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Informacje o przedmiocie
Semestr 1
Liczba punktów ECTS do zdobycia 2 
Typ przedmiotu obowiązkowy
Język nauczania polski
Sylabus opracował

Formy zajęć
Forma zajęć Liczba godzin w semestrze 

(stacjonarne)
Liczba godzin w tygodniu 
(stacjonarne)

Liczba godzin w semestrze 
(niestacjonarne)

Liczba godzin w tygodniu 
(niestacjonarne)

Forma zaliczenia

Wykład i 
ćwiczenia 

- - 10
(w tym jako e-learning)

0,67
(w tym jako e-learning)

Zaliczenie na 
ocenę

Cel przedmiotu
Celem kształcenia w zakresie przedmiotu techniki sprzedaży jest przekazanie studentom wiedzy związanej z realizacją procesu sprzedażowego. Studenci nabywają 
umiejętności identyfikacji potrzeb klienta, przygotowania oferty, podjęcia rozmów handlowych oraz zamykania sprzedaży i usług posprzedażowych.

Wymagania wstępne
Brak

Zakres tematyczny
Rynkowe uwarunkowania sprzedaży. Etapy sprzedaży. Efektywna komunikacja z klientem - rola komunikacji werbalnej i niewerbalne. Techniki perswazji i wpływu społecznego. 
Zasady postępowania z trudnymi klientami i techniki odpierania zastrzeżeń. Zamykanie sprzedaży.  Badania satysfakcji klienta

Metody kształcenia
dyskusja moderowana
aktywizacja uczestnika metodą zadaniową
praca z wykorzystaniem studiów przypadków
scenki sprzedażowe

Efekty uczenia się i metody weryfikacji osiągania efektów uczenia się
Opis efektu Symbole efektów Metody weryfikacji Forma zajęć
Posiada kluczową wiedzę z zakresu sprzedaży ZS_W01 aktywność w trakcie zajęć Wykład i ćwiczenia

Posiada wiedzę na temat metod identyfikacji potrzeb 
klienta. Zna techniki sprzedaży

ZS_W02 obserwacje i ocena umiejętności praktycznych 
studenta

Wykład i ćwiczenia

Potrafi wykorzystać techniki sprzedaży w praktyce 
gospodarczej

ZS_U03 Scenki sprzedażowe Wykład i ćwiczenia

Warunki zaliczenia
Ocena scenek sprzedażowych, ocena aktywności
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