KARTA MODULU

I. OGOLNE INFORMACJE O MODULE

COLLEGIUM WITELONA UCZELNIA PANSTWOWA
WYDZIAL NAUK SPOLECZNYCH | HUMANISTYCZNYCH

Kierunek studiow: Prawo

Poziom studiow: Jednolite studia magisterskie

Profil studiow: Praktyczny

Forma studiow: stacjonarne

Nazwa modutu: Podstawy psychologii w biznesie

Rodzaj modutu: modut do wyboru

Jezyk wyktadowy: Jezyk polski

Rok studiow: I Formy prowadzenia zaje¢ wraz z liczbg godzin dydaktycznych:
Semestr: Il Wykiad *x *x *x *x * i
t:gf;; punktow ECTS 3 30 SN | SN | sN SIN SIN SIN
Forma zaliczenia: Zaliczenie na ocene

Wymagania wstepne: brak

Il. CELE KSZTALCENIA

Cele ksztatcenia:

Cel 1: Zapoznanie z podstawowymi koncepcjami z zakresu psychologii biznesu
Cel 2: Rozwiniecie umiejetnosci stosowania mechanizméw psychologicznych w kontek$cie biznesowym, przydatnym w
kontekscie praktyki prawniczej
Cel 3: Uksztaltowanie postaw wspierajgcych budowanie trwatych i satysfakcjonujgcych relacji biznesowych

ll. EFEKTY UCZENIA SIE WRAZ Z ODNIESIENIEM DO EFEKTOW KIERUNKOWYCH

Efekt Odniesienie do
uczenia Student, ktéry zaliczyt modut w zakresie: efektow
sie kierunkowych
wiedzy:
wo1 student w pogtebionym stopniu zna i rozumie terminologie z zakresu biznesu i K3P WO5
zarzadzania w aspekcie prawnym -
w02 student zna i rozumie biznesowe oraz etyczne uwarunkowania réznych rodzajow
. o L . . . e . K3P_W09
dziatalno$ci zawodowej zwigzanej z kierunkiem studibw ma ugruntowang wiedze o -
mozliwosci wykorzystania posiadanej wiedzy do tworzenia form indywidualnej
przedsiebiorczosci
umiejetnosci:
UoL student potrafi komunikowa¢ sie postugujgc sie jezykiem biznesowym w stopniu
umozliwiajgcym skuteczng komunikacje spofeczng, komunikowaé sie na tematy K3P_U08
specjalistyczne ze zréznicowanymi kregami odbiorcéw
U02 student ma umiejetnosci pozwalajgce na podjecie samodzielnej pracy w zawodach K3P_U09

prawniczych nie wymagajacych podjecia aplikacji prawniczej, potrafi formutowaé wtasne
opinie i krytycznie dobiera¢ dane i metody analizy, odnie$¢ zdobytg wiedze teoretyczng
do zastosowania w praktyce

kompetencji spotecznych:




K01

student jest gotdw do uznawania znaczenia wiedzy w rozwigzywaniu problemoéw
poznawczych i praktycznych, ma swiadomosé zmiennosci w obrebie systemu prawa i
koniecznosci ciggtego zdobywania wiedzy

K3P_KO02

K02

student jest gotdéw do myslenia i dziatania w sposdb przedsiebiorczy, kreatywny i
innowacyjny, do wypetniania zobowigzan spotecznych i zawodowych, do organizowania
i uczestniczenia w przygotowaniu projektéw spotecznych

K3P_KO04

K03

student jest gotdw do odpowiedzialnego petnienia r6l zawodowych, samodzielnego
planowania i dziatania na rzecz wtasnego rozwoju, odpowiednio okre$la priorytety
stuzgce realizacji okreslonego przez siebie lub przez innych zadania, do rozwijania
wilasnego dorobku zawodowego i podtrzymywania etosu zawodu, w tym do
przestrzegania i rozwijania zasad etyki zawodowej

K3P_KO05

K04

student posiada rozwinietg umiejetnos¢ komunikacji interpersonalnej, ze szczegdlnym
uwzglednieniem procesu podejmowania decyzji prawnych, potrafi przedstawi¢ sposoby
prawnego rozwigzania dowolnego konfliktu spotecznego

K3P_KO06

K05

student jest gotow do odpowiedzialnego petnienia rél zawodowych w sferze prawa i
przyjecia odpowiedzialnosci osobistej i etycznej za podejmowane samodzielnie decyzje,
ma $wiadomos$¢ spotecznego znaczenia podejmowanych przez prawnika decyzji

K3P_KO08

IV. TRESCI PROGRAMOWE

Tresci programowe (tematyka zajec¢, zaprezentowana z podziatam na poszczegdlne formy zajec¢

z okresleniem liczby godzin potrzebnych na ich realizacje)

*%

Kod

Tematyka zajeé

Liczba
godzin
SIN

w1

Zajecia wprowadzajgce

zachowan organizacyjnych.

Forma zaje¢, tresci i kryteria zaliczenia/oceniania. Badanie motywdéw wykorzystania wiedzy 1
z przedmiotowego zakresu zajeé. Rola i znaczenie psychologii biznesu. Poziomy analizy

w1

Podstawowe aspekty funkcjonowania psychiki cztowieka

podejmowanie decyzji i rozwigzywanie problemoéw. Skrzywienia poznawcze.

Wprowadzenie do zagadnieh emocji, motywéw i motywacji oraz nizszych i wyzszych 1
procesow poznawczych w kontekscie funkcjonowania zawodowego cztowieka. Uczenie sie,

w2

Aktywnos¢ celowa a funkcjonowanie zawodowe

zawodowe.

Wyznaczanie celéw i planéw oraz ich realizacja w kontekscie biznesowym. Praktyczne 2
metody zarzadzania sobg w czasie. Osobowos$¢ cztowieka i jej wptyw na funkcjonowanie

w3

Dobrostan cztowieka a funkcjonowanie zawodowe

samokontrola. Dobrostan a satysfakcja z pracy.

Zdrowie psychiczne jako fundament sprawnego dziatania w biznesie. Poczucie kohereng;ji. 2
Stres i wypalenie zawodowe. Radzenie sobie ze stresem. Mechanizmy obronne a

W4, W5

Cziowiek w organizacji

kontrproduktywne.

Praca i jej znaczenie psychologiczne. Btedy w pracy. Kontrakt psychologiczny. Poczucie 3
(nie)sprawiedliwo$ci w  organizacji. Zachowania obywatelskie i zachowania

W5, W6

Czlowiek w zespole

Turnera i Tajfela.

Teoria kategoryzacji Ja Turnera. Role w zespole. Wady i zalety pracy w zespole. Dynamika 3
ksztaltowania sie grupy/zespotu. Konflikty i ich rozwigzywanie. Teoria tozsamosci spotecznej

W7, W8

Wplyw organizacji na czlowieka

Klimat organizacyjny i soczewki klimatu. Przekonania o ,naturze $wiata i ludzi” oraz metafory 4
organizacji dominujgce wsréd jej pracownikow. Kultura organizacyjna jako wzorce myslenia




i dziatania. Wartosci, normy i praktyki organizacyjne. Model wartosci konkurujgcych
Cameron’a i Quinn’a.

Zarzadzanie i przywoédztwo w biznesie

W9 Style zarzgdzania. Roznica miedzy zarzgdzaniem a przywodztwem. Przywddztwo i rodzaje 2
przywodztwa. Przywddca a lider.

Komunikacja w biznesie
Teoria informaciji i komunikacji Shannona i Weavera. Rola intencji i kontekstu w komunikaciji.
Zasady zyczliwosci i kooperacji. Kontekst komunikacji. Presupozycje i efekt insynuaciji.
Podstawy autoprezentacji. Zachowania statusowe. Podstawy analizy transakcyjne;.

W10, Wil

Wplyw spoteczny, perswazja i argumentacja w biznesie

W12 W13 Mechanizmy i techniki wptywu spotecznego. Dynamiczna teoria wptywu spotecznego 4
' Nowaka, Szamreja i Latane. Preswazja i perswazja. Ramowanie i teoria perspektywy.
Argumentacja. Radzenie sobie z oporem. Obrona przed manipulacja.

Psychologia marketingu

Istota marketingu i rola psychologii w marketingu. Obiekty marketingu. Mechanizmy dziatania
marketingu. “Ery” marketingu. Segmentacja. Propozycja wartosci i fancuch wartosci.
Pozycjonowanie. Cena. Reklama. Kanaty marketingowe. Marketing prawniczy. Budowanie
marki osobiste;.

W14, W15

Test zaliczeniowy.

V. METODY KSZTALCENIA, NARZEDZIA DYDAKTYCZNE

Metody ksztatcenia: Wyktad konwersatoryjny,

Narzedzia (Srodki) dydaktyczne: Prezentacje multimedialne,Internet, rzutniki multimedialne

VI. FORMA | KRYTERIA ZALICZENIA MODULU

Forma zaliczenia:

zaliczenie z oceng

Sposéb weryfikacji i oceniania efektow uczenia sie:

a) Test pisemny (20 pytan jednokrotnego wyboru) - 20 punktow

b) Warunkiem wstepnym zaliczenia jest uzyskanie, co najmniej 11 punktow z testu pisemnego
c) Aktywnos¢ w trakcie zajec - 5 punktow

d) 1 punkt = 4% oceny koncowej

e) Kryteria oceny koncowej na podstawie fgcznej liczby punktéw (patrz: lit. a i b):

51% - 60% - ocena dostateczna,

61% - 70% - ocena dostateczna plus,

71% - 80% - ocena dobra,

81% - 90% - ocena dobra plus,

91% - 100% - ocena bardzo dobra

VII. BILANS PUNKTOW ECTS - NAKLAD PRACY STUDENTA

Kategoria Obcigzenie studenta

Liczba godzin realizowanych przy bezposrednim udziale nauczyciela (godziny
kontaktowe)

Udziat w wyktadach 30

Udziat w innych formach zaje¢ (**) -

Samodzielna praca studenta (godziny niekontaktowe)

Przygotowanie do wyktadu 15

Przygotowanie do innych form zaje¢ (**) -

Przygotowanie do egzaminu 30




Przygotowanie do zaliczenia innych form zaje¢ (**)

tgczna liczba godzin &

Punkty ECTS za modut
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