Krajowe

Ramy
Kwalifikacji
Karta przedmiotu
Wydziat: Finanséw
Kierunek: Prawo
I. Informacje podstawowe
Nazwa przedmiotu Psychologia
Jezyk prowadzenia polski
przedmiotu
Profil przedmiotu ogoblnoakademicki
Kategoria przedmiotu wybieralny
Typ studiow jednolite magisterskie
Liczba semestrow/semestr = 1/5
Liczba godzin stacjonarne: Wyktady: 30
niestacjonarne: Wyktady: 18

Liczba punktow ECTS 3

II. Wymagania wstepne

Lp. Opis

1.  Brak wymagan wstepnych.
I11. Cele przedmiotu

Lp. Opis

1.  Zdobycie wiedzy przez studenta z zakresu problematyki komunikacji interpersonalnej.
Poznanie kompetencji komunikacyjnych nadawcy i odbiorcy w procesie.
porozumiewania si¢. Poznanie stylow komunikowania si¢ oraz barier i sposobow ich
pokonywania.



2.  Rozwdj wiedzy studentow w zakresie negocjowania, radzenia sobie z sytuacjami

trudnymi podczas rozmoéw zawodowych.

3.  Nabycie $wiadomos$ci odpowiedzialnego prowadzenia rozméw biznesowych oraz

negocjacji.

IV. Realizowane efekty ksztatcenia

Kod Kat.

E1l Wiedza

E2  Umiejetnosci

E3  Kompetencje
spoleczne

V. Tre$ci Ksztalcenia

Opis

Student posiada wiedz¢ z  zakresu komunikacji
interpersonalnej. Znane mu sg kompetencje komunikacyjne
nadawcy i odbiorcy w procesie porozumiewania si¢. Potrafi
scharakteryzowaé¢ 1 odrézni¢ style komunikowania sig.
Posiada wiedze na temat barier komunikowania si¢. Student
posiada wiedz¢ z zakresu warunkow prowadzenia
skutecznych negocjacji. Znane mu sg strategie stosowane w
procesie negocjacyjnym. Student posiada wiedz¢ na temat
autoprezentacji.

Student rozumie i potrafi korzysta¢ z nabytej wiedzy i
umiejetnosci  z  zakresu  problematyki = komunikacji
interpersonalnej oraz negocjacji. Posiada umiejgtnosé
autoprezentacji — budowania wlasnego wizerunku oraz
wystapien przed wicksza grupa odbiorcow.

Student ma $wiadomo$¢  problematyki efektywnej
komunikacji interpersonalnej oraz odpowiedzialnosci w
negocjacjach.

Wyktady

Lp.  Opis D (30)
W1 | Proces komunikowania. Modele komunikacji. 3
W2 Kompetepcje k'om'unikacyjne naqlgwcy i odb'iorcy w prqcesie 3

porozumiewania si¢. Rola empatii w komunikowaniu sig.

W3 | Style komunikowania. Istota postawy asertywnej. 3
W4 | Autoprezentacja — budowanie wlasnego wizerunku. 3
W5  Model negocjaciji, style negocjowania. 3
W6 Strategie stosowane w negocjacjach w zaleznosci od przebiegu 3

rozmow.
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W7 | Istota percepcji interpersonalnej w negocjacjach.
W8 | Sytuacje trudne w negocjacjach i strategie radzenia sobie z nimi.

W9 | Etyka w negocjacjach.
VI. Metody prowadzenia zajec¢

Opis
Wyktad audytoryjny
X | Konwersatorium
Prezentacja
Dyskusja
Praca w grupach
Symulacja
X ' Analiza przypadku
X Inscenizacja (odgrywanie rol)
Cwiczenia tablicowe
Cwiczenia terenowe
E-learning
Praca z podrgcznikiem

Cwiczenia laboratoryjne

X Nagrywanie kamera wideo 1 analiza materialu

VII. Sposoby oceny

Ocena z egzaminu (podsumowujaca)

Opis
Egzamin ustny

X ' Egzamin pisemny
Egzamin testowy

Srednia wazona ocen czastkowych z ¢wiczen 1 z egzaminu testowego



Sposob obliczania oceny koncowej (zgodnie z §18 pkt. 5 Regulaminu studiow)

Srednia wazona sumy ocen z aktywnosci na zajeciach i egzaminu pisemnego.

VIII. Kryteria oceny

Efekt ksztatcenia E1 waga: 50%

Nie osiggnat zatozonego efektu (ocena 2.0)

Osiggnat w stopniu dostatecznym (ocena 3.0)

Osiagnat w stopniu dobrym (ocena 4.0)

Osiagnat w stopniu bardzo dobrym (ocena 5.0)

Osiagnat w stopniu celujagcym (ocena 5.5)

Efekt ksztatcenia E2 waga: 25%

Brak wiedzy i umiej¢tnosci z zakresu
realizacji efektu E1.Student nie posiada
wiedzy z problematyki komunikowania sie,
negocjacji i autoprezentacji.

Dostateczny poziom wiedzy umiej¢tnosci z
zakresu realizacji efektu EI1. Student
wymienia podstawowe pojecia z zakresu
komunikowania si¢ i negocjacji oraz zasad
autoprezentacji.

Dobry poziom wiedzy i umiejetnosci z
zakresu realizacji efektu E1.

Student dobrze opanowal wiedz¢ z zakresu
komunikacji interpersonalnej. Znane mu sg
kompetencje komunikacyjne nadawcy i
odbiorcy w procesie porozumiewania Sig.
Potrafi scharakteryzowa¢ i odrozni¢ style
komunikowania si¢. Student posiada wiedze

z zakresu warunkow  prowadzenia
skutecznych negocjacji. Znane mu sa
strategie stosowane w procesie
negocjacyjnym. Student posiada dobra

wiedze na temat autoprezentacji.

Bardzo dobry poziom wiedzy i umiejetnosci
z zakresu realizacji efektu E1.

Student bardzo dobrze opanowat wiedzg z
zakresu  komunikacji interpersonalneyj.
Potrafi wymieni¢ istotne roéznice pomiedzy
stylami komunikowania. Posiada wiedz¢ w
stopniu  bardzo dobrym z  zakresu
prezentowania  postawy  asertywne =~ w
negocjacjach i autoprezentac;ji.

Wyrdzniajacy si¢  poziom  wiedzy i
umiejetnosci z zakresu realizacji efektu El.
Wiedza studenta wykracza poza zalecang
literature.



Nie osiggnat zatozonego efektu (ocena 2.0)

Osiggnat w stopniu dostatecznym (ocena 3.0)

Osiaggnat w stopniu dobrym (ocena 4.0)

Osiagnat w stopniu bardzo dobrym (ocena 5.0)

Osiagnat w stopniu celujagcym (ocena 5.5)

Efekt ksztatcenia E3 waga: 25%

Nie osiggnat zatozonego efektu (ocena 2.0)

Osiagnat w stopniu dostatecznym (ocena 3.0)

Osiagnat w stopniu dobrym (ocena 4.0)

Osiagnat w stopniu bardzo dobrym (ocena 5.0)

Osiagnat w stopniu celujagcym (ocena 5.5)

Brak wiedzy 1 umiejetnosci z zakresu

realizacji efektu E2.

Dostateczny poziom wiedzy umiej¢tnosci z
zakresu realizacji efektu E2.

Dobry poziom wiedzy 1 umiejetnosci z
zakresu realizacji efektu E2.

Bardzo dobry poziom wiedzy i umiejgtnosci
z zakresu realizacji efektu E2.

Wyrézniajacy  si¢  poziom  wiedzy i
umiejetnosci z zakresu realizacji efektu E2.
Student uzywa wiedzy wykraczajacej poza
zakres przedmiotu i zalecang literaturg.

Brak wiedzy 1 umiej¢tnosci z zakresu
realizacji efektu E3. Student nie wykazuje
zainteresowania aktywnym udzialem w
zajeciach.

Dostateczny poziom wiedzy umiej¢tnosci z
zakresu realizacji efektu E3. Student
przejawia che¢ wspotpracy.

Dobry poziom wiedzy 1 umiejetnosci z
zakresu realizacji efektu E3. Student chetnie
bierze udziat w proponowanych
¢wiczeniach.

Bardzo dobry poziom wiedzy 1 umiej¢tnosci
z zakresu realizacji efektu E3. Student
pracuje z  zaangazowaniem,  chetnie
wspoOtpracuje z innymi uczestnikami zajec.

Wyrdézniajacy si¢  poziom wiedzy i
umiejetnosci z zakresu realizacji efektu E3.
Student zaangazowany w proces uczenia
innych studentow.

Uzyskanie przez Studenta pozytywnej oceny koncowej z przedmiotu mozliwe jest w
przypadku zrealizowania wszystkich efektow ksztatcenia w stopniu co najmniej
dostatecznym. Ocena koncowa z przedmiotu wyliczana jest wedlug nastgpujacej formuty:

50% * ocena z realizacji efektu E1 + 25% * ocena z realizacji efektu E2 + 25% * ocena z

realizacji efektu E3



IX. Obciazenie pracg studenta

Rodzaj aktywnosci

Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim wynikajace
z planu studiow

Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim w ramach
konsultacji (np. prezentacji, projektow)

Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim w ramach
zaliczen 1 egzaminow

Przygotowanie do zaje¢ (studiowanie literatury, odrabianie
prac domowych itp.)

Zbieranie informacji, opracowanie wynikow

Przygotowanie raportu, projektu, referatu, prezentacji, dyskusji
Przygotowanie do kolokwium, zaliczenia, egzaminu

Suma godzin

Liczba punktow ECTS

X. Literatura

Literatura podstawowa
Lp. Opis pozycji

Liczba godzin

stacjonarne ' niestacjonarne

30 18
8 8
6 9
8 10
8 10
7 10
8 10

75 75

3

1.  S.P. Morreale, Komunikacja migdzy ludzmi. Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa

2008.

2. AWinch, Negocjacje. Difin, Warszawa 2010.

Literatura uzupeiniajaca

Lp. Opis pozycji

1. A Binsztok (red.), Sztuka skutecznego prowadzenia negocjacji i mediacji,

Wydawnictwo MARINA, Wroctaw 2013.

2.  D. Leathers, Komunikacja niewerbalna, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa

2009.

3. M. Rosenberg, Porozumienie bez przemocy, Wydawnictwo Czarna Owca, Warszawa

2010.



XI. Informacja o nauczycielach

Osoby prowadzace przedmiot

Lp. Nauczyciel

1. dr Alicja Szczygiet



