Zatqgcznik nr 5 do dokumentacji programowej

KARTA PRZEDMIOTU

Cykl ksztatcenia od roku akademickiego: 2024-2025

I Dane podstawowe
Nazwa przedmiotu Techniki sprzedazy
Nazwa przedmiotu w jezyku angielskim Sales techniques
Kierunek studiéw Zarzadzanie
Poziom studiéw (1, I, jednolite magisterskie) Studia | stopnia
Forma studiéw (stacjonarne, niestacjonarne) Stacjonarne
Dyscyplina Nauki o zarzadzaniu i jakosci
Jezyk wyktadowy polski

Koordynator przedmiotu/osoba odpowiedzialna | Dr inz. Monika Wawer

Forma zajeé(katalog Liczba godzin semestr Punkty ECTS
zamkniety ze stownika)
wyktad 3
konwersatorium 30 2
¢wiczenia
laboratorium
warsztaty
seminarium
proseminarium
lektorat
praktyki
zajecia terenowe
pracownia dyplomowa
translatorium
wizyta studyjna

Wymagania wstepne ‘ W1 - Zainteresowanie zagadnieniami dotyczgcymi technik sprzedazy

1l Cele ksztatcenia dla przedmiotu

C1 - Pozyskanie przez studentéw wiedzy dotyczacej technik sprzedazy
C2 — Ksztattowanie umiejetnosci wykorzystania wiedzy teoretycznej w realizacji proceséw
sprzedazy
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1. Efekty uczenia sie dla przedmiotu wraz z odniesieniem do efektéw kierunkowych
. . Odniesienie do
Symbol Opis efektu przedmiotowego efektu kierunkowego
WIEDZA
W_01 Opisuje metody i narzedzia wykorzystywane w procesie K_W02
sprzedazy
W_02 Charakteryzuje wybrane technik sprzedazy K_W03
UMIEJETNOSCI
U 01 Wykorzystuje wiedze teoretyczng do analizowania i K_U02
interpretowania problemdéw wystepujgcych w procesach
sprzedazy
Uu_02 Przygotowuje wystgpienia ustne zwigzane ze sprzedazg K_U06

dostosowane do specyfiki réznych klientow

KOMPETENCJE SPOtECZNE

K 01 Wyraza gotowos¢ do samooceny wiasnych kompetencji w K_Ko01
zakresie technik sprzedazy oraz ich doskonalenia
K_02 Uznaje wage rozwigzywania problemow z zakresu sprzedazy w | K_K06

sposoéb profesjonalny, etyczny i zgodny z prawem

Iv. Opis przedmiotu/ tresci programowe
1. Wprowadzenie do zagadnien technik sprzedazy
2. Sprzedaz w réznych systemach reprezentacji klientéw
3. Techniki sprzedazy oparte na regutach wptywu spotecznego Cialdiniego
4. Zasady prezentacji oferty handlowej
5. Komunikacja werbalna i niewerbalna w skutecznej sprzedazy
6. Prezentacje sprzedazowe
7. Podstawowe modele sprzedazy
8. Obiekcje i zastrzezenia klientéw oraz ich eliminowanie w procesie sprzedazy
9. Typologia klientéw i zasady postepowania z réznymi typami klienta
V. Metody realizacji weryfikacji efektow uczenia sie
Symbol Metody dydaktyczne Metody weryfikacji Sposoby dokumentacji
efektu (lista wyboru) (lista wyboru) (lista wyboru)
WIEDZA
W_01 Omoéwienie zagadnien z ,
. . . Sprawdzone kolokwium
W_02 wykorzystaniem Kolokwium pisemne )
.. . . . pisemne
prezentacji multimedialnej
UMIEJETNOSCI
U 01 Prezentacja materiatow Projekt Elektroniczna wersja
audiowizualnych, projektu
odgrywanie rél
u_02 Prezentacja materiatow Prezentacja Prezentacja
audiowizualnych, dyskusja multimedialna
KOMPETENCIJE SPOLECZNE
K 01 Dyskusja Obserwacja Raport z obserwacji
K_02 Dyskusja Obserwacja Raport z obserwacji
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VI. Kryteria oceny, wagi...

Ocena koncowa z przedmiotu sktada sie z trzech ocen czastkowych: kolokwium (40%), wykonanego
projektu sprzedazy (40%) oraz aktywnosci na zajeciach (20%).

VII. Obcigzenie pracy studenta

Forma aktywnosci studenta Liczba godzin
Liczba godzin kontaktowych z nauczycielem 30
Liczba godzin indywidualnej pracy studenta 60

VIIL. Literatura

Literatura podstawowa

1. Cialdini R., Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, GWP, Gdansk 2023.

2. Tracy B., Psychologia sprzedazy. Podnies sprzedaz szybciej i tatwiej niz kiedykolwiek uznawates$
za mozliwe, Wydawnictwo: MT Biznes, Warszawa 2023.

3. Grzybek, R. Magia sprzedazy: techniki i éwiczenia, MT Biznes 2017.

Literatura uzupetniajaca

1. Futrell C.M., Metody prezentacji, profesjonalna obstuga, relacje z klientami, Oficyna
Ekonomiczna Grupa Wolters Kluwer, Warszawa 2011.

2. Schenk G, Profesjonalny sprzedawca, Oficyna Ekonomiczna, Krakéw 2005.

3. Staley K., Krotka sprzedaz, Dom Wydawniczy ABC, Oficyna Ekonomiczna, Krakéw 2009.




