KARTAPRZEDMIOTU
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1. INAZWAPRZEDMIOTU: Komunikacja interpersonalna
2. |KIERUNEK: Finanse i rachunkowo$¢
3. |[POZIOM STUDIOW: | stopnia SS/SN
4. [ROK/SEMESTR STUDIOW: I11/6
5. |[LICZBA PUNKTOW ECTS: 1
6. [TYP PRZEDMIOTU!: obowigzkowy
7. WEZYK WYKLADOWY: polski
3. LICZBA GODZIN | FORMA REALIZACJI PRZEDMIOTU?: 15 ZP — studia
stacjonarne/10 ZP — studia niestacjonarne
0. [WYMAGANIA WSTEPNE: Brak wymagan wstepnych
10. [ZALOZENIA I CELE PRZEDMIOTU:
WIEDZA:
- student zna i rozumie zasadnicze poj¢cia sktadajace sie na proces komunikacji interpersonalne;.
UMIEJETNOSCI:
- student posiada umiejetnos¢ komunikacji werbalnej i niewerbalne;.
KOMPETENCJE SPOLECZNE:
- student potrafi $wiadomie komunikowa¢ sie z uwzglednieniem technik komunikacji werbalnej
i niewerbalnej.
12. PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA Odniesienie do kierunkowych efektow

uczenia si¢
(symbol)

WIEDZA: zna i rozumie

P_W01jogolne zasady komunikacji interpersonalnej, ktora

stanowi skuteczne narzadzie w porozumiewaniu sig
mi¢dzy ludzmi przy tworzenia i rozwoju form
indywidualnej przedsigbiorczosci, wykorzystujacej
wiedze z zakresu zarzadzania.

K_W13

UMIEJETNOSCI: potrafi

2

Obowiazkowy, fakultatywny.

Wyklady, zajecia praktyczne , laboratoria, konwersatoria.




P_UOQ1 | przygotowa¢ wystapienia w jezyku polskim i
uczestniczy¢ w dyskusji z wykorzystaniem
podstawowych ujec¢ teoretycznych z zakresu
komunikacji interpersonalnej.

K_U09, K_U12

KOMPETENCJE SPOLECZNE: jest
gotow do

P_KO01 [krytycznej oceny posiadanej wiedzy i umiej¢tnosei
oraz rozwoju kompetencji osobistych i
interpersonalnych

K_KO01, K_KO02

13. [METODY OCENY EFEKTOW UCZENIA SIE
Symbol Metody (sposoby) oceny? Typ oceny* Forma
przedmiotowego dokumentacji
efektu uczenia si¢
P W01, P_U01, ZP: zaliczenie ustne z oceng Podsumowujaca Zestawy pytan oraz
P_KO1. protokdt egzaminacyjny.

Kryterium procentowe

14. KRYTERIA OCENY OSIAGNIETYCH EFEKTOW UCZENIA SIE

EFEKTY NA OCENE NA OCENE NA OCENE NA OCENE NA OCENE
UCZENIA SIE 3,0 3,5 4.0 45 5,0

P_Wo01 51%-60% 61%-70% 71%-80% 81%-90% 91%-100%
prawidtowo prawidtowo prawidtowo prawidlowo prawidtowo
udzielonych udzielonych udzielonych udzielonych udzielonych
odpowiedzi odpowiedzi odpowiedzi odpowiedzi odpowiedzi

P_UO01 51%-60% 51%-60% 51%-60% 51%-60% 51%-60%
prawidtowo prawidlowo prawidtowo prawidtowo prawidtowo
udzielonych udzielonych udzielonych udzielonych udzielonych
odpowiedzi odpowiedzi odpowiedzi odpowiedzi odpowiedzi

P_KO01 51%-60% 51%-60% 51%-60% 51%-60% 51%-60%
prawidtowo prawidlowo prawidtowo prawidlowo prawidtowo
udzielonych udzielonych udzielonych udzielonych udzielonych
odpowiedzi odpowiedzi odpowiedzi odpowiedzi odpowiedzi

15. WARUNKI UZYSKANIA ZALICZENIAPRZEDMIOTU:

Osiagniecie zalozonych efektéw uczenia si¢ i pozytywny wynik zaliczenia.

16. [TRESCI PROGRAMOWE

3 Ocenianie ciggle (biezace przygotowanie do zajec), srddsemestralne zaliczenie pisemne, $rodsemestralne zaliczenie

ustne, koncowe zaliczenia pisemne, koncowe zaliczenia ustne, egzamin pisemny, egzamin ustny, praca semestralna,
ocena umiej¢tnosci ruchowych, praca dyplomowa, projekt, kontrola obecnosci

*  Formujaca, podsumowujgca.



Tresé zajeé Forma zajec® Symbol
(liczba godz.) przedmiotowych
SS/SN efektow uczenia si¢
Wyklady
1. Pojecie komunikacji interpersonalnej. Podstawowe zasady 2/1 P_W01, P_U01, P_KOL1.
komunikacji werbalnej i niewerbalnej.
2. Komunikacja werbalna (zasady, techniki i narzedzia aktywnego 4/2 P_Wo01, P_U01, P_KOL1.
stuchania i wypowiadania si¢).
3. Komunikacji niewerbalnej (mowa ciata). 4/2 P_W01, P_UO01, P_KO1.
4. Style komunikowania si¢. Asertywnos¢ (poj¢cie, zasady, 2/2 P_WO01, P_UO01, P_KO1.
techniki). Sztuka perswazji.
5. Podstawowe elementy negocjacji — pojecie, zasady, rodzaje i cel 2/2 P W01, P_U01, P_KOL1.
negocjacji, etapy negocjaciji, style negocjacyjne, wywieranie
wplywu.
6. Zaliczenie przedmiotu. 171
16. METODY DYDAKTYCZNE:
1. Zajgcia praktyczne:
— pracaw grupach
2. Dyskusja
17. LITERATURA PODSTAWOWAS:
McKay M., Davis M., Fanning P.: Sztuka skutecznego porozumiewania sie, Gdansk 2013.
Peeling N., Negocjacje Co dobry negocjator wie robi i mowi, Warszawa 2015.
INecki Z. (red.), Komunikacja i negocjacje a wspétdziatanie interpersonalne, Torun 2009.
INecki Z., Komunikacja miedzyludzka, Krakow 2000.
LITERATURA UZUPELNIAJACAYZ
Cialdini R.B.: Wywieranie wpfywu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdansk 2013.
INecki Z. Maliszewski W. J., Czerwinski K. (red.), Komunikacja spoteczna — negocjacje — edukacja. Perspektywa
wielu kultur, Torun-Gniezno2012.
Silberman M., Hansburg F., Inteligencja interpersonalna. Jak utrzymywaé mgdre relacje z innymi, Warszawa
2012.
Maj-Osytek M., Komunikacja niewerbalna. Autoprezentacja, relacje, mowa ciata, Warszawa 2012.
18. OBCIAZENIE PRACA STUDENTA

Forma aktywnoSci Rodzaj zaje¢ Liczba godzin
na zrealizowanie
aktywnosci w
semestrze
SS/SN

5
6
7

Wyktady, zajgcia praktyczne, laboratoria, samodzielne prowadzenie zaj¢¢ przez studenta.
Dostepna w czytelni, bibliotece, Internecie.
Dostepna w czytelni, bibliotece, Internecie.




a) Realizacja przedmiotu: wyktady

b) Realizacja przedmiotu: ¢wiczenia 15/10

c) Realizacja przedmiotu: laboratoria

d) Egzamin

e) Godziny kontaktowe Z
nauczycielem

032okzpemoid nyerzpn daokleSewim erodley

15/10

tgczna liczba godzin zajec realizowanych z udziatem
prowadzqcego (pkt. a +b +c +d +e...)

h) Przygotowanie si¢ do zajec¢

1) Przygotowanie si¢ do
zaliczen/kolokwiow

j) Przygotowanie si¢ do 10/15

egzaminu/zaliczenia

k) Wykonanie zadan poza uczelnig

OTUOFR)ZSYOWES

t.gczna liczba godzin zajel realizowanych we wltasnym 10/15
zakresie (pkt. h +i+j +k+1..)

Razem godzin 25/25
(zajecia 7 udzialem prowadzgcego + samoksztalcenie)

Liczba punktow ECTS 11

19.

PROWADZACY PRZEDMIOT (IMIE, NAZWISKO, ADRES E-MAIL, INSTYTUT, NR
POKOJU KONSULTACJI)

dr Ryszard Pankiewicz, ryszard.pankiewicz @akademiazamojska.edu.pl, Instytut Spoteczno-
Ekonomiczny, ul. Zamoyskiego 64, p. 104.
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