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Poziom ksztalcenia

studia pierwszego stopnia

Forma studiow

niestacjonarne

Profil ksztatcenia ogélnoakademicki
Status przedmiotu wybieralny
Rygor zaliczenie z oceng
Semestr Liczba punktéw Liczba godzin w tygodniu Liczba godzin w semestrze
studiow ECTS W C L B W C L P
v 2 1 9
Razem w czasie studiow 9

Wymagania w zakresie wiedzy, umiejetnosci i innych kompetencji

Brak wymagan wstgpnych.

Cele przedmiotu

Zapoznanie studentow z technikami sprzedazy i manipulacji wykorzystywanymi w handlu.

Osiagane efekty ksztalcenia dla przedmiotu (EKP)

Odniesienie do
Symbol Po zakonczeniu przedmiotu student: kierunkowych efektéw
ksztalcenia

EKP_01 | zna mechanizmy psychologiczne wykorzystywane w handlu NK—VKIOé’ EE?TWO&

. . . . NK_WO02, NK_WO03,
EKP_02 | rozumie znaczenie technik sprzedazy NK_K02, NK_K03
EKP_03 | rozumie znaczenie wykorzystywania zmystow w handlu NK—VKIO&’ EOK?)—WOB’
EKP_04 | potrafi trafnie komunikowa¢ si¢ z klientami NK—VKIO&’ EOK?)—WOB'

Liczba godzin Odniesienie do EKP

Tresci programowe W C _ 5
Umyst z perspektywy handlowca. 2 EKP_EOIiiDE(P;BP_OZ’
Wykorzystanie zmystéw w handlu. 2 EE}IEE__(())%, EEléIF;__%i,
Znaczenie pamig¢ci w handlu. 1 EEPIiE’__(())]é,, EEI;IPD__%i,




Etapy prowadzace do sprzedazy. 2 EEﬁF;_(())lg’ EEKKIIDD—%Z'
Znaczenie autorytetu w sprzedazy. 2 Eﬁi—%ls’ EEQ:,—%%"
Lacznie godzin 9 B -

Metody weryfikacji efektéw ksztalcenia dla przedmiotu

Symbol Test Egzamin E_gzami n | Kolokwiu | Sprawozdani Projekt Prezentacj S?:;I\Etz)?c:nzls Inn
EKP ustny pisemny m e a o e
EKP_01 | X X X
EKP_02 | X X X
EKP_03 | X X X
EKP_04 | X X X

Kryteria zaliczenia przedmiotu

Zdobycie 60% punktow mozliwych do zdobycia (test). Aktywnos¢ 1 che¢ wspodtpracy sa traktowane jako standard.
Odchylenia od standardu skutkuja obnizaniem koncowej oceny z wyktadow.

Uwaga: student otrzymuje oceng powyzej dostatecznej, jezeli uzyskane efekty ksztalcenia przekraczaja wymagane minimum.

Naklad pracy studenta
Szacunkowa liczba godzin przeznaczona na

Forma aktywnoSci zrealizowanie aktywnosci

W C L P
Godziny kontaktowe 9
Czytanie literatury 21
Przygotowanie do zaje¢ ¢wiczeniowych, laboratoryjnych, projektowych 0
Przygotowanie do egzaminu, zaliczenia 15
Opracowanie dokumentacji projektu/sprawozdania 0
Uczestnictwo w zaliczeniach i egzaminach 0
Udzial w konsultacjach 5
Lacznie godzin 50
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu 50
Sumaryczna liczba punktéw ECTS dla przedmiotu 2

Liczba godzin ECTS
Obcigzenie studenta zwigzane z zajgciami praktycznymi 25 1
Obciazenie studenta na zajeciach wymagajacych bezposredniego

. - - 25 1

udziatlu nauczycieli akademickich

Literatura podstawowa

Psychologia sprzedazy - Brian Tracy, MT Biznes, Warszawa, 2012.
Zasady wywierania wptywu na ludzi - Robert Cialdini, Helion, Warszawa, 2011.
Tworzenie doswiadczen klientow - Artur Urbanski, Lucyna Dziewa, Onepress, Warszawa, 2020.

Literatura uzupekniajaca

Biblia handlowca. Najbogatsze zrodto wiedzy o sprzedazy - Jeffrey Gitomer, Onepress, Warszawa, 2021.
Sprzedawaj jak Challenger - Matthiew Nixon, Rent Adamson, Onepress, Warszawa, 2016.
Lider sprzedazy - Robert Zych, Onepress, Warszawa, 2015.

Osoba odpowiedzialna za przedmiot

dr Maciej Meyer | KMMI

Pozostale osoby prowadzace przedmiot




