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Cele przedmiotu
Celem konwersatorium jest analiza psychologiczna wptywu manipulacji na funkcjonowanie cztowieka.
Poszerzenia wiedzy na temat rodzaju, przyczyn i uwarunkowan zaburzeh zachowania wynikajgcych z manipulacji cztowiekiem.
C 1. Zaznajomienie z podstawami psychologii manipulacji i komunikowania jako niezbednego dla wspétdziatania w interakcjach miedzyludzkimi.
C 2. Zaznajomienie z formami i funkcjami psychologii manipulacji, np. w mediach.
C 3. Rozumienie zastosowan teorii psychologicznych w wyjasnianiu manipulaciji.
C 4. Umiejetnosc¢ tworzenia komunikatéw z zastosowaniem regut psychologicznych. Znajomos¢ uzasadnien psychologicznych dla uwarunkowan
prawnych komunikowania spotecznego.

Wymagania wstepne:

W 1. Wypracowanie podstawowych umiejetnosci w zakresie diagnozowania zespotdéw psychopatologicznych z perspektywy psychologicznej
powstatych wyniku nieprawidtowego stosowania mechanizmoéw manipulacji cztowiekiem.

W 2. Uswiadomienie studentom o wptywie manipulacji na funkcjonowanie cziowieka.

W 3. Merytoryczne przygotowanie studenta psychologii do wspotpracy z personelem zarzadzajacym jednostkami ludzkimi.

W 4. Wskazanie na skutki nadmiernego stosowania perswaz;ji - jej strategii oraz techniki wywierania wptywu na ludzi.

Znajomosc¢ podstaw w zakresie psychologii: (a) ogolnej, (b) rozwoju cztowieka, (c) psychologii biznesu, (d) psychologii spotecznej

Efekty ksztatcenia dla przedmiotu:

WIEDZA

K_WO06 - Ma wiedze nt.: spoteczno-kulturowych podstaw zachowania cztowieka w aspekcie postaw, wptywu spotecznego i proceséw
komunikowania;

K_W08 - proceséw poznawczych, emocjonalnych i motywacyjnych;

K_W12 - psychologicznych aspektdw pracy organizacji i zarzgdzania;

K_W15 - zna i rozumie zasady etyki zawodowej psychologa

UMIEJETNOSCI
K_UO06 - Wskazuje i proponuje kierunki i sposoby podnoszenia jakosci zycia jednostki, optymalizacji funkcjonowania grup spotecznych i organizacji

KOMPETENCJE
K_KO02 - Jest $wiadomy znaczenia zasad etycznych i uczciwosci intelektualnej, szczegdlnie w praktyce zawodowej psychologa;
K_KO04 - posiada przekonanie o potrzebie wspierania jednostek i grup w aspekcie ich kompetencji psychospotecznych

Ponadto

1. Posiada szczegdtowg wiedze na temat rodzaju, przyczyn i uwarunkowan zaburzen zachowania u os6b funkcjonujgcych pod wptywem
nadmiernej perswazji.

2. Zna podstawowe patomechanizmy powstawania zaburzen: klasyfikacje, zakres leczenia i formy pomocy psychologicznej- powstatg w wyniku
nadmiernego manipulowania jednostkg ludzka.

3. Posiada wiedze dotyczaca rozpoznawania zwiastunéw pracy z cztowiekiem (werbalne i niewerbalne komunikaty.

4. Zna podstawy teoretyczne i praktyczne w zakresie szczegétowych zagadnien z wywierania wptywu na ludzi.

5. Zna podstawowe systemy diagnostyczne i wspdtczesne standardy wykorzystania psychologii perswazji na funkcjonowanie jednostek.

6. Posiada wiedze na temat etiologii zaburzen zachowania oraz roli niekontrolowanego korzystania z wywierania wptywu na ludzi.
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7. Posiada szerokg wiedze na temat pozytywnej roli wywierania wptywu na ludzi.
8. Potrafi adekwatnie oceni¢ znaczenie wizualizacji w programach oferowanych przez psychologie manipulacji.

1. Posiada umiejetnosci z zakresu skutecznej wspotpracy i kierowania ludzmi w oparciu o wiedze psychologiczng

2. Posiada umiejetnos¢ wyboru wtasciwych metod diagnozowania oraz wtasciwego wyboru technik wywierania wptywu na ludzi.

3. Réznicuje oraz wiasciwie rozpoznaje czynniki ryzyka, jak i trudnosci funkcjonowania oséb nadmiernie manipulowanych przez inne jednostki
ludzkie.

4. Posiada $wiadomo$¢ dopasowywania negatywnych prezentacji programéw do manipulowania ludzmi, ktérej konsekwencjg jest zaburzenia
zachowania.

5. Krytycznie analizuje nadmierng perswazje i manipulacje skierowang wobec jednostek ludzkiej.

6.Posiada umiejetnosé projektowania scenariuszy postepowania terapeutycznego w sytuacji nieadekwatnie wykorzystanych strategii i technik
manipulacji.

7. Potrafi orientowac sie w ofercie placowek udzielajgcych pomocy i wsparcia (np. stowarzyszenia, organizacje pozarzgdowe itp.).

1. Potrafi zaplanowa¢ postepowanie terapeutyczne pozwalajgce oceni¢ stopien zaburzenia zachowania wyniktego z powodu braku kontroli nad
wywieraniem wptywu na ludzi.

2. Potrafi odnies¢ wiedze z zakresu psychologii manipulacji, zaprojektowac

kierunek postepowania korekcyjno-terapeutycznego.

3. Potrafi odrézniaé poszczegolne konsekwencje stosowania manipulacji wobec ludzki.

4. Ma adekwatne kompetencje z zakresu wptywu manipulacji i psychologii perwersji na funkcjonowanie cztowieka.

5. Potrafi postugiwac sie kryteriami wyboru wtasciwego programu pracy z ludzmi.

6. Potrafi opisa¢ i szczegdtowo scharakteryzowaé psychologiczne nastepstwa zaburzen zachowania powstatg w wyniku niewtasciwego
kierowania ludzmi

7. Posiada krytyczng oraz obiektywng wiedze i postawe wobec psychologii perswazji

8. Posiada umiejetnosci bycia osobg uwrazliwiong na problemy i potrzeby oséb z zaburzeniami zachowania wynikajgce z nieprawidtowego
korzystania wiedzy o komunikowaniu sie z ludzmi.

9. Posiada kompetencje w zakresie nawigzywania kontaktu interpersonalnego, dysponuje elementarnymi technikami budowania zaufania i
wspotdziatania

10. Posiada kompetencje zwigzane z orientacjg w ofercie placéwek udzielajgcych pomocy i wsparcia (np. stowarzyszenia, organizacje)

Metody dydaktyczne:

Konwersatorium jest prowadzone z wykorzystaniem metod aktywizujgcych studenta. Samodzielne opracowanie tematéw przez 2-3-osobowe
grupy studentéw. Wyniki prezentowane z wykorzystaniem projektora multimedialnego klasy HD, z opcjg audio. Dyskusja studentow stanowi
podstawe do sformutowania oceny jakosciowej przedstawionego tematu.

Kryteria oceny i sposoby weryfikacji zaktadanych efektéw ksztatcenia:

Tworcze opracowanie obranego tematu. Obrona prezentowanych tez. Pozytywna ocena prezentacji przez wszystkich uczestnikow zaje¢ wg
kryteriow:

1.Adekwatnos¢ merytoryczna tresci w stosunku do tytutu referatu

2.Atrakcyjnos¢ formy przekazu (aspekt techniczny)

3.Poprawnosé jezykowa (szlachetnos$¢, ptynno$c) prezentacii

4.Jakos¢ merytoryczna odpowiedzi udzielonych na pytania problemowe

5.Bogactwo przedstawione;j tresci (istota, przyktady, przestania do wyobrazni)

Zaliczenie na ocene dostateczng od 50% oczekiwanego poziomu (max)
W ocenie koncowej uwzglednia sie takze obecnos$¢ na konwersatorium.

Tresci programowe przedmiotu:

Zagadnienia uniwersalne"

a/ Strategie negocjacyjne, podstawowe techniki manipulacji w negocjacjach.

b/ Analiza i przeciwdziatanie manipulacji spotecznej w relacjach miedzyludzkich (organizacje spoteczne, miejsce pracy).

c/ Zjawiska grupowe wystepujgce w organizacjach spotecznych i miejscu pracy (konformizm, dyfuzja odpowiedzialnosci, facylitacja, grupowe
myslenie).

d/ Komunikowanie sig jako ,gra” — kiedy transakcja w relacjach miedzyludzkich jest udana.

e/ Swiadome wptywanie na feed back w relacji interpersonalnej: rozpoznawanie typu psychicznego rozméwcy i jego strategii komunikacyjnych.
f/ Rozpoznawanie znaczenia komunikatéw niewerbalnych rozméwcy oraz Swiadome operowanie wtasng ,mowg ciata”; eliminowanie barier
komunikacyjnych; stosowanie technik aktywnego stuchania.

g/ Podstawowe techniki asertywnosci.

h/ Podstawy perswazji — manipulacje w relacjach miedzyludzkich.

i/ Podstawy perswazji — strategie, techniki wywierania wptywu na ludzi.

j/ Manipulacje w relacjach miedzyludzkich. Psychologiczne mechanizmy dominacji i manipulacji w kierowaniu ludzmi.

k/ Negocjacje jako typ perswazji i rozwigzywania sporéw. Style negocjowania.

I/ Schemat czynnikéw perswazji — udziat automatyzméw spotecznych w perswaziji.
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1/ Przygotowanie negocjacji i wybor stylu — stosowanie zasad propozycji i ustepstw negocjacyjnych.
m/ Rozpoznawanie psychomanipulacji oraz chwytéw erystycznych.
n/ Skutki psychomanipulaciji.

Tematy szczegotowe w roku akad. 2016-17:

1/ Manipulacja w reklamie - marketing szeptany

2/ Wybrane strategie negocjacyjne w firmach handlowych

3/ Muzyka jako $rodek manipulacji emocjami

4/ Manipulowanie wizerunkiem kobiety w reklamie

5/ Budowanie wizerunku polityka na przyktadzie Baracka Obamy

6/ Manipulacja - wzbudzanie kontrowersji poprzez media

7/ Manipulacja w bliskich zwigzkach - szantaz emocjonalny

8/ Techniki manipulacyjne w rodzinach dotknietych problemem alkoholowym
9/ Techniki manipulacji w miejscu pracy - relacje pracownik-pracodawca
10/ Wplyw reklam internetowych na nieracjonalne zachowanie konsumenta
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