PLAN

konwersatorium

PSYCHOLOGIA W BIZNESIE




Psychologia w biznesie?

Psychologia biznesu jest dziedzing nauki, ktora odwotuje sie do teorii

psychologii w kontekscie uwarunkowan zarzadzania, biznesu.

Zajmuje sie badaniem zachowan, postaw i emocji ludzi, ktorzy tworzg,

ksztattujg organizacjg biznesowa.

Obejmuje pracownikow, kadre zarzadzajacg, akcjonariuszy firmy,

producentow i klientow itd.

Jej celem jest usprawnienie funkcjonowania organizacji, zespotow w
wymiarze przyjaznego srodowiska pracy co wptywa na zwiekszenie
konkurencyjnosci organizacji poprzez poprawe wydajnosci i satysfakcje

pracownikow.



Dlaczego warto?

Kazdy z nas, petnigc rozne role, uwiktany jest w relacje z
innymi ludzmi. Rodzina, pracownicy, partnerzy
biznesowi, wspotobywatele, przedstawiciele roznych
opcji politycznych i swiatopoglagdowych, musza
wspotdziatac, a przynajmniej wspotistniec, aby
realizowac swoje zamierzenia, oczekiwania i dazenia.

Wspotistnienie nierozerwalnie wigze sie jednak z
konfliktem - sytuacja, gdy jednoczesna realizacja
interesow, celow zaangazowanych stron wydaje sie

niemozliwa.

Fisher R., Ury W., Patron B., Dochodzac do tak, negocjacje bez poddawania sie, PWE, Warszawa 2000




Dlaczego warto?

Pojawia sie pytanie :

W jaki sposob, w sytuacji istnienia roznych indywidualnych
profili psychologicznych, osobowosci, mentalnosci,

wypracowac przyjazne srodowisko pracy dla wszystkich

grup interesariuszy?




AGENDA::

Modut I: Psychologia zmiany i rozwoju

1. Indywidualne profile psychologiczne —test ,16 personalities”.
2. Kryzys zmiany a rozwoj zawodowy — test , Profil kognitywny”.

3. Profil toksyczny —instrukcja obstugi




AGENDA::

Modut II: Zachowania organizacyjne

1. Mapa umystu [ definiowanie kluczowych pojec z zachowan

organizacyjnych.
2.  Test osobowosci — pomiedzy introwertyzmem a ekstrawertyzmem.
3.  Co ttumitworczg mysl w organizacji? — studium przypadku.
4. Wikingowie, czyli jak podzieli¢ tupy? — gra negocjacyjna.
5. Kim jestes w grupie? — kwestionariusz Belbina.

6. ,Remontujemy” —sztuka kierowania grupa w sposob partycypacyjny.

7. Czy jestes urodzonym przywodca? — Karta samooceny do przewodzenia.




AGENDA::

Modut IlI: Psychologia rozwigzywania konfliktow

1. Istota negocjacji — wprowadzenie
2. Konflikty i ich uwarunkowania

3. Styleistrategie negocjacyjne

4. Procesireguty negocjacji

5. Komunikacja w negocjacjach

6. Trudne sytuacje negocjacyjne

7. Cechy dobrego negocjatora




Zaliczenie:

1. Egzamin pisemny - TEST / praca indywidualna — 5 punktow
2. Aktywnosc na zajeciach [ praca zespotowa — 10 punktow

3. Raport (pdf) / praca zespotowa — 5 punktow

OCENA koncowa:
bdb — 19-20 punktow
+db — 17-18 punktow
db — 15-16 punktow
+dst — 13-14 punktow

dst —11-12 punktow
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