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1. PODSTAWOWE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

Nazwa przedmiotu

Komunikacja interpersonalna w biznesie

Kod przedmiotu*

Nazwa jednostki
prowadzacej kierunek

Wydziat Filologiczny

Nazwa jednostki
realizujacej przedmiot

Instytut Germanistyki

Kierunek studiow

filologia germanska

Poziom studiow

studia | stopnia

Profil

ogolnoakademicki

Forma studiow

stacjonarne,

Rok i semestr/y studiow

rok 2, semestr 4

Rodzaj przedmiotu specjalnosciowy (specjalnos¢ jezyk niemiecki w biznesie),
do wyboru
Jezyk wyktadowy jezyk niemiecki, jezyk polski
Koordynator dr Agnieszka Odrzywolska-Fus
Imie i nazwisko osoby
prowadzacej/ 0osob pracownicy Instytutu Germanistyki
prowadzacych
* -opcjonalnie, zgodnie z ustaleniami w Jednostce
1.1. Formy zaje¢ dydaktycznych, wymiar godzin i punktow ECTS
Semestr . Inne | Liczba pkt.
o Wykt. | Cw. | Konw. | Lab. | Sem. | ZP Prakt. (jakie?) ECTS
4 30 2

1.2. Sposab realizacji zajec
x zajecia w formie tradycyjne;j

1.3. Forma zaliczenia przedmiotu (z toku) (egzamin, zaliczenie z oceng, zaliczenie bez oceny)
Zaliczenie ¢wiczen z oceng

2. WYMAGANIA WSTEPNE

Znajomosc¢ jezyka niemieckiego na poziomie B2.
Wybdr specjalnosci jezyk niemiecki w biznesie.

3. CELE, EFEKTY UCZENIA SIE, TRESCI PROGRAMOWE | STOSOWANE METODY DYDAKTYCZNE




3.1 Cele przedmiotu

Ca

Zapoznanie studentdw z uwarunkowaniami komunikacji interpersonalnej ze
szczegdlnym uwzglednieniem srodowiska biznesowego, a takze mozliwosci
swiadomego wptywu na interlokutora;

C2

rozwijanie kompetencji komunikacyjnych oraz wiasciwego podejscia do problemow
w komunikacji interpersonalnej, rola aktywnego stuchania, pytania, mdéwienia oraz
komunikacja niewerbalng;

ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia skutecznych rozméw w Srodowisku
biznesowym, rozumienia przyczyn powstawania konfliktow oraz wskazanie
mozliwosci zastosowania wiedzy z zakresu komunikacji w poprawie jakosci relacji
interpersonalnych

3.2. Efekty uczenia sie dla przedmiotu

EK (efekt Odniesienie do
. Tresc efektu uczenia sie zdefiniowanego dla przedmiotu efektow
uczenia sie) kierunkowych?*
Student zna i rozumie istote i znaczenie procesu
komunikacyjnego, uwarunkowania kulturowe, spoteczne
EK o1 oraz psycholc?-g-iczne, identyfikuje podstawy tworzenia? K_Wog
trwatych relacji interpersonalnych opartych na efektywnej
komunikacji oraz  zasadach  etycznych  dziatan
biznesowych;
porozumiewa sie z wykorzystaniem rdéznych technik
komunikacyjnych, aktywnie uczestniczy w wymianie
pogladow, stosuje technike zmiany perspektywy, jezyk K_Uo7
EK o2 »ja", prezentuje i ewaluuje opinie i stanowiska, identyfikuje K Uo8
- nastroje i emocje partnerow w trakcie rozmowy oraz K_U12
dopasowuje wtasciwg strategie komunikacyjng, jest -
swiadomy koniecznosci statego rozszerzania swojej
wiedzy i umiejetnosci;
W sposOb  przedsiebiorczy = wykorzystuje  wiedze
przedmiotowa oraz umiejetnosci  komunikacyjne,
spotfeczne, interkulturowe i interpersonalne K_Kog
=03 | winterakgjach bi h, kierujac sie etyka, jak rownie: K_K
jach biznesowych, kierujac sie etyka, jak rowniez _Kosg
ostroznoscia w  doborze  Srodkdw  komunikacji
i rozwigzywaniu konfliktow

3.3. Tresci programowe

A. Problematyka wyktadu

Tresci merytoryczne

LW przypadku $ciezki ksztatcenia prowadzacej do uzyskania kwalifikacji nauczycielskich uwzgledni¢ réwniez efekty
uczenia sie ze standarddw ksztatcenia przygotowujgcego do wykonywania zawodu nauczyciela.




B. Problematyka ¢wiczen

Tresci merytoryczne

Semestr 5

e Procesy komunikacyjne oraz ich uwarunkowania w srodowisku biznesowym

e Sposoby wywierania wptywu na interlokutora; perswazja a manipulacja

e Werbalne i niewerbalne determinanty komunikacji interpersonalnej

e Typy osobowosci i sposobow komunikowania sie w sSrodowisku biznesowym

e Charakterystyka procesu negocjac;ji

e Asertywnosc

e Sposoby radzenia sobie w sytuacjach nieporozumien komunikacyjnych oraz konfliktow —
rozwigzywanie sytuacji kryzysowych wynikajacych z roéznic osobowosciowych oraz
pogladowych

e Cechy dobrego rozmdwcy i wspotpracownika, tworzenie dtugotrwatych relacji biznesowych

e Kontakty miedzynarodowe — rozwijanie postawy rozumienia obcosci kulturowej, znaczenie
roznic kulturowych w srodowisku biznesowym, podejscie do partneréw zagranicznych

3.4. Metody dydaktyczne
Cwiczenia i zajecia praktyczne, warsztat szkoleniowy oparty na nowoczesnej metodologii pracy
z grupg, wykorzystujacej techniki ksztattujace postawy, rozwijajgce kompetencje i doskonalace
umiejetnosci; case studies, dyskusja, praca w (matych) grupach / parach, praca indywidualna.

4. METODY | KRYTERIA OCENY

4.1. Sposoby weryfikacji efektow uczenia sie

Metody oceny efektow uczenia sie Forma zajec
Symbol efektu | (np.: kolokwium, egzamin ustny, egzamin pisemny, projekt, | dydaktycznych
sprawozdanie, obserwacja w trakcie zajec) (w, ¢w., ...)
EK_o1 kolokwium ustne, projekt cw.
EK_o02 kolokwium ustne, obserwacja w trakcie zaje¢, projekt cw.
Ek_o3 obserwacja w trakcie zaje¢, projekt cw.

4.2. Warunki zaliczenia przedmiotu (kryteria oceniania)

Warunkiem zaliczenia przedmiotu jest osiggniecie wszystkich zatozonych dla przedmiotu
efektow uczenia sie.

Zaliczenie z oceng na podstawie:

— aktywnego udziatu w zajeciach (w ¢wiczeniach indywidualnych, w parach i grupach);

— oceny z odpowiedzi ustnej w formie tradycyjnej z catosci materiatu z uwzglednieniem
kryteridéw poprawnosci merytorycznej oraz jezykowej;

— oceny z prezentacji przygotowanego projektu

Student powinien uzyskac¢ pozytywng ocene z odpowiedzi ustnej (min. 60% punktow z
zadan/pytan sprawdzajacych wiedze i umiejetnosci z zakresu tresci programowych), pozytywna




ocene z projektu i jego prezentacji zgodnie z kryteriami zawartymi w niniejszym sylabusie, a
takze powinien uczestniczy¢ aktywnie w zajeciach.

50% oceny stanowig wynik z odpowiedzi ustnej z catosci materiatu (po koniec semestru), 30%
to ocena z projektu oraz jego prezentacji, 20% stanowi ocena aktywnosci na zajeciach.

Kryteria oceny odpowiedzi ustnej dot. tresci przedmiotu:
Poprawnosc¢ merytoryczna: 5o%

Zdolnos¢ analizy i syntezy: 30%

Poprawnosc jezykowa: 20%

Kryteria oceny projektu oraz jego prezentac;ji:
Poprawnosc¢ merytoryczna: 5o%

Sposob prezentacji: 30%

Kreatywnosc: 20%

. CALKOWITY NAKEAD PRACY STUDENTA POTRZEBNY DO OSIAGNIECIA ZALOZONYCH
EFEKTOW W GODZINACH ORAZ PUNKTACH ECTS

Srednia liczba godzinna

Forma aktywnosci . . L .
zrealizowanie aktywnosci

Godziny kontaktowe wynikajace z planu studiow 30
Inne z udziatem nauczyciela 2
(udziat w konsultacjach, egzaminie)

Godziny niekontaktowe — praca wtasna studenta 28

(przygotowanie do zajec — lektura tekstow, przygotowanie
projektu, powtorzenie wiadomosci do kolokwium)

SUMA GODZIN 60

SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS 2

* Nalezy uwzglednic, ze 1 pkt ECTS odpowiada 25-30 godzin catkowitego naktadu pracy
studenta.

. PRAKTYKI ZAWODOWE W RAMACH PRZEDMIOTU

wymiar godzinowy

zasady i formy odbywania praktyk
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