Techniki sprzedazy - opis przedmiotu

Informacje ogdlne

Nazwa przedmiotu Techniki sprzedazy

Kod przedmiotu 04.9-WZ-ZSPD-TESP

Wydziat Wydziat Ekonomii i Zarzgdzania.
Kierunek Zarzadzanie sprzedaza

Profil ogdlnoakademicki

Rodzaj studiow podyplomowe

Semestr rozpoczecia semestr zimowy 2021/2022

Informacje o przedmiocie

Semestr 1

Liczba punktéw ECTS do zdobycia 2

Typ przedmiotu obowiazkowy
Jezyk nauczania polski

Sylabus opracowat

Formy zajec¢

Forma zajeé Liczba godzin w semestrze Liczba godzin w tygodniu Liczba godzin w semestrze Liczba godzin w tygodniu Forma zaliczenia
(stacjonarne) (stacjonarne) (niestacjonarne) (niestacjonarne)

Wyktad i - - 10 0,67 Zaliczenie na

¢wiczenia (w tym jako e-learning) (w tym jako e-learning) ocene

Cel przedmiotu
Celem ksztatcenia w zakresie przedmiotu techniki sprzedazy jest przekazanie studentom wiedzy zwigzanej z realizacja procesu sprzedazowego. Studenci nabywaja
umiejetno$ci identyfikacji potrzeb klienta, przygotowania oferty, podjecia rozméw handlowych oraz zamykania sprzedazy i ustug posprzedazowych.

Wymagania wstepne
Brak

Zakres tematyczny
Rynkowe uwarunkowania sprzedazy. Etapy sprzedazy. Efektywna komunikacja z klientem - rola komunikacji werbalnej i niewerbalne. Techniki perswazji i wptywu spotecznego.
Zasady postepowania z trudnymi klientami i techniki odpierania zastrzezen. Zamykanie sprzedazy. Badania satysfakcji klienta

Metody ksztatcenia
¢ dyskusja moderowana
¢ aktywizacja uczestnika metodg zadaniowa
® praca z wykorzystaniem studiow przypadkéw

® scenki sprzedazowe

Efekty uczenia sie i metody weryfikacji osiggania efektéw uczenia sie

Opis efektu Symbole efektow Metody weryfikacji Forma zajeé

Posiada kluczowg wiedze z zakresu sprzedazy ® ZSW01 ¢ aktywno$¢ w trakcie zaje¢ ® Wyktad i éwiczenia
Posiada wiedze na temat metod identyfikacji potrzeb ® ZS_W02 ® obserwacje i ocena umiejetnosci praktycznych ® Wyktad i ¢wiczenia
klienta. Zna techniki sprzedazy studenta

Potrafi wykorzystac¢ techniki sprzedazy w praktyce ¢ ZS_U03 ® Scenki sprzedazowe ® Wyktad i éwiczenia
gospodarczej

Warunki zaliczenia

Ocena scenek sprzedazowych, ocena aktywnosci
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