NAZWA STUDIOW (kierunek): Psychologia w Biznesie
CZAS TRWANIA (iloS¢ godzin): Dwa semestry (208 godzin)
CEL STUDIOW (uzasadnienie potrzeby):

We wspdtczesnym Swiecie biznesu coraz wiecej do zaoferowania ma psychologia. To nie
przedsiebiorstwa podpisujg kontrakty, ale menedzerowie. W roku 2002 psycholog Daniel
Kahneman otrzymat Nagrode Nobla z ekonomii. W swych pracach opisat proces podejmowania
decyzji w sferze poznawczej, motywacyjnej i emocjonalnej, a takze liczne putapki podejmowania
decyzji, ktdrych istnienia do dzi$ wielu menedzerdéw nie jest Swiadomych.

Menedzer, ktéry posigdzie wiedze z psychologii ekonomicznej zrozumie rozmaite mechanizmy
ludzkich zachowan (na przyktad konsumenckich), pozna psychologiczne aspekty zarzadzania
(takze w warunkach ryzyka) i inwestowania (takze na rynku papierow wartosciowych) oraz
mechanizmy dziatania reklamy.

Chcemy pomdc osobom na kierowniczych stanowiskach zastosowa¢ w praktyce osiggniecia
wspotczesnej psychologii. Stuchacze posigdg unikatowg wiedze na temat racjonalnego
podejmowania decyzji oraz na temat sposobdéw przekonywania innych do tak podjetych decyzji.

TUDENCI k r wan i

Studia sg adresowane w pierwszej kolejnosci do wszystkich osdb pracujgcych na stanowiskach
menedzerskich, a takze do oso6b posiadajacych badZz chcacych otworzy¢é wiasng dziatalnosé
gospodarczg oraz do oséb zamierzajgcych podjac prace na stanowiskach zwigzanych ze sprzedaza
i aktywnym pozyskiwaniem klientéw dla swoich firm. Studia te zainteresujg takze wszystkie osoby,
ktore chcg sie rozwijac i podnosi¢ swoje kwalifikacje zawodowe.

To rynek pracy dyktuje i wskazuje wyrazne zapotrzebowanie na takich specjalistow, ktorzy
majg psychologiczne przygotowanie do petnienia strategicznych  funkcji w firmie, celem
pozyskiwania nowych klientow i rynkdw zbytu poprzez znajomo$¢ technik i metod
psychologicznych w biznesie.

KADRA DYDAKTYCZNA:

Zajecia prowadzi¢ bedg pracownicy naukowi Katedry Nauk Psychospotecznych i Katedry Nauk
Ekonomicznych Wyzszej Szkoty Bezpieczenstwa z siedzibg w Poznaniu oraz wysokiej klasy
specjalisci z zakresu teorii i praktyki psychologii biznesu, wywodzacy sie sposrdd nauczycieli
akademickich: Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu, Uniwersytetu Adama Mickiewicza w
Poznaniu.

KORZYSCI ZE STUDIOW:

Absolwenci studiow podyplomowych ,Psychologia w Biznesie” wyrdznia¢ sie beda
kompetencjami obejmujgcymi rzetelng wiedze i umiejetnosci z zakresu czynnikdw i determinant
psychologicznych rzadzacych biznesem. Zajecia z zakresu umiejetnosci menedzerskich majg na
celu dostarczenie uczestnikom okazji do zdobycia wiedzy na temat kluczowych umiejetnosci
menedzerskich, analizy wiasnych umiejetnosci w zakresie zarzadzania oraz ich doskonalenia z
wykorzystaniem technik ¢wiczeniowych. Absolwent pozna zasady zarzadzania sobg i
wspOtpracownikami, diagnoze wiasnych umiejetnosci menedzerskich oraz metody zwiekszenia
efektywnosci i satysfakcji z relacji zawodowych. Absolwenci udoskonalg wtasne umiejetnosci z
zakresu komunikacji miedzyludzkiej, technik negocjacji, public relations oraz kreowania wizerunku
wiasnego i firmy (zakfadu pracy) a takze etykiety i protokotu dyplomatycznego w sferze biznesu.
Wzbogacg swoje kwalifikacje menedzerskie, co pozwoli im na skuteczniejsze i efektywniejsze
dziatania w sferze biznesu.



PROGRAM RAMOWY:

Forma zajec
PRZEDMIOT ’(Iiczba godzin) F;;Ta
W C Wa S R
Wybrane elementy psychologii 4 4 8 Z
Psychologiczne aspekty zarzadzania ryzykiem 4 4 2 10 E
Techniki negocjacji, komunikacja ,perswazja i argumentacja 10 10 26 E
Psychologia zachowan konsumenckich 4 4 2 10 Z
Behawioralna teoria decyzji 4 10 Z
Psychologiczne aspekty rynkow finansowych 6 4 4 14 E
Szkolenie umiejetnosci kierowniczych 12 8 28 E
Psychologia organizacji i przywddztwa 6 4 2 12 Z
RAZEM W SEMESTRZE 1 52 42 24 118
Etyka i etykieta w biznesie 8 6 6 20 E
Dylematy spoteczne 4 4 8 Z
Public relations 6 4 10 E
Efektywna komunikacja pisemna w biznesie 6 6 6 18 E
Psychologia zarzadzania zasobami ludzkimi 6 4 10 Z
Wizerunek w biznesie 6 4 4 14 Z
Kampania marketingowa 6 4 10 Z
RAZEM W SEMESTRZE 2 42 32 16 0 90
RAZEM 94 74 40 0 208

Legenda: W — wyktad, € — ¢éwiczenia, Wa- warsztaty, R — Razem, E — egzamin, Z — zaliczenie.
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SZCZEGOLOWE TRESCI KSZTALCENIA:

Wybrane elementy psychologii — 8 godzin:

Potrzeby cztowieka, mozliwosci i sposoby ich zaspokojenia; utrudnienia w realizacji potrzeb, frustracja i mechanizmy
obronne. Procesy poznawcze (spostrzeganie, myslenie, pamiec), podstawowe prawidtowosci i zaktdcenia ich przebiegu.
Procesy emocjonalno-motywacyjne i ich wpltyw na procesy poznawcze i zachowanie (zmiany przebiegu procesow
poznawczych i zachowania powstate w wyniku dziatania emocji i motywacji). Mechanizmy uczenia sie (warunkowanie,
nabywanie wiedzy); czynniki wspomagajace uczenie sie.

Psychologiczne aspekty zarzadzania ryzykiem — 10 godzin:

Racjonalne kryteria oceny ryzyka i obszary ich stosowania. Paradoksy racjonalnosci w kontekscie oceny ryzyka.
Psychologia szacowania prawdopodobienstwa. Btedy oceny szans. Analiza wskazan dotyczacych poprawnego
sformutowania ryzykownego problemu. Deskryptywne modele oceny ryzyka i wyboru w sytuacji ryzykownej. Teoria
perspektywy i konsekwencje z niej wynikajace. Niestatos¢ preferencji wzgledem ryzyka. Ksiegowanie mentalne i jego
znaczenie dla wyboréw dokonywanych w warunkach ryzyka. JakoSciowe kryteria oceny ryzyka naturalnego oraz
finansowego. Znaczenie emocji w dokonywaniu ryzykownych wyboréw. Réznice indywidualne w ocenie i podejmowaniu
ryzyka.

Techniki negocjacji, komunikacja, perswazja i argumentacja — 26 godzin:

Okredlenie 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. Komunikacja masowa, indywidualna i niewerbalna, rozumowanie i
argumentowanie, perswazja i obrona przed manipulacja.

Psychologia zachowan konsumenckich — 10 godzin:

Sposdb wptywania na konsumenta catej zmasowanej informacji w postaci reklamy. W jaki sposdb konsument odbiera
te informacje oraz w jaki sposob ksztattujg sie jego postawy wobec oferowanych produktéw i ustug. Poruszone zostang
takze emocjonalne i racjonalne aspekty odbioru reklamy, czyli: procesy automatycznego i refleksyjnego przetwarzania
informacji, neurofizjologiczne podstawy lubienia danych produktéw. Problematyka segmentacji rynku a w tym w
szczegolnosci segmentacji psychograficznej, ktdra stanowi najbardziej sensowng podstawe identyfikacji grup konsumentéw
0 wyraznie wyodrebnionych potrzebach. Problematyka znaku towarowego wraz z implikacjami dla strategii rozszerzania
znaku, a takze dla kwestii naruszania prawa o rejestracji znaku towarowego. Rézne kategorie wyboréw konsumenckich:
refleksyjne, powtarzalne (oparte na przywigzaniu do marki), niezaplanowane.

Behawioralna teoria decyzji — 10 godzin:




Przebieg procesu podejmowanie decyzji. Przenoszenie ocen z jednych zadan na inne. Znaczenie czynnikow
emocjonalnych. Znaczenie czynnikéw spotecznych: konformizm. Efekt utopionych kosztow. Znieksztatcanie przekonan pod
wplywem pragnien i przystosowywanie pragnien do przekonan. Jak rozne znieksztatcenia w ocenianiu i podejmowaniu
decyzji mogg prowadzi¢ do waznych konsekwencji zaréwno w skali indywidualnej jak i spoteczne;j.

Psychologiczne aspekty rynku finansowego — 14 godzin:
Efektywnos¢ rynku: prawda, czy fikcja? Anomalie efektywnosci; preferencje inwestordw; opinie inwestorow; putapka
gracza i nierespektowanie regresji do $redniej jako kluczowe btedy w decyzjach inwestycyjnych.

Szkolenie umiejetnosci kierowniczych — 16 godzin:
Poznanie podstawowych praw zachowania asertywnego. Diagnoza poziomu asertywnosci wilasnej. Poznanie i

przecwiczenie rdéznorodnych technik asertywnych zachowan. Budowanie autorytetu. Motywowanie przez rozwdj.
Motywowanie przez styl kierowania. Motywowanie przez czynniki indywidualne. Instruowanie i reagowanie na btedy.
Zarzadzanie soba. Analiza celdow zyciowych i posiadanych zasobdw. Opracowywanie strategii zyciowej. Zarzadzanie
czasem jako metoda wdrazania strategii zyciowej. Zarzadzanie wiasnym szefem. Analiza transakcyjna jako metoda
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 wiasnym
szefem. Wspdtpraca z osobami odmiennej pici.

Psychologia organizacji i przywédztwa — 12 godzin:

Grupa - wprowadzenie: definicja, przyczyny powstawania i stadia rozwoju, cechy i rodzaje grup, wptyw grupy na
zachowanie cztonkéw - 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 - podwiadny, konflikty miedzy cztonkami grupy, konflikty miedzygrupowe,
miedzy konfliktem a wspotpraca. Rozne punkty widzenia przywodztwa. Dlaczego ludzie chcg by¢ przywddcami. Efektywni i
nieefektywni przywodcy.

Etyka i etykieta w biznesie — 20 godzin:

Formy przedstawiania siebie i innych. Skuteczne zapamietywanie imion i nazwisk. Nawigzywanie nowych kontaktéw, do
kogo mozna podejs¢. Komunikacja niewerbalna - wiasciwa postawa i odpowiedni kontakt wzrokowy, powitania i
pozegnania. Maniery w kontaktach telefonicznych (telefon stacjonarny, komorkowy, automatyczna sekretarka i poczta
gtosowa). Tytutowanie kurtuazyjne, stuzbowe i naukowe. Komplementy i krytyka na arenie stuzbowej. Zasady doboru
stroju i akcesoriéw do okazji; okreslenia obowigzujace w etykiecie, co oznaczaja dla kobiety i mezczyzny. Maniery przy
stole, jak wybrnac z kiopotliwej sytuacji. Jak je$¢ trudne potrawy. Rola goscia i gospodarza. Najczesciej popetniane faux
pa. Etykieta biznesu jako miedzynarodowy jezyk kurtuazji.

Dylematy spoteczne — 8 godzin:

Dylematy spoteczne: dylematy ograniczonych zasobéw i dylematy ddbr publicznych. Czy cztowiek jest rzeczywiscie
racjonalny? Czy jest prospoteczny? Przeglad wynikéw badan eksperymentalnych: relacja zyskéw i strat, taktyka partnera,
komunikacja, wielko$¢ grupy, tozsamos¢ spoteczna, motywacja, orientacje spoteczne, indywidualne preferencje
alokacyjne.

Public Relations — 10 godzin:

Cel kontaktu z mediami - jaki interes ma dziennikarz a jaki firma? Rynek mediow - grupa docelowa medium a grupa
docelowa mojej firmy. Organizacja redakcji - jakie btedy popetniajg PR-owcy w kontakcie z mediami? Komunikat do
medidow - co interesuje dziennikarza, a co probuje przemyci¢ PRowiec? Sytuacja kryzysowa - jakich informacji szuka
dziennikarz, a co otrzymuje od PRowca? Kompetencje PRowca.

Efektywna komunikacja pisemna w biznesie — 18 godzin:
Skuteczne opracowywanie dokumentow biznesowych. Formutowanie rekomendacji lub wnioskéw. Dodawanie
informacji w miare potrzeb. Pisanie listow biznesowych. Pisanie listdw elektronicznych. Pisanie dokumentu prezentacji.

Wizerunek w biznesie — 14 godzin:
Jak zbudowa¢ wiasna marke i wykreowac swdj styl. Podstawy kreowania wizerunku w biznesie. Garderoba kobiety
biznesu. Garderoba mezczyzny w biznesie. Wyeksponowanie twarzy.

Psychologia zarzadzania zasobami ludzkimi — 10 godzin:
System ZZL w organizacji. Psychologia a konstruowanie strategii ZZL. Rekrutacja i selekcja pracownikdw. Wprowadzenie

pracownika do firmy. Motywowanie i wynagradzanie. Szkolenie i rozwdj pracownikdw. System oceny.

Kampania marketingowa — 10 godzin:
Réznice miedzy marketingiem gospodarczym i politycznym, organizacja kampanii marketingowej, segmentacja rynku,
pozycjonowanie, sformutowanie i wdrozenia strategii, sity Srodowiskowe, fazy rozwoju kampanii.

O przyjecie na studia podyplomowe mogga ubiegac sie osoby, ktdre ukonczyly studia wyzsze.
Rekrutacja odbywa sie bez egzaminéw wstepnych.

Ze wzgledu na ograniczong ilos¢ miejsc, o przyjeciu decyduje kolejnos¢ zgtoszen.
Warunkiem przyjecia na studia podyplomowe jest ztozenie kompletu dokumentéw:

Ll NS



e oryginat lub odpis dyplomu ukonczenia studiéow wyzszych,

e wypetniony kwestionariusz zgtoszeniowy — mozliwo$¢ pobrania w wersji elektronicznej pod
adresem: http://wsb.net.pl/rekrutacja-1 (formularz dostepny takze w sekretariacie studiow
podyplomowych),

e podanie do Rektora o przyjecie na studia podyplomowe — mozliwo$¢ pobrania w wersji
elektronicznej pod adresem: http://wsb.net.pl/rekrutacja-1 (formularz dostepny takze w
sekretariacie studiéw podyplomowych),

o 2 fotografie o wymiarze 37x52 bez nakrycia gtowy, na jasnym tle,

e 2 koperty ze znaczkami zaadresowane do siebie,

oraz wptacenie optaty rekrutacyjnej w wysokosci 50 zt przy zapisie w sekretariacie studiéw
podyplomowych lub przelewem na konto Uczelni: 07 1050 1520 1000 0023 2843 8268 z
dopiskiem ,opfata rekrutacyjna — studia podyplomowe”.

Istnieje takze mozliwos¢ przestania dokumentéw pocztg tradycyjng, faksem (0-61 642 15 99)
lub poczty elektroniczng (podyplomowe@wsb.net.pl ). Wéwczas do dokumentow nalezy dotaczyc
dowdd uiszczenia optaty rekrutacyjnej.

W przypadku przesytania dokumentéw faksem lub pocztg elektroniczng, oryginalng dokumentacje
nalezy przestac pocztg tradycyjng lub dostarczy¢ osobiscie jeszcze przed rozpoczeciem zajec.

WYSOKOSC OPLAT:

Optata za nauke na studiach podyplomowych obejmuje:
e bezzwrotng optate rekrutacyjng w wysokosci 50 zi,
e opfate czesnego w wysokosci 1500 zt za semestr.

WARUNKI UKONCZENIA STUDIOW:

Warunkiem ukonczenia studidow podyplomowych jest:

1. Uzyskanie zaliczen oraz zdanie egzamindéw okreslonych w planie studiow
2. Pozytywna ocena z egzaminu koncowego

3. Uregulowanie optat za studia.
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