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3 CELE PRZEDMIOTU

Cell Pozyskanie elementarnej wiedzy na temat technik sprzedazy i umiejetnosci jej wykorzystywania w kontaktach
z potencjalnymi klientami wellness&spa.

4 WYMAGANIA WSTEPNE

1 Podstawowe wiadomogci z zakresu zarzadzania i sprzedazy.

5 EFEKTY KSZTALCENIA

EK1 Wiedza: zna ogolne zasady tworzenia i rozwoju form indywidualnej przedsiebiorczosci, wykorzystujacej wiedze
z zakresu dziedzin nauki i dyscyplin naukowych, wlasciwych dla studiowanego kierunku studiow K W16.
EK2 Wiedza: potrafi korzysta¢ z technik informacyjnych w celu pozyskiwania i przechowywania danych K _U05.

EK3 Kompetencje spoteczne: potrafi odpowiednio okresli¢ priorytety stuzace realizacji okreslonego przez siebie lub
innych zadania K _KO04.

6 TRESCI PROGRAMOWE

CWICZENIA

TEMATYKA ZAJEC

Lp B p LiczBA GODZIN
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH
1. Wprowadzenie do psychologii sprzedazy 1.1. Psychologia spoteczna i motywa-

el cji: reguly wywierania wptywu na decyzje zakupowe klientéw. Najpopularniejsze 9
techniki perswazji i manipulacji 1.2. Sygnaly niewerbalne. 1.3. Rola uwagi. Ak-
tywne stuchanie klienta. Znaczenie sygnaléw zwrotnych.

9 2..Badanie potrzeb klienta 2.1. Pytania otwarte. 2.2. Pytania zamkniete. 2.3.Py- 9

tania poglebione. 2.4.Klaryfikacja. 2.5.Pytania kierunkujace. 2.6.Parafraza.

3. Techniki rozpoczynania rozméw handlowych 3.1. Nawiazywanie kontaktéw
handlowych. Zdobywanie zaufania klienta. 3.2. Komunikacja w poczatkach rozmo-
C3 wy. Prezencja i mowa ciala sprzedawcy. 3.3. Odpieranie wymowek klienta i bloko- 2
wanie unikania rozmowy. 3.4. Techniki tworzenia pozytywnej atmosfery dialogu.
3.5. Techniki postepowania w sytuacji szybkiej odmowy.

4. Skuteczna prezentacja produktu 4.1.Rozpoznanie potrzeb i motywow zaku-
powych klienta. Techniki utatwiajace zrozumienie rzeczywistych potrzeb klien-
ta. 4.2.Uswiadomienie klientowi jego potrzeb. Techniki zadawania wlasciwych
pytaii handlowych. 4.3.Wlasciwa prezentacja produktu. Metody przedstawiania
ofert handlowych i promocji. 4.4.Skuteczne stowa w argumentacji handlowej. Jak
moéwicé o produkcie? 4.5.Jezyk korzysci i jego uzycie w zaleznosci od rozpozna-
nych potrzeb oraz typu osobowosci klienta. Jak dostosowaé argumenty do potrzeb
klienta? 4.6.Techniki aktywnego stuchania tego, co klient sadzi o produkcie

5. Techniki argumentacji 5.1.Uzasadnianie. Typy uzasadnien i pseudouzasadnien
oraz ich wlasciwe stosowanie. 5.2.Manipulacje czy, kiedy i jak je stosowa¢? Co ro-
bi¢, gdy manipuluje klient? 5.3.Wypowiedzi z ukrytymi zalozeniami, presupozycje
i implikatury. Swiadome stosowanie negacji. 5.4.Pytania precyzujace. 5.5.0biek-
cje klientow: typowe i nietypowe. Najskuteczniejsze techniki odpierania obiekcji.
5.6.0sobowos¢ klienta a przyjmowanie argumentacji sprzedawcy. Jak dyskuto-
wac z klientem, ktory wie lepiej? 5.7.Klient nieuprzejmy lub agresywny jak z nim
rozmawiac¢?

6. Negocjowanie ceny 6.1.Metody prowadzenia rozméw o cenach 6.2.Techniki re-
dukujace wrazliwo$¢ klienta na wysokos$é ceny. 6.3.Prawidlowa prezentacja ceny
C6 zasady i putapki. 6.4.Argumentacja w rozmowie o cenach. Uzasadnianie wysoko- 2
$ci ceny. 6.5.Negocjacje cenowe. Systematyka, strategie prowadzenia, skuteczne
techniki. 6.7.Techniki obrony przed wymoéwkami cenowymi.

C4

C5
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CWICZENIA
TEMATYKA ZAJEC
Lp . . LiczBA GODZIN
OPIS SZCZEGOLOWY BLOKOW TEMATYCZNYCH
7.Domykanie transakcji 7.1.Sygnaly gotowosci klienta do podjecia decyzji o za-
kupie. Techniki przyspieszania decyzji zakupu. 7.2.Techniki finalizowania kon-
7 traktu. 8.Dalsze kontakty z klientem 8.1.Zachowanie po sfinalizowaniu sprzedazy. 9
Co robi¢ w wypadku niepowodzenia sprzedazy? 8.2.Dlugofalowe budowanie re-
lacji: techniki utatwiajace utrzymanie sympatii i zaufania klienta. 8.3.Rozmowa
z klientem w przypadku zglaszania reklamacji.
RAZEM 14

7 METODY DYDAKTYCZNE

M1 Burza moézgow
M2 Dyskusja
M3 Studium przypadku

8 OBCIAZENIE PRACA STUDENTA

SREDNIA LICZBA

- GODZIN NA
FORMA AKTYWNOSCI

ZREALIZOWANIE
AKTYWNOSCI

Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym:
Godziny wynikajace z planu studiow 14
Konsultacje przedmiotowe 0
Egzaminy i zaliczenia w sesji 0
Inne
Godziny bez udzialu nauczyciela akademickiego wynikajgce z naktadu pracy studenta, w tym:
Przygotowanie sie do zaje¢, w tym studiowanie zalecanej literatury 3
Opracowanie wynikow 4
Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 4
Inne 0
SUMARYCZNA LICZBA GODZIN DLA PRZEDMIOTU WYNIKAJACA Z CA- 25
LEEGO NAKLADU PRACY STUDENTA
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS DLA PRZEDMIOTU 1

9 METODY OCENY

OCENA FORMUJACA

F1 Cwiczenie praktyczne

F2 Referat

OCENA PODSUMOWUJACA

P1 ‘ Srednia wazona ocen formutujacych

WARUNKI ZALICZENIA PRZEDMIOTU

1 a. 50% - Cwiczenia praktyczne, aktywnosc na zajeciach

2 b. 50% - Referat
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KRYTERIA OCENY

EFEKT KSZTALCENIA 1

Otrzymuje student, ktory uzyska minimum 60% sredniej wazonej z oceny podsumowu-

NA OCENE 3 N
jacej.
NA OCENE 4 Otrzymuje s.tudgnt7 ktory uzyska wynik w przedziale 61-79% $redniej wazonej z oceny
podsumowujacej.
NA OCENE 5 '()trz.ymuje student, ktory uzyska minimum 80% $redniej wazonej z oceny podsumowu-
jacej.
EFEKT KSZTALCENIA 2
Otrzymuje student, ktorego wiedza obejmuje podstawowe wiadomosci i umiejetnosci
NA OCENE 3 nabyte podczas zaje¢ praktycznych z technik sprzedazy. Przy pomocy prowadzacego
B ¢wiczenia podejmuje proby wykonania zadari i jest w stanie zrozumieé¢ najwazniejsze
zagadnienia.
NA OCENE 4 Otrzymuje student, ktory w zakresie wiedzy ma niewielkie braki. Inspirowany przez
k nauczyciela potrafi samodzielnie wykonaé¢ postawione przed nim zadania.
Otrzymuje student, ktéry w stopniu wyczerpujacym opanowal materiatl z ¢wiczen.
NA OCENE 5 W swojej wypowiedzi wykorzystuje rozne zrodla informacji oraz wiedze z réznych dzie-
dzin nauki.
EFEKT KSZTALCENIA 3
NA OCENE 3 Sporz.xdy.czme przejawia aktywnos¢ na zajeciach. Rozumie potrzebe uczenia sie przez
cale zycie.
Wykazuje duza aktywnosé na zajeciach. Rozumie potrzebe uczenia sie przez cate zycie.
NA OCENE 4 . o, .
Jest $wiadomy wtasnych ograniczen i wie, kiedy zwrocié sie do ekspertow.
Chetnie podejmuje sie prac dodatkowych zwiazanych z przedmiotem. Samodzielnie
i tworczo rozwija wlasne uzdolnienia i zainteresowania. Rozumie potrzebe uczenia sie
NA OCENE 5

przez cale zycie. Jest swiadomy wlasnych ograniczen i wie, kiedy zwrocié sie do eks-
pertow.

10 MACIERZ REALIZACJI PRZEDMIOTU

EFEKTY
ODNIESIENIE DO .
KSZTALCENIA . CELE TRESCI METODY
EFEKTOW SPOSOBY OCENY
DLA PRZEDMIOTU PROGRAMOWE DYDAKTYCZNE
KIERUNKOWYCH
PRZEDMIOTU
C1C2C3C4C5h
EK1 K W16 Cell C6 C7 F2 F1 P1
C1C2C3C4C5h
EK2 K _U05 Cell C6 C7 F2 F1 P1
C1C2C3C4C5h
EK3 K _Ko04 Cell C6 C7 F2 F1

11 WYKAZ LITERATURY

LITERATURA PODSTAWOWA:

1 Rosell L — Techniki sprzedazy, Gdansk, 2005, BL Info Polska Sp. z.0.0,
2 Winch A., Winch S — Techniki sprzedazy i negocjacji, Warszawa, 2004, Diffin
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LITERATURA UZUPELNIAJACA:

1 Ziglar Z. — Sztuka skutecznej sprzedazy, Warszawa, 1999, Logos

12 INFORMACIJE O NAUCZYCIELACH AKADEMICKICH

OSOBA ODPOWIEDZIALNA ZA KARTE

Megr Jagoda Bugaj (kontakt: jagoda.bugaj@gmail.com)

OSOBY PROWADZACE PRZEDMIOT

Mgr Jagoda Bugaj (kontakt: jagoda.bugaj@gmail.com)

13 ZATWIERDZENIE KARTY PRZEDMIOTU DO REALIZACJI

(miejscowosé, data) (odpowiedzialny za przedmiot) (kierownik) (dziekan)

PRZYIJMUJE DO REALIZACJI (data i podpisy oséb prowadzacych przedmiot)
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