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Razem w czasie studiow

Wymagania w zakresie wiedzy, umiejetnosci i innych kompetencji

Brak wymagan wstgpnych

Cele przedmiotu

Rozwinigcie kompetencji menedzerskich ukierunkowanych na kontakt z klientem. Nabycie podstawowej wiedzy na
temat regut i technik wywierania wptywu, perswazji, efektywnos$ci komunikacji otwartej, a takze metod obrony przed
manipulacjg. Techniki poznane w ramach modutu sg stosowane przez sprzedawcow, specjalistow ds. sprzedazy,
posrednikow, agentdw, handlowcow.

Osiagane efekty uczenia sie dla przedmiotu (EKP)

QOdniesienie do

Symbol | Po zakonczeniu przedmiotu student: kierunkowych
efektéw uczenia sie

EKPO1 | Zna podstawowe pojecia dotyczace perswazji i manipulacji, wiedza z zakresu form NK_W05
wywierania wptywu i odrézniania od form manipulowania.

EKPO2 | Potrafi zaplanowa¢ i wdrozy¢ mechanizmy wywierania wptywu w celu podniesienia NK_U6
sprawnosci funkcjonowania organizacji oraz w procesie zmiany niepozadanych w NK_KO03
organizacji postaw i zachowan pracownikow.

EKPO3 | Postuguje si¢ podstawowymi umiejetno$ciami wywierania wptywu uwzgledniajac NK_U13
potrzeby klienta, pracownika i organizacji.

EKPO4 | Dobiera i wykorzystuje metody i techniki sprzedazowe w celu efektywnego NK_U16
wspierania rozwoju przedsiebiorstwa. NK U12

EKPO5 | Inspiruje i organizuje proces samoksztalcenia oraz wpltywa w tym zakresie na innych NK_KO01

pracownikow w przedsigbiorstwie.

Tresci programowe

Liczba godzin
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Odniesienie do EKP




Wybrane biologiczne mechanizmy zachowan 2 EKPO5, EKP_02
Stres a wywieranie wptywu 2 EKPO04, EKP_02
Definicja manipulacji 2 EKPO1
Manipulacje w marketingu 2 EKP03, EKP04
Manipulacje w handlu 2 EKP_03, EKP_04
Reguty Cialdiniego 2 EKPO1
Mechanizmy obronne cztowieka 2 EKP_03, EKP_02
Mowa ciata 1 EKP_02, EKP_03
Metody weryfikacji efektéw uczenia sie dla przedmiotu
Symbol | Tes Bgza | Egzami | ) opwiu Sprawozdani | Projek | Prezentacj ZaliczenlicR oy
EKP q | fOm oW m e t a PR |
ustny | pisemny e
EKP 01 X X
EKP_02 X
EKP_03 X
EKP_04 X
EKP_05 X

Kryteria zaliczenia przedmiotu

Aktywny udziat w zajgciach, ocena z testu minimum na poziomie dostatecznym.

Uwaga: student otrzymuje ocene powyzej dostatecznej, jezeli uzyskane efekty ksztatcenia przekraczaja wymagane minimum.

Naklad pracy studenta

Forma aktywnoSci

Szacunkowa liczba godzin przeznaczona na
zrealizowanie aktywnosci

W C L P
Godziny kontaktowe 9
Czytanie literatury 9
Przygotowanie do zaje¢ ¢wiczeniowych, laboratoryjnych, projektowych 10
Przygotowanie do egzaminu, zaliczenia 10
Opracowanie dokumentacji projektu/sprawozdania
Uczestnictwo w zaliczeniach i egzaminach 4
Udziat w konsultacjach 3
Lacznie godzin
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu 45
Sumaryczna liczba punktéw ECTS dla przedmiotu 2
Liczba godzin ECTS
Obcigzenie studenta zwigzane z zajeciami praktycznymi 30 1
Obcigzenie studenta na zajeciach wymagajacych bezposredniego udziatu 15 1

nauczycieli akademickich

Literatura podstawowa
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