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	Kierunek studiów: Logistyka

	Moduł / przedmiot: Moduł interpersonalny/ Sztuka perswazji

	Profil kształcenia: praktyczny

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	Liczba godzin w semestrze
	1
	2
	3
	4

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI
	VII

	Studia stacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)*
	
	
	
	
	
	
	12w

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	
	
	
	
	

	WYKŁADOWCA


	Dr Maciej Witkowski

	FORMA ZAJĘĆ


	Wykład

	CELE PRZEDMIOTU


	Celem przedmiotu jest pokazanie studentom praktycznego zastosowania wybranych technik perswazji i wpływu na innych przy jednoczesny akcentowaniu etycznego wymiaru perswazji, wskazania różnic pomiędzy perswazja a manipulacją. Celem dodatkowym jest wskazanie zastosowania technik perswazyjnych w wielu obszarach życia społecznego.

	Efekt przedmiotowy
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	kierunkowych
	obszarowych
	Wiedza

	1
	K_W01
	S1A_W01
	Student zna definicje: perswazja, wywieranie wpływu, manipulacja; wskazuje różnice pomiędzy nimi,
	· ocena aktywności studenta w trackie zajęć

· ocena udziału studenta w dyskusji

· test zaliczeniowy

· ocena projektu

	2
	K_W05
	S1A_W05
	Student definiuje podstawowe metody wywierania wpływu na innych,
	· ocena aktywności studenta w trackie zajęć

· ocena udziału studenta w dyskusji

· test zaliczeniowy

· ocena projektu

	3
	K_W01
	S1A_W01
	Student zna podstawy pojęciowe NLP
	· ocena aktywności studenta w trackie zajęć

· ocena udziału studenta w dyskusji

· test zaliczeniowy

· ocena projektu

	Umiejętności

	4
	K_U01
	S1A_U01
	Student potrafi podać przykład ilustrujący wykorzystanie praktyczne danej techniki wywierania wpływu,
	· ocena wykonania ćwiczeń indywidualnych i grupowych

· praktyczny test zaliczeniowy

· ocena projektu


	5
	K_U01
	S1A_U01
	Student potrafi krytycznie ocenić zastosowanie danej techniki perswazji,
	· ocena wykonania ćwiczeń indywidualnych i grupowych

· praktyczny test zaliczeniowy

· ocena projektu

	6
	K_U01
	S1A_U01
	Student potrafi sformułować presupozycję i właściwie ją zastosować,
	· ocena wykonania ćwiczeń indywidualnych i grupowych

· praktyczny test zaliczeniowy

· ocena projektu

	7
	K_U09
	S1A_U09
	Student potrafi przygotować pisemny projekt analizy produktowej/usługowej
	· ocena wykonania ćwiczeń indywidualnych i grupowych

· praktyczny test zaliczeniowy

· ocena projektu

	Kompetencje społeczne

	8
	K_K01
	S1A_K01
T1A_K01
	Student jest wrażliwy na działania manipulacyjne,
	· udział studenta w dyskusji

· obserwacja studenta w trakcie zajęć

	9
	K_K01
	S1A_K01

T1A_K01
	Student dostrzega aspekt etyczny w obszarze zastosowania perswazji
	· udział studenta w dyskusji

· obserwacja studenta w trakcie zajęć

	Nakład pracy studenta  (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)** 



	Stacjonarne

udział w wykładach = 12

udział w ćwiczeniach = 

przygotowanie do ćwiczeń = 

przygotowanie do wykładu = 5

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 8

realizacja zadań projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =2

inne  (określ jakie) = 

RAZEM:27

Liczba punktów  ECTS:1

w tym w ramach zajęć praktycznych:


	Niestacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 

przygotowanie do ćwiczeń = 

przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 

realizacja zadań projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =

inne  (określ jakie) = 

RAZEM:

Liczba punktów  ECTS:

w tym w ramach zajęć praktycznych:



	WARUNKI WSTĘPNE


	Podstawy wiedzy z zakresu psychologii lub psychologii społecznej

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: 

· Perswazja – definicja. 

· Perswazja, manipulacja a wywieranie wpływu – podobieństwa i różnice

· Podstawy NLP i jego zastosowanie w życiu zawodowym

· Język perswazji (magiczne słowa, presupozyje, język argumentacji)

· Techniki wywierania wpływu- możliwości i ograniczenia

· zasada autorytetu

· reguła wzajemności

· zasada kontrastu

· zasada konsekwencji

· reguła niedostępności

· zasada lubienia

· zasada dowodu społecznego
· Perswazja i jej zastosowanie w sprzedaży, reklamie, uczeniu, polityce i innych obszarach życia społecznego

Treści realizowane w formie e-learning: nie dotyczy

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA
	· Batko A., (2011) Sztuka perswazji, czyli język wpływu i manipulacji, Gliwice

· Cialdini R., (2013) Wywieranie wpływu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdańsk

	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA
	· Hogan K., Speakmen J., (2012) Ukryta perswazja. Psychologiczne taktyki wywierania wpływu, Gliwice

· Hogan K. (2011) Nauka perswazji, Warszawa

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	W formie bezpośredniej:

· Praca indywidualna, grupowa, dyskusja grupowa, burza mózgów, analiza case study
W formie e-learning: nie dotyczy

	POMOCE NAUKOWE
	Prezentacja Power Point, filmy instruktażowe, 

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Cel: zidentyfikowanie technik perswazji w życiu codziennym stosowanych w obszarze reklamy, sprzedaży, polityki iin.

W ramach projektu student przygotowuje pisemne opracowanie, stanowiace analizę praktycznego zastosowania wybranych 3 technik perswazji i wpływu. Przykład może dotyczyc kampanii reklamowej, kampanii wyborczej, kampanii sperzedażowej lub zastosowania w innym obszarze.

Opracowanie powinno zawierać opis techniki, opis zastosowania i jego krytyczna analizę.

	SPOSÓB ZALICZENIA


	zaliczenie z oceną

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Aktywność na zajęciach, ocena projektu, ocena z końcowego testu zaliczeniowego.

· Warunkiem uzyskania zaliczenia jest zdobycie pozytywnej oceny ze wszystkich form zaliczenia przewidzianych w programie zajęć z uwzględnieniem kryteriów ilościowych oceniania określonych w Ramowym Systemie Ocen Studentów w Wyższej Szkole Biznesu w Dąbrowie Górniczej.


