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	Celem przedmiotu jest rozwijanie umiejętności praktycznych oraz zdobywanie wiedzy teoretycznej, umożliwiającej studentom skuteczne stosowanie różnych technik perswazyjnych w biznesie. Zajęcia mają na celu zrozumienie psychologicznych aspektów wpływu na klientów, poznawanie sprawdzonych strategii marketingowych oraz wykorzystywanie narzędzi komunikacji w celu zbudowania efektywnych relacji z klientami.

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: studenci będą poznawać różne metody wpływu na klientów, związane z psychologią, strategiami marketingowymi oraz komunikacją. Zajęcia będą obejmować omówienie podstawowych pojęć i teorii, takich jak zasady perswazji, heurystyki podejmowania decyzji, czy etapy ścieżki zakupowej klienta. Przez praktyczne ćwiczenia warsztatowe studenci będą mieli możliwość zastosowania zdobytej wiedzy w realnych sytuacjach sprzedażowych, zarówno w kontekście tradycyjnych relacji sprzedawca-klient, jak i w świecie cyfrowym.

Treści realizowane w formie e-learning: nie dotyczy.
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