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SYLABUS
DOTYCZY CYKLU KSZTALCENIA 2021-2023
(skrajne daty)
Rok akademicki 2022/2023

1. PODSTAWOWE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

Nazwa przedmiotu

Jezyk angielski w komunikacji miedzynarodowej

Kod przedmiotu*

Nazwa jednostki
prowadzacej kierunek

Katedra Rusycystyki

Nazwa jednostki
realizujgcej przedmiot

Katedra Rusycystyki

Kierunek studiow

filologia rosyjska

Poziom studiow

studia Il stopnia

Profil

ogolnoakademicki

Forma studiow stacjonarna

Rok i semestr/y studiow | I/2;11/3

Rodzaj przedmiotu specjalnosciowy
Jezyk wyktadowy angielski
Koordynator dr Magdalena Wos

Imie i nazwisko osoby
prowadzacej [ osob
prowadzacych

dr Maria Puk

* -opcjonalnie, zgodnie z ustaleniami w Jednostce

1.1.Formy zajec dydaktycznych, wymiar godzin i punktow ECTS

Semestr . Inne Liczba pkt.
) Wykt. Cw. | Konw. | Lab. | Sem. ZP Prakt. (jakie?) ECTS
2 30 4
3 15 2

1.2. Sposab realizacji zajec
zajecia w formie tradycyjnej
zajecia realizowane z wykorzystaniem metod i technik ksztatcenia na odlegtosc

1.3 Forma zaliczenia przedmiotu (z toku) (egzamin, zaliczenie z oceng, zaliczenie bez oceny)
ZALICZENIE Z OCENA — SEMESTR 2, SEMESTR 3.

EGZAMIN —SEMESTR 3.

2.WYMAGANIA WSTEPNE

Umiejetnosc konwersacji w jezyku angielskim, znajomosc zasad wymowy i gramatyki,
umiejetnos¢ tworzenia wypowiedzi pisemnych.




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

3.1 Cele przedmiotu

Zintegrowane doskonalenie umiejetnosci w zakresie czterech sprawnosci jezykowych:

C1 mowienia, pisania, stuchania i czytania w odniesieniu do sytuacji zwigzanych z
dyplomacja.
Co Opanowanie struktur leksykalno-gramatycznych i stownictwa specjalistycznego na
poziomie upper-intermediate.
C Uswiadomienie réznic kulturowych pomiedzy rodzima kultura i kulturg obca oraz
3 uwrazliwienie na nie.
Cs4 Zapoznanie ze ztozonoscig proceséw negocjacyjnych.

3.2 Efekty uczenia sie dla przedmiotu

EK (efekt y o . Odniesienie do
. . Tresc¢ efektu uczenia sie zdefiniowanego dla przedmiotu efektow
uczenia sig) kierunkowych *

EK_o1 zna najwazniejsze fakty i zjawiska jezykoznawcze i | K_Wo1
kulturoznawcze w obrebie jezyka angielskiego jako jezyka
komunikacji miedzynarodowej

EK o2 rozumie zagadnienia z zakresu zaawansowanej wiedzy | K_Wo3
szczegotowej w zakresie komunikacji miedzykulturowej

EK_o3 ma swiadomos¢ fundamentalnych wyzwan zwigzanych z | K_Wog
komunikacja miedzynarodowa

EK_o4 potrafi dobierac zrédta oraz informacje z nich pochodzace, | K_Uo1
dokonywac ich krytycznej oceny, analizy, syntezy i
interpretacji

EK_os dobiera i stosuje witasciwe metody i narzedzia, w tym | K_Uo2
zaawansowane techniki informacyjno-komunikacyjne, do
rozwigzywania ztozonych probleméw wtasciwych dla
komunikacji miedzynarodowej

EK_o6 analizuje wybrane teksty w jezyku angielskim w kontekscie | K_Uos
kulturowym

EK_o7 samodzielnie planuje i realizuje wtasne uczenie sie przez | K_U1o
cate zycie i ukierunkowuje innych w tym zakresie

EK_o8 uznaje znaczenie wiedzy w rozwigzywaniu problemdw | K_Ko2
poznawczych i praktycznych oraz zasiega opinii ekspertow
w przypadku trudnosci z samodzielnym rozwigzaniem
problemu

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



3.3 Tresci programowe
A. Problematyka wyktadu

B. Problematyka cwiczen audytoryjnych, konwersatoryjnych, laboratoryjnych, zajec
praktycznych

Tresci merytoryczne

semestr 2
Pozycja jezyka angielskiego we wspotczesnym Swiecie
Odmiany jezyka angielskiego
Modele kulturowe w kontekscie komunikacji miedzykulturowej
Kontekst w komunikacji miedzykulturowej
Negocjacje w stosunkach miedzynarodowych
Negocjacje jako rodzaj komunikacji perswazyjnej, nadawca — przekaz — kanat — odbiorca,
typologia argumentow perswazyjnych, fazy perswaz;ji.
Srodowisko negocjacyjne (psychologia, kultura, ideologia): btedy percepcyjne w negocjacjach,
rola i dynamika wizerunkow

semestr 3
Rozne znaczenie czasu; poczucie tozsamosci — kolektywizm lub indywidualizm; stopien
zorganizowania negocjacji i przywigzanie do regut i rytuatu; metody wymiany informacji
Wybrane style negocjacyjne
Wybrane strategie negocjacyjne
Struktura i przebieg procesdw negocjacyjnych

3.4 Metody dydaktyczne

ANALIZA | INTERPRETACJA TEKSTOW ZRODEOWYCH, PRACA W GRUPACH, ANALIZA PRZYPADKOW, DYSKUSJA,
PRZYGOTOWYWANIE PROJEKTOW | PREZENTACJI MULTIMEDIALNYCH.

4. METODY | KRYTERIA OCENY

4.1 Sposoby weryfikacji efektow uczenia sie

Metody oceny efektow uczenia sie Forma zajed
Symbol efektu (np.: kolokwium, egzamin ustny, egzamin pisemny, dydaktycznych
projekt, sprawozdanie, obserwacja w trakcie zajec) (w, Cw, ...)

EK_o1 kolokwium, egzamin pisemny, projekt, obserwacja w cw.
trakcie zajec

EK_o2 kolokwium, egzamin pisemny, projekt, obserwacja w cw.
trakcie zajec

EK_o3 kolokwium, egzamin pisemny, projekt, obserwacja w cw.
trakcie zajec

EK_o4 kolokwium, egzamin pisemny, projekt, obserwacja w cw.
trakcie zajec

EK_os projekt, obserwacja w trakcie zajec cw.

EK_o6 kolokwium, egzamin pisemny, projekt, obserwacja w cw.
trakcie zajec




EK_o7 rozmowy sterowane na zajeciach i konsultacjach cw.

EK_o8 projekt, obserwacja w trakcie zajec cw.

4.2 Warunki zaliczenia przedmiotu (kryteria oceniania)

Cwiczenia: warunkiem uzyskania zaliczenia jest uzyskanie co najmniej 60% punktéw na
testach. Dodatkowe warunki zaliczenia przedmiotu: uzyskanie pozytywnych ocen z prac
indywidualnych i grupowych, jak zadania domowe, testy, projekty, wypowiedzi, udziat w
dyskusjach itp.

Skala ocen stosowana przy ocenie testow, kolokwiow i egzaminu pisemnego:

0% - 59,5% - ndst

60%-69,5 %- dst

70%-78,5% - plus dst

79%-86,5% - db

87%-93,5% - plus db

94%-100% - bdb

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

L . Srednia liczba godzin na zrealizowanie
Forma aktywnosci .
aktywnosci
Godziny kontaktowe wynikajace z 45
harmonogramu studiow
Inne z udziatem nauczyciela 5
(udziat w konsultacjach, egzaminie)
Godziny niekontaktowe — praca wiasna 100
studenta (przygotowanie do zaje¢, egzaminu,
napisanie referatu itp.)
SUMA GODZIN 150
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS 6
* Nalezy uwzglednic, ze 1 pkt ECTS odpowiada 25-30 godzin catkowitego naktadu pracy

studenta.

6. PRAKTYKI ZAWODOWE W RAMACH PRZEDMIOTU

wymiar godzinowy -

zasady i formy odbywania -
praktyk

7. LITERATURA

Literatura podstawowa:

A. Wallwork, International Express, upper-intermediate, Oxford.
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S. Ting-Toomey, L.C. Chung, Understanding Intercultural Communication,
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M. Kendik, Negocjacje miedzynarodowe, Warszawa 2009.
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E. Gryffin, Postawy komunikacji spotecznej, Gdansk 2003.

P. Hartley, Komunikowanie interpersonalne, Wroctaw 2006.

K. Fox, Przejrze¢ Anglikow. Ukryte zasady angielskiego zachowania,
Warszawa 2011.

T. Zalewski, Inne Stany. Czym rdzniq sie od nas Amerykanie, Warszawa
2011.

J. Bryfa, Negocjacje miedzynarodowe, Poznan 1997.

R. Cohen, Negotiations Across Cultures. International Communication in an
Interdependent World, Washington, D.C. 1997.

R. R. Gesteland, Réznice kulturowe a zachowania w biznesie. Marketing,
negocjacje i zarzqdzanie w réznych kulturach, Warszawa 1999, 2000;
International Negotiation. Analysis, Approaches, Issues, V. A. Kremenyuk
(ed.), San Francisco-Oxford 1991.

R. J. Lewicki, Bruce Barry, David M. Saunders, Zasady negocjacji, Poznan
2011.

G. |. Nierenberg, Sztuka negocjacji jako metoda osiggania celu, Warszawa
1994 i nast. wydania.

J. L. Schecter, Russian Negotiating Behavior. Continuity and Transition,
Washington, D.C. 1998.

W. R. Smyser, How Germans Negotiate. Logical Goals, Practical Solutions,
Washington, D.C. 2003.

R. H. Solomon, N. Quinney, American Negotiating Behavior: Wheeler
Dealers, Legal Eagles, Bullies, and Preachers, Washington, D.C. 2010.

R. H. Solomon, C. W. Freeman, Chinese Negotiating Behaviour: Persuing
Interests through "Old Friends”, Washington, D.C. 1999.

N. A. Bacunenko, Uckyccmso mencdyHapooHbIx nepe2o8opos 8 busHece
u 8 noaumuke, Mocksa 2009.
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