SYLABUS rok akademicki 2023/24
Wydziat Ekonomiczny
Uniwersytet Gdanski

Nazwa przedmiotu

Psychologia biznesu | Kod ECTS || 14.3.E.52.2368

| Pkt.ECTS | 4

| Jednostka prowadzaca przedmiot ”

ITiHM ” Nazwa kierunku ” MSG ” Nazwa specjalnosci ” MEM;

Forma zajeé/Liczba godzin

|
|
|
| Nazwisko prowadzacego ||prof. UG dr hab. Jacek Winiarski |
|
|
|

| Wyktad ” 15 ” Cwiczenia ”0 ” Konwersatoria ” 0 ” Laboratoria komputerowe ” 0 ” Seminaria ” 0 ” Lektoraty ” 0
| Forma aktywnosci ” Rok i rodzaj studidw: ” 2 SS2,
Godziny z udziatem nauczyciela akademickiego (w tym 30 Semestr: 3,
konsultacje, egzaminy i inne):

Godziny bez udziatu nauczyciela akademickiego (samodzielna 70 Status przedmiotu: Obligatoryjny
praca studenta):

|Sumaryczna liczba godzin: ” 100 ” Jezyk wyktadowy: ” polski

| Sposob realizacji zajec ||Zajecia w sali dydaktycznej.

| Metody dydaktyczne ”Wyk’rady z prezentacjami multimedialnymi,

Okreslenie przedmiotéw wprowadzajacych wraz z wymogami wstepnymi

| Wymagania formalne ||Wymagane jest zaliczenie przedmiotu Psychologia spoteczna.

| Wymagania wstepne ”Wymagana jest ogolna kultura z obszaru ekonomii i psychologii.

Sposob i forma zaliczenia oraz kryteria oceny

”Zaliczenie na ocene

Kryteria oceny

”Skala ocen zgodnie z Regulaminem studiow UG.

| Sposob zaliczenia

Cele przedmiotu

Celem przedmiotu jest zapoznanie studentdéw (z perspektywy teoretycznej i praktycznej) z mozliwos$ciami wspdtczesnych
narzedzi psychologicznych stuzacych wspieraniu prowadzenia dziatalnosci gospodarcze;j.
| Efekty uczenia sie |
Wiedza MSG2_WO01 ||Student ma rozszerzong wiedze z zakresu nauk ekonomicznych, w szczegdlnosci
ekonomii, ich miejscu w systemie nauk i relacjach do innych nauk.

MSG2_WO06 ||Student dysponuje poszerzong wiedzg z zakresu podstawowych obszarow
funkcjonowania wspotczesnego przedsiebiorstwa, w tym na rynku miedzynarodowym.

MSG2_WO07 ||Student posiada poszerzong wiedze o cztowieku, jako jednostce podejmujacej decyzje
ekonomiczne, dziatajgcym w strukturach spotecznych i jednostkach organizacyjnych, w
szczegdlnosci w przedsiebiorstwach, w tym réwniez prowadzac indywidualng dziatalnos¢
gospodarcza.

MSG2_W14 [|Student ma szczegdtowq wiedze z zakresu zarzadzania podmiotem gospodarczym na
rynku krajowym i miedzynarodowym, w tym w szczegdlnosci z zakresu zarzadzania
tancuchem dostaw w miedzynarodowej wymianie towarowej.

MSG2_W15 ||Student posiada pogtebiong wiedze dotyczacg funkcjonowania podmiotdw gospodarczych
w otoczeniu krajowym i miedzynarodowym.
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Umiejetnosci

MSG2_U02

Student umie wykorzystac¢ podstawowg wiedze teoretyczng w praktyce, w odniesieniu do
funkcjonowania podmiotéw gospodarczych na rynku miedzynarodowym, ze szczegdlnym
uwzglednieniem rynku Unii Europejskiej (w powigzaniu z wybrang specjalnoscig na
kierunku miedzynarodowe stosunki gospodarcze). Umie wykorzystywacé wiedze do
podejmowania nowych wyzwan, rozstrzygania dylematéw pojawiajacych sie w pracy
zawodowej oraz potrafi sprawnie rozwigzywac problemy zawodowe. Potrafi
zidentyfikowa¢ wybrane rodzaje ryzyk zwigzanych z dziatalnoscig miedzynarodowg
przedsiebiorstw oraz okresli¢ prawidtowo ich konsekwencje.

MSG2_U04

Student potrafi dokonywac obserwacji i analiz proceséw gospodarczych zachodzacych w
gospodarce otwartej, potrafi interpretowac niezbedne w tym zakresie dane statystyczne
oraz wskazniki ekonomiczne, a takze prognozowac procesy i zjawiska gospodarcze z
wykorzystaniem zaawansowanych metod i narzedzi w naukach ekonomicznych.

MSG2_U05

Student sprawnie postuguje sie regutami i standardami dotyczacymi dziatalnosci
gospodarczej, w celu rozwigzania konkretnych probleméw, w szczegdlnosci tych
wynikajacych ze wspotpracy miedzynarodowej (w powigzaniu z wybrang specjalnoscig na
kierunku miedzynarodowe stosunki gospodarcze).

MSG2_U06

Student umie wykorzystywac¢ wiedze do podejmowania nowych wyzwan, do

samodzielnego rozstrzygania problemow pojawiajacych sie w pracy zawodowej,
zwigzanych z funkcjonowaniem w $rodowisku wielokulturowym i w odmiennych
systemach prawnych i politycznych; charakteryzuje sie krytycznym podejsciem.

MSG2_U11

Student potrafi zidentyfikowaé podstawowe rodzaje ryzyk zwigzanych z dziatalnoscig,
miedzynarodowa przedsiebiorstw oraz okresli¢ prawidtowo ich konsekwencje i metody ich
ograniczania, przy umiejetnym wykorzystaniu wiedzy teoretycznej, z zastosowaniem
okreslonej metody badawczej.

MSG2_U12

Student posiada umiejetno$¢ prezentowania wtasnego stanowiska, watpliwosci i sugestii,
popierajac je argumentacjg oparta na wybranych teoriach, pogladach réznych autoréw
i/lub danych statystycznych.

Weryfikacja efektow uczenia sie - Umiejetnosci

Efekty

egzamin
pisemny

egzamin
ustny

kolokwium
esej/referat
/portfolio
zadania /
prace domowe
prezentacja
indywidualna
prezentacja
grupowa
aktywnos¢
na zajeciach
udziat

w dyskusji
projekt
indywidualny
projekt

MSG2_U02

MSG2_U04

MSG2_U05

MSG2_U11

X X | X || X || X

X X | X || X || X
X X X || X || X

|
|
|
| MSG2_U06
|
| MSG2_U12

|
|
|
L x | | I
L L L x L x| | |

Kompetencje

MSG2_KO01

Student potrafi wspétpracowac w zespole, w tym przyjmowacd rézne role zespotowe,
posiada elementarne umiejetnosci organizacyjne, ktére pozwalajg na realizacje celdw
zwigzanych z projektowaniem i podejmowaniem dziatarn zawodowych w sposob wiasciwy
komunikuje sie z otoczeniem. Potrafi odpowiednio okresli¢ priorytety stuzgce realizacji
okreslonego przez siebie lub innych zadania oraz ponosi¢ odpowiedzialnos¢ za
podejmowane dziatania. Potrafi efektywnie uczestniczy¢ w podejmowaniu i realizacji
grupowych zadan projektowych dotyczacych funkcjonowania wspétczesnych podmiotow
gospodarczych w warunkach postepujacego umiedzynarodawiania dziatalnosci
gospodarczej i rozwoju procesow integracyjnych.Potrafi myslec i dziata¢ w sposdb
przedsiebiorczy. Ma swiadomos$¢é waznosci zachowania sie w zyciu zawodowym w sposob
profesjonalny, etyczny, z poszanowaniem réznorodnosci pogladow i kultur; kieruje sie
spoteczng odpowiedzialnoscig biznesu.

MSG2_K04

Student prawidtowo identyfikuje i rozstrzyga skomplikowane dylematy zwigzane z
wykonywaniem zawodu.

MSG2_KO05

Student potrafi efektywnie uczestniczy¢ w podejmowaniu i realizacji grupowych zadan
projektowych dotyczacych funkcjonowania wspotczesnych podmiotéw gospodarczych oraz
gospodarki, jako catosci w warunkach postepujacego umiedzynarodawiania dziatalnosci
gospodarczej i rozwoju procesow integracyjnych.
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| | MSG2_K06 ||Student potrafi myslec i dziata¢ w sposéb przedsiebiorczy.

| Weryfikacja efektow uczenia sie - Kompetencje
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Tresci programowe

1. Wybrane zagadnienia psychologii ogélnej i psychologii biznesu
Celem wyktadu bedzie zapoznanie studentéw z podstawowymi zmiennymi psychologicznymi i pokazanie dziatania tych
zmiennych w rzeczywistych sytuacjach. Zajecia bedg realizowane przede wszystkim z wykorzystaniem studiéw przypadkéw.
Studenci bedq analizowali funkcjonowanie osdb w konkretnych przypadkach wykorzystujac przy tym prezentowane w czasie
zajec prawidtowosci psychologiczne.
Szczegdbtowa tematyka zajecé:

Potrzeby cztowieka, mozliwosci i sposoby ich zaspokojenia; utrudnienia w realizacji potrzeb, frustracja i mechanizmy
obronne.

Procesy poznawcze (spostrzeganie, myslenie, pamiec), podstawowe prawidtowosci i zaktécenia ich przebiegu.

Procesy emocjonalno-motywacyjne i ich wptyw na procesy poznawcze i zachowanie (zmiany przebiegu proceséw
poznawczych i zachowania powstate w wyniku dziatania emocji oraz motywacji).

Mechanizmy uczenia sie (warunkowanie, nabywanie wiedzy); czynniki wspomagajace uczenie sie.

2. Teoria komunikacji, perswazja oraz obrona przed manipulacja

Celem wyktadu jest utrwalenie u stuchaczy umiejetnosci (i nawyku) analizowania wiasnych dziatan w obszarze komunikacji
interpersonalnej w kategoriach skutecznosci i nieskutecznosci.

Szczegotowa tematyka zajec:

Podstawowe pojecia teorii komunikacji. Komunikacja indywidualna i masowa, werbalna i niewerbalna, komunikaty
informujace i naktaniajace. Tozsamos¢ pojec¢: komunikacja i perswazja. Przeglad modeli komunikacji miedzyludzkiej.

Naiwne formy manipulacji: presja, szantaz, ktamstwo. Jawnos¢ i niejawnos¢ celu komunikacyjnego. Pojecie presji.
Struktura szantazu i jego typy: operowanie strachem i poczuciem winy. Warunki skutecznosci szantazu. Obrona przed presjg, i
szantazem. Rodzaje klamstw i ich symptomy.

Dwutorowos¢ procesow komunikacyjnych. Argumentacja a perswazja. Rola czynnikdw persfazyjnych. Struktura procesu
perswazyjnego. Model ELM, jego baza empiryczna i zastosowania.

Czynnik psychologiczny w perswazji i zaawansowane techniki manipulacyjnych. Mechanizmy: wzajemnosci, konsekwencji,
adaptacji spotecznej, sympatii, autorytetu, niedostepnosci i zwigzane z nim techniki wptywu spotecznego.

Komunikacja niewerbalna. Typologia komunikatéw niewerbalnych NVC. Btedy w interpretacji sygnatéw niewerbalnych.
Sygnaty dominacji i podporzadkowania, sygnaty pozytywnego i negatywnego nastawienia odbiorcy do nadawcy. Problem
zgodnosci sygnatdw na wszystkich kanatach komunikacyjnych. Praktyczne wykorzystanie NVC.

Manipulacje komunikacyjne w praktyce: przestuchanie podejrzanego, $rodki komunikacyjne werbalne i niewerbalne
stosowane w celu nakfonienia podejrzanego do przyznania sie. Sygnaty winy i niewinnosci.

3. Negocjacje

Celem wyktadu bedzie zapoznanie studentéow z metodami i narzedziami przygotowania sie do prowadzenia negocjacji oraz
praktykowanie umiejetnosci negocjacyjnych. Zrozumienie podstaw skutecznych negocjacji z partnerami zewnetrznymi firmy.
Zapoznanie z podstawowych strategii i taktyk negocjacyjnych. Teoria negocjacji bedzie przedstawiona na przyktadzie gier
symulacyjnych, ktére uczestnicy rozgrywajg na zajeciach.

Szczegdotowa tematyka zajec:

- Okreslenie negocjacji.

Sukces negocjacji.

Przygotowanie do negocjacji: interesy, kwestie, kryteria, propozycje, zobowigzania, komunikowanie sie.
Zasady prowadzenia negocjacji.

Elementy perswazji.

Ustepowanie w negocjacjach.

Obietnice i grozby.

Podstepne taktyki negocjacyjne.

Etyka w negocjacjach.

4. Psychologia zachowan konsumenckich
Celem wyktadu jest przyswojenie przez studentéw wiedzy na temat tego, co sie dzieje w umysle ludzkim podczas nabywania
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dobr i ustug. Wazne jest zardwno to, co konsument odczuwa wczesniej, zanim przyjdzie do sklepu, jak i to, co sie dzieje w jego
umysle, gdy pojawia sie problem wyboru.
Szczegdbtowa tematyka zajec:

Sposdb wptywania na konsumenta zmasowanej informacji w postaci reklamy. Przedstawione bedzie jaki sposéb konsument
odbiera te informacje oraz w jaki sposob ksztattujg sie jego postawy wobec oferowanych produktow i ustug. Poruszone zostang
takze emocjonalne i racjonalne aspekty odbioru reklamy, czyli: procesy automatycznego i refleksyjnego przetwarzania
informacji, neurofizjologiczne podstawy lubienia danych produktow.

Problematyka segmentacji rynku w tym w szczegdlnosci segmentacji psychograficznej, ktdra stanowi najbardziej
uzasadniong podstawe identyfikacji grup konsumentéw o wyraznie wyodrebnionych potrzebach.

Problematyka znaku towarowego wraz z implikacjami dla strategii rozszerzania znaku, a takze dla kwestii naruszania prawa
o rejestracji znaku towarowego.

Rdzne kategorie wybordw konsumenckich: refleksyjne, powtarzalne (oparte na przywigzaniu do marki), niezaplanowane.

Znaczenie ceny i reakcje na nig konsumenta - wysoka cena produktu jest generalnie czynnikiem zniechecajacym do zakupu,
ale zwigzek ceny z decyzjg o zakupie jest duzo bardziej ztozony.

5. Szkolenie umiejetnosci kierowniczych
Celem wyktadu jest uswiadomienie studentom zagrozen zwigzanych z posiadaniem wiadzy. Stuchacze poznajg bariery
komunikacyjne i sposoby ich przezwyciezania. Dowiadujq sie, jakie czynniki motywujq a jakie demotywujq pracownikéw i jak
mozna na nie wptywac.
Szczegofowa tematyka zajec:

Poznanie podstawowych praw zachowania asertywnego.

Diagnoza poziomu asertywnosci wtasnej.

Poznanie i trening wybranych technik asertywnych zachowan.

Budowanie autorytetu.

Motywowanie przez rozwdj.

Motywowanie przez styl kierowania.

Motywowanie przez czynniki indywidualne.

Instruowanie i reagowanie na btedy.

6. Psychologia organizacji i przywédztwa
Celem wykfadu jest zapoznanie studentéw z zasadami zarzadzania organizacjami i funkcjonowania grup oraz ze specyficznymi
umiejetnosciami przywodczymi. Studenci dowiedzg sie jak budowaé w organizacji gospodarczej zaufanie i zaangazowanie.
Szczegdbtowa tematyka zajec:

Zarzadzanie: pojecie, funkcje i cechy, narzedzia zarzadzania, planowanie i prognozowanie.

Grupa - wprowadzenie: definicja, przyczyny powstawania i stadia rozwoju, cechy i rodzaje grup: swoi i obcy, wptyw grupy
na zachowanie cztonkdw - role, normy, zwarto$¢, konformizm, grupy a organizacja.

Grupowe podejmowanie decyzji: etapy procesu podejmowania decyzji, zalety i wady grupowego podejmowania
decyzji, metody grupowego podejmowania decyzji, syndrom grupowego myslenia, decyzje indywidualne i grupowe -
poréwnanie.

Konflikty zwigzane z funkcjonowaniem grupy: konflikty przetozony - podwtadny, konflikty miedzy cztonkami grupy, konflikty
mledzygrupowe miedzy konfliktem a wspoétpraca, od grupy do zespotu.

Rozne punkty widzenia przywddztwa.

Przywodztwo i proces komunikowania sie.

Dlaczego ludzie chcg by¢ przywddcami?

Efektywni i nieefektywni przywddcy.

Przywddca, jako: artysta, rzemieslnik, technokrata.

Przywodztwo a budowanie kultury organizacyjnej (np. rynek czy klan?).

7. Trening umiejetnosci menedzerskich
Wyktad z zakresu umiejetnosci menedzerskich ma na celu dostarczenie studentom okazji do zdobycia wiedzy na temat
kluczowych umiejetnosci menedzerskich, analizy wtasnych umiejetnoéci w zakresie zarzadzania oraz ich doskonalenia z
wykorzystaniem technik ¢wiczeniowych.
Szczegdtowa tematyka zajec:

Zarzadzanie sobg: analiza celdw zyciowych i posiadanych zasobdw, opracowywanie strategii zyciowej, zarzadzanie czasem,
jako metoda wdrazania strategii zyciowej.

Zarzadzanie wiasnym szefem: analiza transakcyjna, jako metoda poznania wzajemnych relacji,typologia

przetozonych, sposoby komunikowania sie z przetozonym, strategie zarzadzania wtasnym szefem.

Wspotpraca z osobami odmiennej pici: pte¢ a styl komunikowania sie, bariery we wzajemnym zrozumieniu miedzy
ptciami, specyfika motywowania kobiet i mezczyzn, doskonalenie wzajemnej wspotpracy.

8. Dylematy spoteczne psychologii biznesu
Celem wyktadu bedzie przedstawienie najczestszych dylematdéw spotecznych (relewantnych do biznesu) i sposobdéw ich
rozwigzywania.
Szczegdétowa tematyka zajec:

Wprowadzenie w problematyke: zachowania prospoteczne od zaleznosci (pomaganie) do wspodtzaleznosci (kooperacja -
rywalizacja).

Relacje interesow: zgodnos¢ interesow, konflikt, typy konfliktdow, konflikty interpersonalne, miedzy jednostka a grupa,
jednostka a spotecznoscig lokalng, jednostkg a panstwem, rola teorii i metody w badaniach nad konfliktem,

Podstawowe zatozenia o (racjonalnej) naturze cztowieka.
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Teoria decyzji i symulacje eksperymentalne.

Dylematy spoteczne: dylematy ograniczonych zasobow i dylematy ddbr publicznych.

Czy cztowiek jest rzeczywiscie racjonalny? Czy jest prospoteczny? Przeglad wynikéow badan eksperymentalnych: relacja
zyskow i strat, taktyka partnera komunikacja, wielko$¢ grupy,tozsamosc¢ spoteczna, motywacja, czyli orientacje spoteczne, czyli
indywidualne preferencje alokacyjne.

Orientacje spoteczne a subiektywna reprezentacja $wiata spotecznego, wartosciowanie, zachowanie.

Sytuacyjna zmiennos$¢ orientacji.

Kontrola nad alokacjami: preferencje dotyczace rodzaju i wielko$¢ kontroli nad sobg i innymi.

Zaufanie i gotowos$¢ do cedowania kontroli na innych aktoréw spotecznych.

- Analiza wybranych dylematéw w kontekscie spotecznym (interpersonalnym, miedzygrupowym, makro-spotecznym): dylemat
marzngcego mieszczanina, dylemat podatnika, dylemat bohatera, dylemat farmera, dylemat zimnych wojen.
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