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	Kierunek studiów: Zarządzanie

	Moduł / przedmiot: Marketing i zarządzanie sprzedażą/Techniki sprzedaży

	Profil kształcenia: praktyczny

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	Liczba godzin w semestrze
	1
	2
	3

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI

	Studia stacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)*
	
	
	
	
	
	

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	
	
	12ćw
	

	WYKŁADOWCA


	Mgr Beata Podstawka, Mgr inż. Grzegorz Kaczmarczyk

	FORMA ZAJĘĆ


	ćwiczenia  

	CELE PRZEDMIOTU


	Celem przedmiotu jest  przedstawienie istoty, celów oraz warunków stosowania wybranych metod i technik sprzedaży oraz zaprezentowanie słuchaczom etapów profesjonalnego modelu rozmowy handlowej wraz z praktycznym zastosowaniem metod i technik wykorzystywanych w jego trakcie. 

	Efekt specjalnościowy
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	kierunkowych
	obszarowych
	Wiedza

	MZS_W04
	Z_W06
	S1P_W03
	zna mechanizm dystrybucji w procesie sprzedaży
	· test wiedzy,

· dyskusja

	MZS_W06
	Z_W08

Z_W09
	S1P_W05

S1P_W09
	zna  metody i techniki sprzedaży
	· test wiedzy,

· dyskusja

	MZS_W01
	Z_W01

Z_W02

Z_W06

Z_W09
	S1P_W01

S1P_W09

S1P_W05

S1P_W03
	zna i rozumie długofalowe znaczenie właściwego procesu obsługi klienta w trakcie procesu sprzedaży
	· test wiedzy,

· dyskusja

	Umiejętności

	MZS_U02
	Z_U02

Z_U03
	S1P_U02

S1P_U06
	potrafi współpracować z wybranym segmentem klienta
	· dyskusja, 

· obserwacja umiejętności argumentacji w dyskusji, formułowania sądów  i samodzielnego myślenia,

	MZS_U03

MZS_U04

MZS_U07

MZS_U08
	Z_U13

Z_U14

Z_U03

Z_U05
	S1P_U02

S1P_U06

S1P_U03

S1P_U08
	posiada umiejętności w zakresie doboru właściwych metod i technik sprzedaży w zależności od sytuacji sprzedażowej, w tym potrzeb klientów
	· dyskusja, 

· obserwacja umiejętności argumentacji w dyskusji, formułowania sądów  i samodzielnego myślenia,

	MZS_U05

MZS_U06
	Z_U12

Z_U05

Z_U06
	S1P_U03

S1P_U06

S1P_U07
	posiada umiejętności w zakresie użycia odpowiednich metod i technik sprzedaży oraz instrumentów marketingowych
	· dyskusja, 

· obserwacja umiejętności argumentacji w dyskusji, formułowania sądów  i samodzielnego myślenia,


	Kompetencje społeczne

	MZS_K01
MZS_K02
	Z_K02

Z_K03
Z_K04
	S1P_K01

S1P_K06

S1P_K03
S1P_K04
	jest w przygotowany do podjęcia pracy na stanowisku handlowca
	· ocena postaw studenta podczas rozwiązywania problemów praktycznych

· ocena uczestnictwa w dyskusji i w próbie oceniania i diagnozowania założeń w zakresie technik sprzedaży,

	Nakład pracy studenta  (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)** 



	Stacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 

przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do ćwiczeń = 

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 

realizacja zadań projektowych = 

e-learning =

zaliczenie/egzamin =

inne  (określ jakie) = 

RAZEM:

Liczba punktów  ECTS:

w tym w ramach zajęć praktycznych:


	Niestacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 12

przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do ćwiczeń = 18

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 20

realizacja zadań projektowych = 

e-learning =

zaliczenie/egzamin =2

inne  (określ jakie) = 

RAZEM:52

Liczba punktów  ECTS:2

w tym w ramach zajęć praktycznych:2



	WARUNKI WSTĘPNE


	Znajomość podstaw marketingu oraz komunikacji marketingowej

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: 

· Pojęcie i zakres sprzedaży osobistej jako metody komunikacji 

· Komunikacja interpersonalna w procesie sprzedaży 

· Pierwszy kontakt z klientem 

· Rozpoznawanie potrzeb klientów 

· Znaczenie komunikacji niewerbalnej w rozmowie handlowej 

· Pokonywanie oporów klienta i finalizowanie transakcji 

· Rozpoznawanie różnych typów klientów 

· Podstawowe techniki negocjacyjne
Treści realizowane w formie e-learning: nie dotyczy

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA
	· Futrell Ch., Nowoczesne techniki sprzedaży: metody prezentacji, profesjonalna obsługa, relacje z klientami, Oficyna Ekonomiczna, Kraków 2004.

· Moulinier R., Techniki sprzedaży, PWE, Warszawa 2007.

· Nowoczesne techniki sprzedaży : metody prezentacji, profesjonalna obsługa, relacje z klientami / Charles M. Futrell; przekł. Grzegorz Łuczkiewicz. - Kraków : Oficyna Ekonomiczna, Oddział Polskich Wydawnictw Profesjonalnych Sp. z o.o., 2004.

· Techniki sprzedaży i negocjacji / Anna Winch, Sławomir Winch. - Wyd.2. - Warszawa : Difin, 2001.

· Techniki sprzedaży i negocjacji / Anna Winch. - Warszawa : Difin, 1999.

· Techniki sprzedaży osobistej / Beata Zatwarnicka-Madura. - Warszawa : Wydawnictwa Fachowe CeDeWu, 2004.

	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA
	· Zatwarnicka-Madura B., Techniki sprzedaży osobistej, CeDeWu, Warszawa 2004.

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	W formie bezpośredniej:

· Wykład, dyskusja, prezentacja multimedialna
W formie e-learning: nie dotyczy

	POMOCE NAUKOWE
	Rzutnik multimedialny

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Nie dotyczy

	SPOSÓB ZALICZENIA


	· Ćwiczenia - zaliczenie z oceną

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Zaliczenie z oceną – test pisemny z pytaniami otwartymi. 

· Warunkiem uzyskania zaliczenia jest zdobycie pozytywnej oceny ze wszystkich form zaliczenia przewidzianych w programie zajęć z uwzględnieniem kryteriów ilościowych oceniania określonych w Ramowym Systemie Ocen Studentów w Akademii WSB.


