

biznesu i gospodarki.

Student ma uporzadkowang i
zaawansowang wiedze z zakresu
technik negocjacji oraz
mechanizméw perswazji i
manipulacji zwlaszcza w
Srodowisku biznesowym.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

Tresci przedmiotu

«  Sztuka wywierania wptywu na ludzi o skutecznej perswazji i manipulacji: specyfika natury ludzkiej,
pojecie perswazji i manipulacji, jezykowe i pozajezykowe narzedzia perswazji (manipulacji), sposoby
uzywania argumentow, struktura i zawarto$¢ argumentéw, podstawowe narzedzia socjotechniczne.

»  Pojecie negocjacji: wstepne definicje, elementy procesu negocjacyjnego, przygotowanie negocjacji,
wybor miejsca negocjacji, przygotowanie miejsca negocjacji, schemat prowadzenia negocjacji. Rodzaje
negocjacji: negocjacje pozycyjne, negocjacje integracyjne, negocjacje wielostronne. Taktyki

negocjacyjne.

» Negocjacje migdzynarodowe: zréznicowanie styldw negocjowania, bariery w negocjacjach
migdzynarodowych, model negocjatora migdzynarodowego.
»  Etyka negocjaciji: cele etyki negocjacji, zachowania nieetyczne w negocjacjach, etyka procesu

negocjaciji.

*  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
efektow uczenia sie

Sposob oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

wypowiedzi ustne i pisemne, gry
symulacyjne, praca w grupach -
20%; testy pisemne - 30%;
prezentacje ustne - 20%; pisemne

kolokwia zaliczeniowe - 30%.

51.0%

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
migdzykulturowa 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.
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Uzupetniajaca lista lektur

e o o o o

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
Personlichkeit So starken Sie lhr Ich. 4. Auflage, Wien, 2007.
Fuchs B. Sukces w kazdych negocjacjach, Warszawa 2008.
Kiesel M./Ulsamer 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 fiir
Wirtschaftsstudierende, Berlin 2000.

Prowadzacy kazdorazowo uaktualnia obowigzujgcy zestaw literatury
przedmiotu.

Adresy eZasobéw

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

manipulacji.

»  Zidentyfikuj i opisz co najmniej trzy jezykowe i trzy pozajezykowe narzedzia stosowane w perswaz;ji i

Omoéw, jak specyfika natury ludzkiej wptywa na skutecznos¢ tych narzedzi.
»  Zidentyfikuj bariery w negocjacjach miedzynarodowych i zaproponuj sposoby ich przezwycigzenia.
*  Omow cele etyki negocjacji oraz wskaz zachowania nieetyczne w negocjacjach.

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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