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Rady Instytutu Zarzadzania UwB
z dnia 14 kwietnia 2021 r.

PROGRAM STUDIOW PODYPLOMOWYCH
Psychologia w Zarzadzaniu
Obowigzuje od roku akademickiego 2021/2022

Czes¢ 1. Informacje ogdélne

1. Nazwa jednostki prowadzacej ksztalcenie: Instytut Zarzadzania

2. Ogoélne cele ksztalcenia: przekazanie uczestnikom studiow podyplomowych aktualnej wiedzy dotyczacej zarzadzania wybranymi
obszarami dziatalno$ci organizacji, z punktu widzenia probleméw psychologicznych, ktore z tymi obszarami si¢ wigza; zdobycie przez
uczestnikow studiow podyplomowych umiejetnosci identyfikacji tych probleméw 1 ich rozwigzywania w celu podniesienia skutecznosci
dziatania organizacji. Studia Podyplomowe Psychologia w Zarzadzaniu skierowane sa do wszystkich osob zainteresowanych
psychologicznym podejsciem do zarzadzania, w szczegdlnosci za§ skierowane sg do przedsiebiorcoOw oraz menedzeréw wszystkich
szczebli, zamierzajacych uzupetni¢ swoje kompetencje kierownicze.

3. Umiejscowienie studiow w dyscyplinie/dyscyplinach naukowych, do ktorych odnosza si¢ efekty uczenia sig: nauki o zarzadzaniu i jakosci,
psychologia

4. Wskazanie, w jaki sposob w procesie definiowania efektow uczenia si¢ uwzgledniono zapotrzebowanie otoczenia spoteczno-gospodarczego
- Uwzgledniono potrzeby potencjalnych beneficjentow. Zapotrzebowanie dotyczy posiadania zaréwno ogélnej wiedzy z zakresu
psychologii, zarzadzania ludZmi czy marketingu, jak i szczegdlowej wiedzy psychologicznej odnoszacej si¢ do tych obszarow zarzadzania.
Efekty uczenia si¢ tworzono po przeprowadzeniu analizy aktualnego stanu wspoétczesnych organizacji. W procesie tym zwrdcono uwage
na ztozonos¢ zachodzacych w nich procesow wewnetrznych oraz na zmiennos¢ otoczenia.

5. Liczba semestrow: 2

6. Laczna liczba punktow ECTS umozliwiajgca ukonczenie studiow podyplomowych: 38



7. Laczna liczba godzin zaj¢¢ na studiach podyplomowych: 186

8. Wymagania wstgpne (oczekiwane kompetencje kandydata): oprocz wymaganego wyksztatcenia wyzszego, innych warunkéw nie

okreslono.
9. Kwalifikacje nadawane po ukonczeniu studidow podyplomowych na poziomie: 7
10. Zaopiniowano na Radzie Instytutu Zarzadzania w dniu 14.04.2021 r.

Cze$¢ 11. Efekty uczenia sie

Symbol opisu
charakterystyk Il
stopnia PRK

Symbol efektu
uczenia si¢

Opis efektu uczenia si¢

Wiedza, absolwent zna i rozumie

P7S_WG

SP7 _WGO01

istote, zasady, funkcje, instrumenty zarzadzania organizacja

SP7 _WG02

podstawowe teorie i prawa dotyczace zachowania cztowieka, interakcji miedzyludzkich oraz relacji cztowieka z otoczeniem

SP7 _WGO03

podstawowe teorie i prawa dotyczace procesow psychicznych i zachowan ludzi w sytuacjach spotecznych, w tym w stosunkach
pracy

SP7_WG04

etapy 1 instrumenty realizacji funkcji personalnej w przedsi¢biorstwie

SP7 _WG05

istote, zasady, instrumenty dziatan marketingowych organizacji

SP7 _WGO06

gldwne modele przywodztwa oraz wady i zalety poszczegdlnych postaw lidera w organizacji

SP7 _WGO07

teorie 1 instrumenty motywowania pracownikow

SP7 _WGO08

techniki oddziatywania na klienta w procesie sprzedazy

SP7 _WG09

istote zarzadzania wiedzg oraz style efektywnego przyswajania wiedzy

SP7_WG10

istot¢ komunikacji interpersonalnej, jej rodzaje i znaczenie

SP7 _WG11

znaczenie i sposoby przygotowania wystgpien publicznych i budowania pierwszego wrazenia

SP7 _WG12

istote asertywnosci, jej znaczenie oraz sposoby podnoszenia jej poziomu

SPS_WG13

istote negocjacji oraz ich etapy i wykorzystywane w nich techniki

P7S_WK

SP7_WKO01

uwarunkowania powstawania zachowan kontrproduktywnych w miejscu pracy, ich rodzaje i sposoby walki z tymi
zachowaniami

SP7_WKO02

uwarunkowania zachowan konsumenta na rynku oraz sposoby i instrumenty pozwalajace wptywac na te zachowania




SP7_WKO3

uwarunkowania skuteczno$ci wykorzystywanych instrumentéw promocji

SP7_WKO04

uwarunkowania dziatan w ramach funkcji personalnej

SP7_WKO05

uwarunkowania powstawania konfliktow i kryzyséw w organizacji oraz sposoby przeciwdzialania im

SP7_WKO06

uwarunkowania zachowan cztowieka na rynku pracy

Umiejetnosci, absolwent potrafi:

P7S_UW

SP7_UWO01

interpretowac i wyjasnia¢ zachowania réoznych podmiotéw na rynku pracy

SP7_UWO02

Wwskaza¢ zgodny z zasadami savoir vivre sposob zachowania si¢ w réznych sytuacjach biznesowych

SP7_UWO03

zdiagnozowac wystepowanie w organizacji zachowan kontrproduktywnych i zaproponowac sposoby przeciwdziatania

SP7_UWO04

interpretowac i wyjasnia¢ zachowania nabywcow

SP7_UWO05

zaprojektowac proces sprzedazy i wybra¢ adekwatne do sytuacji techniki sprzedazy

P7S_UK

SP7_UKO01

okresli¢ bariery w skutecznej komunikacji z ré6znymi grupami odbiorcow i dopasowac styl i forme komunikacji do potrzeb
odbiorcow

SP7_UKO03

dopasowac metody i instrumenty komunikacji marketingowej do potrzeb poszczegodlnych grup podmiotéw na rynku

SP7_UKO02

przygotowac i przeprowadzi¢ negocjacje z réznymi partnerami

SP7_UKO05

asertywnie odmawiac i przyjmowac opinie innych osob

SP7_UKO04

W sposob profesjonalny przygotowac wystapienie publiczne

P7S_UO

SP7_UOO01

budowac pozycje lidera w zespole poprzez wybdr odpowiedniego stylu przywddztwa

SP7_U002

okresli¢ potrzeby cztonkow zespotu i dopasowac do nich instrumenty motywacji

SP7_UO03

zdiagnozowac konflikt w zespole i wybra¢ adekwatny sposéb jego rozwiazania

P7S_UU

SP7_UU02

podnosi¢ umiejetnos¢ walki z nieetycznymi zachowaniami w miejscu pracy

SP7_UuU01

wykorzystywaé wskazania stylow efektywnego uczenia sie, aby poprawia¢ efektywno$¢ pracy wilasnej i innych

Kompetencje spoteczna, absolwent jest gotow do:

P7S_KK

SP7_KKO1

krytycznej oceny obserwowanych w organizacji zjawisk w obszarze zarzadzania ludzmi i marketingu i ustalania niezbednych
dziatan interwencyjnych

SP7_KK02

uznawania znaczenia wiedzy i opinii ekspertow w rozwigzywaniu probleméw w obszarze zarzadzania ludzmi i marketingu

P7S_KO

SP7_KOO01

inspirowania wspotpracownikow do dziatania na rzecz organizacji i otoczenia

SP7_K002

tworczego myslenia i dzialania w sposob kreatywny w obszarze zarzadzania ludzmi i marketingu

P7S_KR

SP7_KRO1

przestrzegania zasad etyki w relacjach interpersonalnych i w stosunkach rynkowych




Czes¢ 111, Opis procesu prowadzgcego do uzyskania efektow uczenia sie
Tresci programowe zajec lub grup zaje¢

Grupa zaje¢ 1 Przedmioty wprowadzajace

Symbole efektow uczenia sie:

SP7_WGO01, SP7_WG02, SP7_WG03, SP7_WG04, SP7_WGO05, SP7_WKO04,
SP7_KKO02

Tresci programowe zapewniajace uzyskanie efektow uczenia si¢ przypisanych do zaj¢é lub grup zajgé

Podstawy psychologii

Tresci programowe obejmg takie zagadnienia jak:

- podstawowe informacje o psychologii

- podstawowe pojecia zwigzane ze sferg psychiczng cztowieka
- czynniki wptywajace na rozwoj cztowieka

- gléwne kierunki w psychologii

Podstawy psychologii spolecznej

Tredci programowe obejmga takie zagadnienia jak:

- podstawowe informacje o psychologii spotecznej

- metody badawcze w psychologii spotecznej

- analiza struktur spotecznych 1 r6l grupowych

- mechanizmy grupowe

- zachowania prospoteczne

Wprowadzenie do marketingu

Tredci programowe obejmga takie zagadnienia jak:

- istota marketingu, zasady dzialan marketingowych
- podstawowe informacje o kliencie



- podstawowe informacje o instrumentach marketingu-mix

Wprowadzenie do zarzadzania organizacjami

Tresci programowe obejma takie zagadnienia jak:

- istota kierowania

- funkcje kierownicze (planowanie, organizowanie, motywowanie, kontrola)
- umiejetnosci 1 role kierownika

Wprowadzenie do zarzadzania zasobami ludzkimi

Tresci programowe obejmg takie zagadnienia jak:

- istota zarzgdzania zasobami ludzkimi i jego uwarunkowania

- obszary zarzadzania zasobami ludzkimi (planowanie zasobow ludzkich, rekrutacja, selekcja, wprowadzenie do pracy, rozwoj pracownikdéw,
motywacja, oceny, przemieszczanie pracownikow)

Grupa zaje¢ 2 Przedmioty z obszaru psychologicznych aspektow marketingu
Symbole efektow uczenia sie:

SP7_WG08, SP7_WKO02, SP7_WKO03,

SP7 _UWO04, SP7_UWO05, SP7 UKO03

SP7 K002, SP7_KRO01, SP7_KKO02

Tresci programowe zapewniajace uzyskanie efektow uczenia si¢ przypisanych do zaj¢é lub grup zajeé

Psychologia sprzedazy

Tresci programowe obejma takie zagadnienia jak:
- cechy dobrego sprzedawcy

- umystowa matryca sprzedawcy

- inteligencja handlowa

- rozw0j kompetencji sprzedawcy

- zasady 1 techniki skutecznej sprzedazy
Psychologiczne aspekty dzialan promocyjnych



Tresci programowe obejma takie zagadnienia jak:

- promocja jako komunikacja organizacji z rynkiem

- psychologiczne oddziatywanie reklamy

- instrumenty PR

- wykorzystanie promocji sprzedazy i sprzedazy osobistej w oddziatywaniu na klienta
Psychologiczne aspekty zachowan konsumenta

Tresci programowe obejma takie zagadnienia jak:

- wspotczesny konsument

- czynniki wptywajace na zachowania konsumenta na rynku

- przewidywalna nieracjonalno$¢ konsumenta

Grupa zaje¢ 3 Przedmioty z obszaru psychologicznvch aspektéw zarzadzania zasobami ludzkimi
Symbole efektow uczenia si¢

SP7 WG06, SP7_WG07, SP7_WKO01, SP7_WKO06

SP7_UOO01, SP7_UO02, SP7_UWO01, SP7_UWO03, SP7_UU02

SP7 _KOO01, SP7_KRO01, SP7_KKO01

Tresci programowe zapewniajace uzyskanie efektow uczenia si¢ przypisanych do zaje¢ lub grup zajec
Psychologia przywodztwa
Tredci programowe obejmga takie zagadnienia jak:

Psychologiczne aspekty motywacji

Tresci programowe obejma takie zagadnienia jak:

- istota motywacji

- teorie motywacji

- motywacyjne oddzialywanie instrumentoéw ptacowych 1 pozaptacowych
- kontrakt psychologiczny



Psychologiczne aspekty rynku pracy

Tresci programowe obejma takie zagadnienia jak:

- istota rynku pracy i trendy na wspoétczesnym rynku pracy

- grupy zagrozone na rynku pracy

- psychologiczne aspekty bezrobocia

- uwarunkowania wyboru zawodu

- zatrudnienie tradycyjne i elastyczne

Psychologiczne aspekty zachowan kontrproduktywnych w organizacji
Tresci programowe obejmga takie zagadnienia jak:

- istota zachowan kontrproduktywnych

- przyczyny i skutki wystepowania zachowan kontrproduktywnych w organizacji
- sposoby walki z zachowaniami kontrproduktywnymi

Grupa zajeé 4 Przedmioty ogélnorozwojowe

Symbole efektéw uczenia sie

SP7_WG09, SP7_WG10, SP7_WG11, SP7_WG12, SP7_WG13, SP7S_WKO05
SP7_UKO01, SP7_UKO02, SP7_UKO04, SP7_UKO05, SP7_UW02, SP7_UUO01, SP7_UO03
SP7_KOO01, SP7_K002, SP7_KRO01, SP7_KKO01

Tresci programowe zapewniajace uzyskanie efektow uczenia si¢ przypisanych do zaj¢é lub grup zajeé

Autoprezentacja i wystgpienia publiczne

Tredci programowe obejmg takie zagadnienia jak:

- istota i znaczenie pierwszego wrazenia

- sposoby budowania pierwszego wrazenia

- zasady 1 etapy przygotowania si¢ do wystapienia publicznego



Komunikacja interpersonalna

Tresci programowe obejma takie zagadnienia jak:
- istota i poziomy komunikacji

- komunikacja werbalna i niewerbalna

- bariery w skutecznym komunikowaniu si¢

- elementy savoir vivre

Negocjacje

Tresci programowe obejmg takie zagadnienia jak:
- pojecie, istota, fazy negocjacji

- style negocjacji, rodzaje negocjacji

- uwarunkowania kulturowe negocjacji

Psychologia konfliktu i kryzysu

Tresci programowe obejmg takie zagadnienia jak:
- istota, cechy 1 Zrédta konfliktéw w organizacji

- techniki rozwiagzywania konfliktow

- kryzys w organizacji i sposoby walki z nim

- psychologiczne aspekty konfliktu i kryzysu w organizacji

Trening asertywnosci
Tresci programowe obejmg takie zagadnienia jak:

- typy zachowan wobec innych oséb 1 ich uwarunkowania
- istota asertywnosci, znaczenie asertywnos$ci w zyciu prywatnym i zawodowym

- wybrane aspekty zachowan asertywnych

Zarzadzanie wiedzg i style uczenia si¢
Tresci programowe obejmg takie zagadnienia jak:



- istota i rola wiedzy w organizacji

- sposoby i modele zarzadzania wiedza w organizacji
- techniki mys$lenia grupowego

- style uczenia si¢

Bezpieczne i higieniczne warunki ksztalcenia
Tresci programowe obejma takie zagadnienia jak:
- podstawowe informacje o bezpiecznych i higienicznych warunkach ksztalcenia

Wymiar, zasady i forma odbywania praktyk zawodowych oraz liczba punktéw ECTS, jaka uczestnik studiéw podyplomowych musi uzyska¢ w ramach
tych praktyk, jezeli program studiéw podyplomowych przewiduje realizacje¢ praktyk — program studiow podyplomowych nie przewiduje praktyk

Sposoby weryfikacji i oceny efektéw uczenia si¢ osiggnietych przez uczestnika studiow podyplomowych w trakcie calego cyklu ksztalcenia.

L.p. | Przedmioty Efekty uczenia si¢ Sposéb weryfikacji i oceny zakladanych efektow uczenia
sie

1 SP7_WG11 Obecnos$¢ i aktywnos¢ na zajeciach. Zaliczenie na ocene
Autoprezentacja i wystapienia publiczne SP7_UKO04
SP7_K0O02
2 SP7_WG10 Obecnos¢ 1 aktywnos¢ na zajeciach. Zaliczenie na oceng
SP7_UWO02,
SP7_UKO01
SP7_KRO01
3 SP7_WG13 Obecnos¢ 1 aktywnos¢ na zajeciach. Zaliczenie na oceng
Negocjacje SP7_UKO02
SP7_KOO01
SP7_WG02 Egzamin na oceng
SP7_KK02
5 . . SP7_WG03 Egzamin na oceng
Podstawy psychologii spolecznej SP7_KKO02

6 Psychologia konfliktu i kryzysu SP7_WKO05 Obecnos¢ i aktywnos¢ na zajeciach. Zaliczenie na ocene

Komunikacja interpersonalna

Podstawy psychologii




SP7_UOO03
SP7_KKO1

Psychologia przywodztwa

SP7_WG06
SP7_UOO01
SP7_KOO01, SP7_KRO1

Obecnos$¢ 1 aktywnos¢ na zajeciach.

Zaliczenie na oceng

Psychologia sprzedazy

SP7_WGO08
SP7_UWO05
SP7_KRO1

Obecnos$¢ 1 aktywnos¢ na zajeciach.

Zaliczenie na oceng¢

Psychologiczne aspekty dziatan promocyjnych

SP7_WKO3
SP7_UKO03
SP7_KO02, SP7_KRO1

Obecnos$¢ i aktywnos¢ na zajeciach.

Zaliczenie na oceng

10

Psychologiczne aspekty motywacji

SP7_WGO07
SP7_U002
SP7_KO01, SP7_KRO01

Obecno$¢ i aktywnos¢ na zajeciach.

Zaliczenie na oceng

11

Psychologiczne aspekty rynku pracy

SP7_WKO06
SP7_UWO1
SP7_KRO1

Obecnos¢ i aktywnos$¢ na zajeciach.

Zaliczenie na ocen¢

12

Psychologiczne aspekty zachowan konsumenta

SP7_WKO02
SP7_UWO04
SP7_KKO02

Obecnos¢ i aktywnos$¢ na zajeciach.

Zaliczenie na ocene

13

Psychologiczne aspekty zachowan
kontrproduktywnych w organizacji

SP7_WKO1
SP7_UWO3,
SP7_UU02
SP7_KKOL,
SP7_KRO1

Obecnos¢ i aktywnos$¢ na zajeciach.

Zaliczenie na ocen¢

14

Trening asertywnosci

SP7_WG12
SP7_UKO5
SP7_KRO1

Obecnos¢ i aktywnos$¢ na zajeciach.

Zaliczenie na ocen¢

15

Wprowadzenie do marketingu

SP7_WGO05
SP7_KK02

Egzamin na oceng




16 . . N SP7_WGO01 Egzamin na oceng
Wprowadzenie do zarzadzania organizacjami SP7_KKO02
1 Wprowadzenie do zarzadzania zasobami SP7_WG04, Egzamin na oceng
ludzkimi SP7_WK04
SP7_KK02
18 SP7_WG09 Obecnos¢ i aktywnos$¢ na zajeciach. Zaliczenie na ocen¢
Zarzadzanie wiedzg i style uczenia sig¢ SP7_UU01
SP7_K002
19 | Bezpieczne i higieniczne warunki ksztatcenia Obecnos¢ na zajeciach. Zaliczenie bez oceny

Warunki ukonczenia studiéw podyplomowych oraz sposéb okreslenia wyniku studiéw podyplomowych na §wiadectwie ukonczenia studiow

podyplomowych - Uczestnictwo w minimum 75 % wszystkich zaje¢ oraz zdanie egzaminow/uzyskanie zaliczen ze wszystkich przedmiotow na ocene
pozytywng (minimum ocena dostateczna). Na swiadectwie ukonczenia studiow podyplomowych, jako wynik ukonczenia studiow podany bedzie wynik:

Bardzo dobry — gdy $rednia ocen z zaliczen i egzaminéw wyniosta 4,75 —5,0
Dobry plus — gdy érednia ocen z zaliczen i egzaminéw wyniosta 4,50- 4,74;
Dobry — gdy $rednia ocen z zaliczen i egzamindéw wyniosta 4,0-4,49;
Dostateczny plus — gdy srednia ocen z zaliczen i egzaminéw wyniosta 3,50-3,99;
Dostateczny — gdy srednia ocen z zaliczen i egzamindéw wyniosta 3,0 — 3,49;

Czesé 111. Opis procesu prowadzacego do uzyskania efektow uczenia sie

Harmonogram realizacji programu studiow podyplomowych

L.P.

Nazwa zaje¢c

Kod zaje¢ USOS Punkty Liczba godzin zajeé

ECTS

Egzamin/Zaliczenie
RAZEM
WYKLADY
CWICZENIA
KONWERSATORIA
LABORATORIA

SEMINARIA

ZAJECIA
TERENOWE




1 2 3 4 5 6 7 8 10 | 11 | 12
1 | Autoprezentacja i wystapienia publiczne 450-PwZ-1AWP 2 | Zal. 10 2 8
2 | Komunikacja interpersonalna 450-PwZ-1KI 3 | Zal. 12 4 8
3 | Negocjacje 450-PwZ-1NEG 3 | Zal. 12 4 8
4 | Podstawy psychologii 450-PwZ-1PP 2 | Egz. 10] 10| O
5 | Podstawy psychologii spotecznej 450-PwZ-1PPS 2 | Egz. 10| 10 0
6 | Psychologia konfliktu i kryzysu 450-PwZ-1PKK 3 | Zal. 12 4 8
7 | Psychologia przywddztwa 450-PwZ-1PPR 3 | Zal. 12 8 4
8 | Psychologia sprzedazy 450-PwZ-1PS 3 | Zal. 12 8 4
9 | Psychologiczne aspekty dziatan promocyjnych 450-PwZ-1PADP 3| Zal. 12 8 4
10 | Psychologiczne aspekty motywacji 450-PwZ-1PAM 2 | Zal. 10 8 2
11 | Psychologiczne aspekty rynku pracy 450-PwZ-1PARP 1] Zal 8 6 2
12 | Psychologiczne aspekty zachowan konsumenta 450-PwZ-1PAZK 3| Zal. 12 8 4
13 | Psychologiczne aspekty zachowan kontrproduktywnych w 450-Pwz- 2 | Zal. 10 8 2
organizacji 1PAZKO
14 | Trening asertywnosci 450-PwZ-1TA 2 | Zal. 10 2 8
15 | Wprowadzenie do marketingu 450-PwZ-1WDM 1| Egz. 8 8 0
16 | Wprowadzenie do zarzadzania organizacjami 450-PwZ-1WZ0 1| Egz. 8 8 0
17 . . . - 450-Pwz- 1| Egz. 8 8 0
Wprowadzenie do zarzadzania zasobami ludzkimi 1WZ7ZL.
18 Zarzadzanie wiedza i style uczenia sig 450-Pwz- 1) zal. 8 4 4
1ZWSU
19 | Bezpieczne i higieniczne warunki ksztatcenia 450-PwZ-1BHP Zal. 2 2 0
RAZEM 38 186 | 120 | 66 0 0 0




