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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 15 1 9 0,6 Zaliczenie na
ocene
Laboratorium 15 1 9 0,6 Zaliczenie na
ocene

Cel przedmiotu

Zapoznanie z nowoczesnymi metodami i technikami skutecznej sprzedazy oraz z obstugg klienta, z charakterystykg skutecznego sprzedawcy, zapoznanie z etyka w relacjach z
klientem. Zapoznanie z przeprowadzaniem skutecznej prezentacji oraz z psychologia w sprzedazy. Zapoznanie z metodami prowadzenia rozméw handlowych w tym
argumentacji, kontrargumentacji oraz ochrony przed manipulacja.

Wymagania wstepne
Handel i ustugi internetowe, Zarzadzanie relacjami z klientami

Zakres tematyczny
Wyktad:

Czynniki sukcesu w rozmowach handlowych. Profesjonalny sprzedawca: cechy, umiejetnosci. Sprzedaz: planowanie i etapy. Skuteczno$é technik sprzedazy. Psychologia
sprzedazy. Podejmowanie decyzji przez klientéw: reguty, psychologia. Uwarunkowania zachowania konsumentéw na rynku. Poszukiwanie klientéw. Planowanie rozmowy z
klientem. Kontakt mailowy z klientem, kontakt telefoniczny z klientem - zasady. Spotkanie z klientem: szanse i problemy, badanie potrzeb, techniki rozpoczecia rozmowy
handlowej. Trudny klient: zasady postepowania. Prezentacja i demonstracja oferty handlowej: cechy, zalety, korzysci. Wybdr metody prezentacji (demonstracji), strategia jej
rozpoczecia. Elementy prezentacji. Techniki argumentacji. Techniki perswazji. Techniki przekonywania. Techniki manipulacji. Odpowiadanie na zastrzezenia klienta. Obrona
przed manipulacjami. Zarzadzanie czasem i obszarem sprzedazy. Zamkniecie sprzedazy: techniki, zamkniecie prébne. Dziatania posprzedazowe. Rozpatrywanie reklamacji:
zasady. Etyka w relacjach z klientem.

Laboratorium:

Laboratorium obejmuje przygotowanie zgodnie z etyka zawodowa kilku prezentacji dla wybranych produktéw i ustug, wg zasady: cechy, zalety korzysci, zwierajace techniki
psychologicznego oddziatywania na klienta. Projekt obejmuje réwniez odpowiedzi na zadane przez prowadzacego zastrzezenia, rozmowe z trudnym klientem oraz opracowanie
kontaktu z klientem za pomoca e-mail.

Metody ksztatcenia

Wyktad - wyktad konwencjonalny z wykorzystaniem wideoprojektora.

Laboratorium - zajecia praktyczne realizowane w laboratorium komputerowym.

Efekty uczenia sie i metody weryfikacji osiggania efektéw uczenia sie

Opis efektu Symbole efektéw Metody weryfikacji Forma zaje¢
Potrafi analizowaé i rozwigzywa¢ problemy dotyczace komunikacji z klientem, ® K_U15 ¢ dyskusja ¢ Laboratorium
wspotpracownikami czy mediami ® K23 ® odpowiedz ustna

¢ wykonanie sprawozdan

laboratoryjnych


https://wiea.uz.zgora.pl/
https://wiea.uz.zgora.pl/
https://wiea.uz.zgora.pl/

Opis efektu Symbole efektéw Metody weryfikacji Forma zaje¢
Ma $wiadomosé roli etyki zawodowej w technikach sprzedazy ® KK10 ¢ dyskusja ® Laboratorium
® odpowiedZ ustna
¢ wykonanie sprawozdan
laboratoryjnych
Potrafi zaprojektowaé, przygotowac i przeprowadzi¢ prezentacje oferty ® K U21 ¢ dyskusja ¢ Laboratorium
handlowej z wykorzystaniem technik multimedialnych, zgodnie z zasadami ® odpowiedz ustna
przyjetymi w tym obszarze ® wykonanie sprawozdan
laboratoryjnych
Ma szczegétowa wiedze na temat praktycznych zastosowan technik sprzedazy ® K_W20 ¢ sprawdzian z progami ¢ Wyktad
w e-biznesie punktowymi
Rozumie zasady postaw etycznych w technikach sprzedazy ® KW22 ® sprawdzian z progami ¢ Wyktad
punktowymi
Potrafi samodzielnie integrowaé uzyskane informacje, dokonywac ich * K_U06 ® dyskusja ® Laboratorium
interpretacji i krytycznej oceny, wyciggac wnioski oraz formutowa¢ i uzasadnia¢ ® odpowiedZ ustna
opinie ® wykonanie sprawozdan
laboratoryjnych
Potrafi odpowiednio okresli¢ priorytety stuzace realizacji okreslonego zadania ® K_K08 ¢ dyskusja ¢ Laboratorium
¢ odpowiedZ ustna
® wykonanie sprawozdan
laboratoryjnych
Ma poszerzong wiedze dotyczacg akwizycji informacji na potrzeby sprzedazy i e- ® K_ W19 ¢ sprawdzian z progami ® Wyktad

sprzedazy

Warunki zaliczenia

Wyktad - sprawdzian w formie pisemnej realizowany na koniec semestru.

punktowymi

Laboratorium - ocena koricowa stanowi sume wazong ocen uzyskanych za realizacje poszczegdlnych elementéw kursu szkoleniowego oraz formy jego prezentacji. Wktad
poszczegdlnych elementéw oceny: ocena laboratorium i przygotowania formy dziatan sprzedazowych - 50%, wizualna forma prezentacji dziatan sprzedazowych - 25%, rozmowa

z klientem 25%.

Ocena koricowa stanowi 50% oceny zaliczenia z zaje¢ wyktadowych plus 50% oceny zaliczenia z zaje¢ laboratoryjnych.
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