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1. Informacje o przedmiocie (module) wedtug Planu studiéw na kierunku: Zarzadzanie

Nazwa przedmiotu: Psychologia sprzedazy
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2. Zadania nauczyciela

Celem przedmiotu jest przekazanie wiedzy z zakresu psychologii wyjasniajac zachowania konsumentéw. Zapoznanie
z popularnymi technikami wptywu spotecznego, prezentacja wiedzy dotyczacej skutecznej perswazji. Studenci bedq
wiedzieli w jaki spos6b moga, zgodnie z etykg handlowg wptywac na decyzje podejmowane przez kupujacego. Nabycie
przez uczestnikow poszerzonej wiedzy z zakresu komunikacji interpersonalnej, procesu sprzedazowego i

posprzedazowego.




Symbol Odniesienie
do efektow
efektu S
uczenia sie Efekty uczenia sig - przedmiotowe c;jlgzlfiglri r?lz
prze((jjI;iotu Zarzadzanie
Wiedza
W pogtebionym stopniu zna i rozumie ekonomiczne, psychologiczne, etyczne i inne
W 01 uwarunkowania funkcjonowania przedsiebiorstwa (w szczegdlnosci dotyczace Z2_Wo03
- sprzedazy dobr i ustug) na rynku krajowym i miedzynarodowym oraz relacje miedzy
przedsiebiorstwem a innymi podmiotami wystepujacymi na tych rynkach.
Umiejetnosci
Potrafi wspétdziata¢ z innymi osobami w ramach prac zespotowych, kierowa¢ pracg 72 U07
u_o1 zespotu ludzkiego (sprzedazowego), komoérek organizacyjnych, a takze zarzadzaé -
zasobami organizacyjnymi podmiotéw gospodarczych oraz instytucji publicznych.
Kompetencje spoteczne
Jest gotdw do odpowiedzialnego petnienia rél zawodowych, w tym szczegbdlnie
K 01 kierowniczych (np. kierownika zespotu sprzedazowego), przyczyniania sie do Z2_K06
- rozwijania dorobku zawodu, podtrzymywania etosu zawodu, przestrzegania i
rozwijania zasad etyki zawodowej oraz dziatania na rzecz przestrzegania tych zasad.

Tematy poszczegolnych zajeé z podziatem na liczbe godzin

WYKLADY
(zajecia o charakterze teoretycznym) 12h

1. Badanie zachowan konsumenckich. Analiza czynnikéw i proceséw, ktore majg wptyw na decyzje konsumenckie (2
godz.).

2. Identyfikacja potrzeb klienta (2 godz.).

3. Zasady budowy relaciji sprzedajacy — klient (2 godz.).

4. Tworzenie strategia i stosowane taktyki w sprzedazowej konwersacji (2 godz.).

5. Techniki skutecznej perswazji w sprzedazy. Postawy i zachowania wptywajgce na zmiane decyzji klienta.
Ksztattowanie tych zmian (2 godz.).

6. Komunikacja werbalna i niewerbalna w procesie sprzedazowym (2 godz.).

Cwiczenia
(zajecia ksztattujace umiejetnos$ci o charakterze praktyczne) 12h

Typologia klientéw. Cwiczenia w rozréznianiu i dopasowywaniu styléw komunikacji (2 godz.).
Komunikacja interpersonalna w rozmowach handlowych (2 godz.).

Emocjonalne aspekty procesu sprzedazy (2 godz.).

Manipulacja jako ukryta forma wptywu spotecznego i indywidualnego (2 godz.).

Proces podejmowania decyzji w procesie sprzedazy a style osobowosci (2 godz.).
Zarzadzanie relacjami z klientami — mapowanie mocnych i stabych stron (2 godz.).

a0

Metody
prowadzenia
zaje¢

Wykiad klasyczny i interaktywny z wykorzystaniem technik multimedialnych, éwiczenia aktywizujace,
dyskusje, prezentacje prac, projektow, prace pisemne, praca w grupach, zajecia praktyczne.

Cialdini R., (2016) Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdanskie Wydawnictwo
Literatura Psychologiczne, Gdansk

obowigzkowa | Sandler D. H., (2014) Zasady Sandlera. 49 ponadczasowych zasad sprzedazy, Wydawnictwo Wolters
Kluwer Polska, Warszawa

. Grzybek R., (2017) Magia sprzedazy - techniki i éwiczenia, Wydawnictwo MT Biznes, Warszawa
theratur.a. Falkowski A., Tyszka, T., (2009) Psychologia zachowan konsumenckich”, Gdarskie Wydawnictwo
uzupeiniajaca | Psychologiczne, Gdarsk




Dolinski D., (2011) Techniki wptywu spotecznego, Wydawnictwo Naukowe SCHOLAR, Warszawa
2011

Koricowa ocena wynikéw pracy studenta nad przedmiotem wymaga syntezy osiagnietych przez niego efektow

3. Zadania i czas SAMODZIELNEJ pracy studenta

Liczba godzin Punkty ECTS
Wyszczegdlnienie zadan

st. ns. st. ns.
Zadania o charakterze teoretycznym 6 0,2 -
Studiowanie literatury przedmiotu 2 -
Przygotowanie do egzaminu 3 -
Przygotowanie do zaliczenia twiczen 1 -
Zadania ksztattujace umiejetnosci praktyczne 8 0,3 -
Typologia klientdw - éwiczenia w rozréznianiu i dopasowywaniu 9 )
styléw komunikaciji
Emocjonalne aspekty procesu sprzedazy — studium przypadkéw 3 -
Proces podejmowania decyzji w procesie sprzedazy a style 3 )
osobowosci — studium przypadkow
LACZNY naktad pracy studenta w godz. i pkt. ECTS 14 - 0,5 -

4. Sposoby weryfikacji i oceny efektow uczenia sie osiagnietych przez studenta

Symbol_efe_ktu Metody weryfikacji i oceny efektéw uczenia sie
uczenia sie

W_01 Egzamin.
Aktywno$¢ studenta na zajeciach, rozwigzywanie case study, rozwigzywanie probleméw

u_o01 ) " ) .
praktycznych, udziat w dyskusji, udziat w scenkach sprzedazowych.

K 01 Aktywno$¢ studenta na zajeciach, rozwigzywanie case study, rozwigzywanie probleméw

— praktycznych, udziat w scenkach sprzedazowych.

Podstawowe kryteria oceny koncowej:

Ocena modutowa: 40% oceny modutowej stanowi ocena z ¢wiczen + 60 % oceny modutowej stanowi ocena z egzaminu
testowego.

Sposdb zaliczenia ¢wiczen:

Aktywny udziat w zajeciach + wykonanie wszystkich ¢wiczen indywidualnych i grupowych realizowanych w trakcie zaje¢
Egzamin: pisemny test na platformie Moodle - test wiedzy obejmujacy tresci programowe.

Skala ocen — zgodna z Regulaminem WSAIB:

91-100% - 5, 81-90% - 4,5, 71-80% - 4, 61-70% - 3,5, 51-60% - 3, 50 % i mniej — 2




