Zatgcznik 2 do WSZJK (P1)

KARTA PRZEDMIOTU DLA NABORU 2021/2022

INFORMACJE OGOLNE

1. Nazwa przedmiotu: Psychologia biznesu

2. Nazwa kierunku: Filologia, specjalnos¢: Filologia angielska

3. Poziom studidw: pierwszego stopnia

4. Liczba punktéw ECTS: 2

5. Liczba godzin w semestrze:

Semestr w Cw lab/lek pri/zp

Pws prk

\Y% 30

6. Jezyk wyktadowy: polski

7. Wyktadowca: dr Anna Lendzion

INFORMACJE SZCZEGOLOWE

8. Wymagania wstepne

Zaliczenie semestru IV

9. Cele przedmiotu

C1 Poznanie wybranych aspektow psychologicznego funkcjonowania cztowieka w konteks$cie zawodowym;

C2 Poznanie wybranych mechanizméw psychologicznych wykorzystywanych w biznesie;

C3 Doskonalenie umiejetnosci rozpoznawania mechanizmdéw psychologicznych wykorzystywanych w

biznesie.

10. Efekty uczenia sie w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych

Student, ktéry zaliczyt przedmiot:

odniesienie do kierunkowych
efektdw uczenia sie

WIEDZA

postuguje sie terminologig z zakresu Psychologii biznesu ze

EUO1 o K_W12
zrozumieniem;

EU02 zr'1a regu’fy wywierania wptywu na ludzi wykorzystywane w K W12
biznesie; -

EUO3 zna poc.lstawowe mechanizmy psychologiczne stosowane w K W12
marketingu; -

UMIEJETNOSCI

identyfikuje  podstawowe prawidtowosci i mechanizmy

EU04 . . . K_Uo7
psychologiczne wykorzystywane/obecne w biznesie; -
potrafi wyjasni¢ proces oddziatywania na konsumentéw

EUO5 wskazujac podstawowe mechanizmy wptywu i wykorzystac te K_Uo07

wiedze w praktyce;

KOMPETENCJE SPOtECZNE




EU06

jest gotéw do rozwijania kreatywnego myslenia; K_K06

EUO7

jest gotéw do taczenia informacji z roznych dziedzin do

wyjasnienia zachodzgcych zjawisk. K_ko4

11. Tresci programowe

Forma zajec — ¢wiczenia

Cwiczenia:

1.
2.

10.

11.

Geneza relacji psychologia — biznes. Obszary wspdtpracy biznesu z psychologia

Psychologiczne determinanty zachowan cztowieka. Cztowiek istota spoteczna.

- wybrane prawidtowosci oceniania i atrybucji

- wybrane prawidtowosci procesu podejmowania decyzji

- inne wybrane prawidtowosci procesu postrzegania spotecznego

— projektowanie mini-eksperymentéw przez studentéw ukazujgcych wybrane prawidtowosci
Wybrane mechanizmy wywierania wptywu , narzedzia wptywu spotecznego wykorzystywane w
biznesie (spoteczny dowdd stusznosci, zaangazowanie i konsekwencja, reguta wzajemnosci,
lubienie i sympatia, niedostepnosc¢ , autorytet)

— analiza przyktaddw z codziennego zycia od strony wywierania wptywu na innych oraz bycia pod
wplywem innych

Problem racjonalnosci podmiotéw w wybranych aspektach zachowan ekonomicznych.
Identyfikowanie zachowan nieracjonalnych w biznesie, ich przyczyn i skutkéw — case study
Psychologia zachowan konsumenckich.

- zachowania konsumenckie z perspektywy psychologii

- psychologiczne aspekty posiadania

- psychologiczne aspekty oddziatywania marki

- decyzje racjonalne i emocjonalne

- identyfikacja mechanizméw psychologicznych w wybranych zachowaniach konsumenckich — case
study

Psychologiczne mechanizmy reklamy i promocji

- segmentacja klientow

- komunikat reklamowy

- tworzenie sloganéw reklamowych z wykorzystaniem wiedzy o psychologicznych prawidtowosciach
tworzenia przekazu reklamowego z uwzglednieniem segmentacji psychograficznej

case study

Emocje konsumenta — emocje a percepcja reklamy i sprawnos¢ proceséw myslowych, wzbudzanie
emocji, emocje pozytywne i negatywne a efektywnosc¢ reklamy

Pamiec¢ a zachowania konsumenckie: kontekst, miejsce w szeregu. Hamowanie retroaktywne i
proaktywne a przypominanie bodzcéw marketingowych. Poznawcze i praktyczne implikacje
tworzenia fatszywej pamieci konsumentéw

WyobrazZnia konsumenta — techniki uruchamiania wyobraZni — jezyk reklam, zdania proste i
ztozone, informacje i quasi-informacje, zmiekczanie hasta reklamowego

Zastosowanie psychologii w polityce produktowej, w polityce cenowej oraz w dystrybucji — analiza
przyktadéw z zycia codziennego,

Stworzenie koncepcji okreslonego (wymyslonego) produktu/ustugi skierowanego do wybranego
segmentu rynku oraz zaprojektowanie okreslonych dziatar marketingowych wykorzystujgcych
mechanizmy psychologiczne podporzadkowanych strategii i celom strategicznym — projekty
grupowe studentow

12. Narzedzia/metody dydaktyczne

Prezentacja multimedialna

Filmy ukazujgce wykorzystywanie mechanizmdéw psychologicznych w biznesie

3. Cwiczenia ukazujace wykorzystanie mechanizméw psychologicznych w biznesie




Eksperyment

Case study

Dyskusja z elementami burzy mézgéw

Njo|un| s

Narzedzia platformy MS Teams

13. Sposoby oceny (czgstkowe, koricowe )

1. Praca w grupach — case study

2. Eksperyment

3. Projekt grupowy

4. Kolokwium opisowe

14. Obcigzenie pracg studenta

Forma aktywnosci liczba godzin
1. Zajecia z bezpos$rednim udziatem nauczyciela oraz konsultacje 35
2. Przygotowanie do kolokwium 5
3. Przygotowanie eksperymentu, case study oraz projektu grupowego 10
suma 50
liczba punktéw ECTS 2

15. Literatura

Literatura podstawowa:

1. R. Cialdini: Wywieranie wptywu na ludzi, GWP, Gdansk, 2007

2. T.Tyszka (red.): Psychologia ekonomiczna, GWP, Gdarisk 2004

3. K. Stasiuk, D. Maison: Psychologia konsumenta, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2014

Literatura uzupetniajaca:

1. A. Falkowski, T. Tyszka: Psychologia zachowan konsumenckich, Wyd. 2 poszerz., Wydawnictwo GWP,
Gdansk, 2009

2. A. Falkowski, T. Zaleskiewicz: Psychologia poznawcza w praktyce: ekonomia, biznes, polityka,
Warszawa, Wyd. Naukowe PWN, 2012

16. Formy oceny — szczegoty

Warunkiem uzyskania zaliczenia z przedmiotu jest:

Koncowa ocena z ¢wiczen bedzie wypadkowa ocen z: kolokwium, eksperymentu, case study oraz projektu
grupowego.

Kolokwium z ¢wiczert ma charakter opisowy, sprawdzajacy wiedze o mechanizmach psychologicznych
istniejgcych lub/i wykorzystywanych w biznesie.

Eksperyment bedzie polegat na przygotowaniu planu eksperymentu i przeprowadzeniu eksperymentu
wsrdd studentdéw obecnych na zajeciach tak aby zweryfikowac czy w okreslonych warunkach zachodza
wybrane prawidtowosci psychologiczne. Ocenie bedzie podlegato: poprawnosc i pomystowosé planu
eksperymentalnego (1/3 oceny), wykonanie (1/3 oceny) oraz wyciggniecie wnioskéw (1/3 oceny).

Case study — kazdy student musi uczestniczy¢ w 2 zadaniach tego typu.

Projekt grupowy — studenci bedg tworzy¢ koncepcje nowego produktu do okreslonego segmentu rynku.
Dodatkowo bedg projektowac dziatania marketingowe z wykorzystaniem wczesniej poznanych
mechanizmdw psychologicznych tak aby osiggngé wybrane cele strategiczne. Catg koncepcje beda
prezentowacd na zajeciach.

Metody weryfikacji efektéw uczenia sie w powigzaniu z kategoriami wiedzy, umiejetnosci i kompetenciji
spotecznych:

(1) Wiedza: kolokwium

(2) Umiejetnosci: przygotowanie i przeprowadzenie eksperymentu, case study, projekt grupowy

(3) Kompetencje spoteczne: projekt grupowy

Ocena stopnia osiggnietych przez studenta efektow uczenia sie nastepuje wg ponizszych kryteriow:
5.0 — zaktadany efekt uczenia sie zostat osiggniety bez zastrzezen




4.5 — zaktadany efekt uczenia sie zostat osiggniety z pojedynczymi brakami/btedami

4.0 — zaktadany efekt uczenia sie zostat osiggniety z nielicznymi brakami/btedami

3.5 — zaktadany efekt uczenia sie zostat osiggniety z wieloma brakami/btedami

3.0 — zaktadany efekt uczenia sie zostat osiggniety z licznymi i istotnymi brakami/btedami (minimalnie
wymagany poziom osiggniecia efektu)

2.0 — zaktadany efekt uczenia sie nie zostat osiggniety

W przypadku kolokwidéw/testéw stosuje sie jednolite dla Filologii angielskiej przedziaty procentowe w
ocenianiu:

50%-65,5% - 3,0

66%-75,5% - 3,5

76%-83,5% - 4,0

84%-89,5% - 4,5

90%-100% - 5,0

17. Inne przydatne informacje o przedmiocie

1. Bezposrednich informacji o problematyce zajeé i tresciach programowych udziela Prowadzacy w trakcie
zajec i podczas konsultacji

2. Zajecia odbywac sie bedg w AB

3. Zajecia odbywac sie bedg zgodnie z aktualnym planem zajec

4. Konsultacje odbywac sie bedg zgodnie z obowigzujgcym terminarzem




