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	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.


	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
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