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Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest rozwijanie kompetencji w zakresie komunikacji interpersonalnej i technik
negocjacyjnych poprzez doskonalenie umiejetnosci skutecznego porozumiewania sie, prowadzenia
negocjacji, rozwigzywania konflikiéw oraz budowania profesjonalnych relacji w srodowisku zawodowym.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[FGL3_UO03] Potrafi korzysta¢ z
wiedzy z zakresu nauk
humanistycznych i spotecznych,
przydatnej w pracy filologa
germanisty

Wykorzystuje wiedze z zakresu
jezykoznawstwa, psychologii i
nauk o komunikacji do
analizowania sytuaciji
komunikacyjnych oraz doboru
odpowiednich strategii
negocjacyjnych i
interpersonalnych.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU6] demonstracja umiejetnosci
praktycznych

[FGL3_W09] Zna i rozumie
fundamentalne dylematy
wspotczesnej cywilizacji w
kontekscie zagadnien zwigzanych
z migdzykulturowg komunikacja
jezykowa i literackg oraz rolg
nowoczesnych technologii
informacyjnych w pracy filologa
germanisty.

Zna i rozumie jezykowe, kulturowe
i spoteczne uwarunkowania
komunikacji interpersonalnej oraz
negocjacji, w tym role strategii
komunikacyjnych, aktéw mowy i
Srodkoéw jezykowych w budowaniu
skutecznej komunikacji w
Srodowisku wielokulturowym.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[FGL3_KO05] Jest gotow do
odpowiedzialnego petnienia rol
zawodowych w réznych sferach
dziatalnosci filologa germanisty, w
tym do przestrzegania zasad etyki
zawodowej i ochrony wiasnosci
intelektualnej oraz wymagania
tego od innych.

Stosuje zasady etyki zawodowe;j i
odpowiedzialnej komunikac;ji
podczas prowadzenia negocjaciji
oraz budowania relacji
interpersonalnych, z
poszanowaniem praw wtasnosci
intelektualnej i norm
obowigzujacych w srodowisku
zawodowym.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK6] demonstracja umiejetnosci
praktycznych

[SK8] obserwacja samodzielnej
lub zespotowej pracy studenta

Tresci przedmiotu

»  Komunikacja interpersonalna — modele, funkcje i bariery komunikacyjne.
Jezykowe i pragmatyczne aspekty komunikacji (akty mowy, strategie komunikacyjne, grzecznosé

jezykowa).

Komunikacja werbalna i niewerbalna.

Podstawy i techniki negocjacji.

Jezyk negocjacji — argumentacja, perswazja i strategie jezykowe.
Komunikacja miedzykulturowa w srodowisku zawodowym.
Rozwigzywanie konfliktéw i etyka komunikaciji.

Analiza i symulacja sytuacji 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.

Prowadzacy kazdorazowo uaktualnia obowigzujgcy zestaw literatury

przedmiotu.
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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

* Przygotowanie i przeprowadzenie negocjacji biznesowych (w grupach) na podstawie
przydzielonego scenariusza (np. negocjacje warunkow wspotpracy, ceny lub terminu realizacji projektu).
Analiza jezykowych strategii komunikacyjnych (w parach lub grupach) zastosowanych w
autentycznym dialogu negocjacyjnym lub rozmowie biznesowej z uwzglednieniem aktéw mowy,
argumentacji i srodkéw perswazyjnych.

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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