
karta przedmiotu
	Nazwa przedmiotu
	Techniki sprzedaży


1.  Usytuowanie przedmiotu w systemie studiów

	1.1. Kierunek studiów 
	Zarządzanie

	1.2. Forma i ścieżka studiów
	Stacjonarne/Niestacjonarne

	1.3. Poziom kształcenia
	Studia I stopnia

	1.4. Profil studiów
	Praktyczny


	1.5. Specjalność
	-

	1.6. Koordynator przedmiotu
	Dr Grzegorz Kądzielawski, mgr Dariusz Bernat


2. Ogólna charakterystyka przedmiotu

	2.1. Przynależność do grupy przedmiotu
	Kierunkowy/praktyczny

	2.2. Liczba ECTS
	2

	2.3. Język wykładów
	Polski

	2.4. Semestry, na których realizowany jest przedmiot
	II

	2.5.Kryterium doboru uczestników zajęć
	-


3. Efekty uczenia się i sposób prowadzenia zajęć
3.1.  Cele przedmiotu 
	Lp.
	Cele przedmiotu

	
	

	C1
	Zapoznanie studentów z pojęciami, prawidłowościami i problemami w obszarze technik sprzedaży oraz  z technikami postępowania w określonych sytuacjach sprzedaży.

	C2
	Nabycie umiejętności przygotowania i przeprowadzenie prezentacji handlowej

	C3
	Nabycie umiejętności budowania relacji partnerskich w kontaktach biznesowych

	C4
	Nabycie umiejętności prawidłowego komunikowania się z klientem oraz radzenia sobie z trudnym klientem

	C5
	Nabycie umiejętności stosowania technik sprzedaży


3.2. Przedmiotowe efekty uczenia się, z podziałem na wiedzę, umiejętności i kompetencje, wraz z odniesieniem do kierunkowych efektów uczenia się
	Lp.
	Opis przedmiotowych efektów 
uczenia się
	Odniesienie do 
kierunkowych efektów

uczenia się (symbole)
	Sposób realizacji (zaznaczyć „X”)

	
	
	
	ST
	NST

	
	
	
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie wiedzy zna i rozumie

	W1
	Zna typologię klientów oraz zasady wywierania wpływu na klientów
	Z1_W10

Z1_W13
	X
	
	X
	

	W2
	Zna i rozumie zasady postaw etycznych w technikach sprzedaży
	Z1_W13
	X
	
	X
	

	W3
	Zna definicje, pojęcia i metody z zakresu technik sprzedaży
	Z1_W01
	X
	
	X
	

	W4
	Zna rodzaje trudnych sytuacji w procesie sprzedażowym i sposoby radzenia sobie z nimi
	Z1_W13
	X
	
	X
	

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie umiejętności potrafi

	U1
	Potrafi zastosować metody i techniki sprzedaży oraz dostosować je do trudnych sytuacji z klientami
	Z1_U04

Z1_U14


	X
	
	X
	

	U2
	Potrafi budować relację z klientem i komunikować się z nim, ocenić typ klienta i podjąć odpowiednie działania dostosowane do klienta oraz konkretnej sytuacji
	Z1_U11
	X
	
	X
	

	U3
	Potrafi przygotować i poprowadzić prezentację oferty handlowej z uwzględnieniem poznanych technik sprzedażowych
	Z1_U15

Z1_U17
	X
	
	X
	

	U4
	Umie planować proces sprzedaży i rozwiązywać związane z nim problemy 
	Z1_U17
Z1_U18
	X
	
	X
	

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie kompetencji społecznych jest gotów do

	K1
	Budowania relacji partnerskich w kontaktach biznesowych
	Z1_K06
	X
	
	X
	

	K2
	Rozumiejąc, na czym polega zastosowanie technik sprzedaży w procesie sprzedażowym, gotowy jest go ocenić z punktu widzenia etyki, jak również przyjętych norm prawnych i branżowych
	Z1_K06
	X
	
	X
	


3.3. Formy zajęć dydaktycznych i ich wymiar godzinowy - Studia stacjonarne (ST),  Studia niestacjonarne (NST)
	Ścieżka
	Wykład
	Ćwiczenia
	Projekt
	Warsztat
	Laboratorium
	Seminarium
	Lektorat
	Zajęcia prowadzone z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość w formie ……………….
	Inne
	Punkty ECTS

	ST
	
	30
	
	
	
	
	
	
	
	2

	NST
	
	15
	
	
	
	
	
	
	
	2


3.4. Treści kształcenia (oddzielnie dla każdej formy zajęć: (W, ĆW, PROJ, WAR, LAB, LEK, INNE). Należy zaznaczyć (X), w jaki sposób będą realizowane dane treści (zajęcia na uczelni lub zajęcia na platformie e-learningowej prowadzone z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość)
RODZAJ ZAJĘĆ: ĆWICZENIA
	Lp.
	Treść zajęć
	Odniesienie do przedmiotowych efektów uczenia się
	Sposób realizacji (zaznaczyć „X”)

	
	
	
	ST
	NST

	
	
	
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie

	1.
	Techniki sprzedaży – definicje, rodzaje technik
	W3
	X
	
	X
	

	2.
	Sprzedawca – rola, osobowość, cechy
	W2, K1
	X
	
	X
	

	3.
	Klient - zdefiniowanie klienta, typy klienta
	W1, U2
	X
	
	X
	

	4.
	Komunikacja w sprzedaży. Budowanie relacji z klientem
	U2, K1
	X
	
	X
	

	5.
	Identyfikacja celu sprzedaży
	U4
	X
	
	X
	

	6.
	Rozpoczęcie sprzedaży i mowa ciała
	U1, U2
	X
	
	X
	

	7.
	Rozpoznawanie potrzeb klientów
	U2
	X
	
	X
	

	8.
	Prezentacja oferty handlowej i argumentacja (metody argumentowania)
	U3
	X
	
	X
	

	9.
	Zarządzanie obiekcjami klienta (obrona ceny, negocjowanie)
	W4, U1
	X
	
	X
	

	10.
	Zamknięcie sprzedaży 
	U1, U4
	X
	
	X
	

	11.
	Proces sprzedaży w praktyce – gra sprzedażowa
	U1, U4, K2
	X
	
	X
	

	12.
	Zaliczenie przedmiotu – prezentacja oferty handlowej
	U3
	X
	
	X
	

	13. 
	Podsumowanie zajęć i omówienie ocen
	
	X
	
	X
	


3.5. Metody weryfikacji efektów uczenia się (wskazanie i opisanie metod prowadzenia zajęć oraz weryfikacji osiągnięcia efektów uczenia się oraz sposobu dokumentacji)
	Efekty przedmiotowe
	Metody dydaktyczne
	Metody weryfikacji efektów uczenia się
	Sposoby dokumentacji

	WIEDZA

	W1-W4
	Prezentacja multimedialna, dyskusja, rozwiązywanie zadań problemowych, projektowanie
	Zaliczenie pisemne – test
- 50% oceny końcowej z ćwiczeń
	Zarchiwizowany test

	UMIEJĘTNOŚCI

	U1-U4
	Prezentacja multimedialna, dyskusja, rozwiązywanie zadań problemowych, projektowanie
	ocena za przygotowanie i zaprezentowanie oferty handlowej zgodnie z poznanymi technikami sprzedaży
- 50% oceny końcowej z ćwiczeń
	Zarchiwizowana praca zaliczeniowa

	KOMPETENCJE SPOŁECZNE

	K1-K2
	Prezentacja multimedialna, dyskusja, rozwiązywanie zadań problemowych, projektowanie
	ocena za przygotowanie i zaprezentowanie oferty handlowej zgodnie z poznanymi technikami sprzedaży
- 50% oceny końcowej z ćwiczeń
	Zarchiwizowana praca zaliczeniowa


3.6. Kryteria oceny osiągniętych efektów uczenia się
	Efekt uczenia się
	Na ocenę 3 lub „zal.”

student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 3,5 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 4 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 4,5 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 5 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do

	W
	51-60% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	61-70% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	71-80% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	81-90% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	91-100% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się

	U
	51-60% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	61-70% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	71-80% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	81-90% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	91-100% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się

	K
	51-60% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	61-70% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	71-80% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	81-90% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	91-100% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się


3.7. Zalecana literatura

Podstawowa 

1. Biblia handlowca - najbogatsze źródło sprzedaży, Gitomer J. Wydawnictwo HELION 2016

2. Rosell L., Techniki sprzedaży : o sztuce sprzedawania, BL Info Polska, Gdańsk, 2014

3. Bednarski A., Mistrz sprzedaży, Helion, Gliwice, 2024

Uzupełniająca

1. Hamilton, Cheryl. Skuteczna komunikacja w biznesie /  Cheryl Hamilton ; przekł. Anna Cybulko ; red. nauk. Teresa Rzepa. Warszawa : Wydawnictwo Naukowe PWN, 2011.
2. Winch Anna, Techniki sprzedaży i negocjacji, Difin, Warszawa 2000.
4. Nakład pracy studenta - bilans punktów ECTS
	Rodzaje aktywności studenta
	Obciążenie studenta

	
	ST
	NST

	Zajęcia wymagające bezpośredniego kontaktu studenta z nauczycielem akademickim w siedzibie uczelni
	30
	15

	Zajęcia przewidziane planem studiów
	30
	15

	Praca własna studenta
	20
	35

	Przygotowanie bieżące do zajęć, przygotowanie prac projektowych/prezentacji/itp.
	10
	20

	Przygotowanie do zaliczenia zajęć
	10
	15

	SUMARYCZNE OBCIĄŻENIE GODZINOWE STUDENTA
	50
	50

	Liczba punktów ECTS
	2
	2
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