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organizacji i zarzadzania oraz Marketing i/lub Badania marketingowe i/lub
Marketing ustug

Syntetyczna charakterystyka modutu

Modut ten stanowi dla studentow Zrodto wiedzy na temat kreowania wspotczesnych metod sprzedazy. Modut umozliwia poznanie
przebiegu procesdéw realizowanych podczas sprzedazy, utatwia zrozumienie roli sprzedawcy we wspotczesnych procesach
gospodarczych, pozwala lepiej zrozumie¢ klientéw i ich potrzeby oraz wskazuje metody zachowan sprzedawcy stosownie do
zidentyfikowanych potrzeb konsumentéw oraz sytuacji gospodarczych..

Cele modutu

Celem dydaktycznym jest przekazanie studentom wiedzy i praktycznych umiejetno$ci z zakresu realizacji petnego procesu
sprzedazowego, z zastosowaniem dostepnych najnowszych metod i technik handlowych z uwzglednieniem inspirowania u klientow
decyzji o zakupie, budowania wigzi z klientami i znajomosci skutkéw prawnych sprzedazy.

Opis efektédw uczenia sie modutu

rodzaju towardw i nabywcdw.

zrealizowanej sprzedazy

wW_03 Zna podstawowe okreélenia stosowane w normach
prawnych dotyczgce sprzedazy i zna skutki prawne

Symbol Osiagniete efekty uczenia sie Odniesienie do efektéw uczenia sie
efektu dla kierunku
uczenia sig
dla modutu
Wiedza:
W_01 Posiada wiedze na temat wyrobdw bedacych przedmiotem
sprzedazy (obiektow sprzedazy) oraz przebiegu procesu
sprzedazy.
W_02 Zna metody realizacji proceséw sprzedazy w zaleznosci od

Umiejetnosci:

u_o01 Potrafi rozrézni¢ poszczegdlne etapy sprzedazy i wie jak
moderowac ich przebieg.
U 02 Potrafi wykorzysta¢ dostepng wiedze w poszukiwaniu
- klientéw

Kompetencje spoteczne:

sie i rozwoju personalnego.

K_01 Posiada zdolnosci do komunikowania sie z ludZzmi w
miejscu pracy i poza nim, oraz rozumie potrzebe uczenia




Kryteria oceny efektow uczenia sie oraz metody ich weryfikacji

S\kabd na ocene na ocene na ocene na ocene na ocene Metody weryfikacji
efektu . I
uczenia sie 2 3 4 5 6 efektow uczenia sie
(1) (2)
W 01 Nie posiada wiedzy | Posiada wiedze na | Posiada wiedze na | Posiada pogtebiong | Posiada pogtebiong PP, KO
- na temat obiektéw temat obiektow temat obiektow wiedze na temat i
sprzedazy i sprzedazy i sprzedazy i obiektow sprzedazy | usystematyzowang
przebiegu procesu | przebiegu procesu | przebiegu procesu | i przebiegu procesu wiedze na temat
sprzedazy. sprzedazy z sprzedazy. sprzedazy. obiektow sprzedazy
drobnymi i przebiegu procesu
niescistosciami. sprzedazy,
swobodnie ilustruje
przyktadami
zagadnienia
teoretyczne.
W 02 Nie zna metod Posiada niepetna Posiada wiedze na | Posiada pogtebiong | Posiada pogtebiong KO
- realizacji proceséw | wiedze na temat temat metod wiedze na temat i
sprzedazy metod realizacji realizacji proceséw metod realizacji usystematyzowang
stosowanych w procesow sprzedazy w procesow wiedze, ze
zaleznosci od sprzedazy w zaleznosci od sprzedazy w zrozumieniem
rodzaju towaréw i zaleznosci od rodzaju towaréw i zaleznosci od ilustruje
nabywcow. rodzaju towarow i nabywcéw. rodzaju towarow i przyktadami
nabywcéw. nabywcow. zagadnienia
teoretyczne.
W 03 Nie zna Posiada niepetng Posiada wiedze na | Posiada pogtebiong | Posiada pogtebiong KO
- podstawowych wiedze na temat temat wiedze na temat i
okreslen podstawowych podstawowych pojec prawnych usystematyzowang
dotyczacych pojec prawnych pojec prawnych dotyczacych wiedze, ptynnie
sprzedazy dotyczacych dotyczacych sprzedazy i przedstawia skutki
stosowanych w sprzedazy i sprzedazy i skutkéw prawnych | prawne sprzedazy i
normach skutkéw prawnych | skutkdw prawnych zrealizowanej zastosowanie
prawnych, nie zna zrealizowanej zrealizowanej sprzedazy. okreslonych pojec
skutkéw prawnych sprzedazy. sprzedazy. wystepujacych w
zrealizowanej nomenklaturze
sprzedazy. prawniczej na
konkretnych
przyktadach.
u_01 Nie potrafi Potrafi rozréznic¢ Potrafi rozrézni¢ Ptynnie rozréznia Biegle rozréznia KO, P
rozréznicé niektére etapy poszczegdlne etapy | poszczegdlne etapy | poszczegdlne etapy
poszczegdlinych sprzedazy i sprzedazy i wie jak | sprzedazy i wie jak | sprzedazy i wie jak
etapow sprzedazy i moderowac w moderowac ich moderowac ich moderowac ich
nie wie jak niewielkim stopniu przebieg. przebieg. przebieg w
moderowac ich ich przebieg. konkretnych
przebieg. sytuacjach
praktycznych..
U 02 Nie potrafi W niewielkim Potrafi wykorzystac Ptynnie potrafi W konkretnych KO
- wykorzystaé stopniu potrafi dostepna wiedze w wykorzystaé sytuacjach potrafi
dostepnej wiedzy w wykorzystac poszukiwaniu dostepng wiedze w | biegle wykorzystac
poszukiwaniu dostepna wiedze w klientow. poszukiwaniu dostepna wiedze
klientéw. poszukiwaniu klientéw. umozliwiajaca
klientéw. poszukiwanie
klientow.
K_01 Nie posiada Posiada niewielkie | Posiada zdolnosci | Posiada, potgczone | Posiada, potaczone Wypowiedzi
zdolnosci do zdolnosci do do komunikowania z umiejetnosciag z umiejetnoscia ustne

komunikowania sie
z ludzmi w miejscu
pracy i poza nim,
oraz nie rozumie
potrzeby uczenia
sie i rozwoju
personalnego.

komunikowania sie
z ludZmi w miejscu
pracy i poza nim,
orazw
ograniczonym
zakresie rozumie
potrzebe uczenia
sie i rozwoju
personalnego.

sie z ludZzmiw
miejscu pracy i
poza nim, oraz
rozumie potrzebe
uczenia sig i
rozwoju
personalnego.

nawigzywania
kontaktéw,
zdolnosci do
komunikowania sie
z ludZmi w miejscu
pracy i poza nim
oraz rozumie
potrzebe uczenia
sie przez cate zycie
i rozwoju
personalnego.

nawigzywania
kontaktéw i
inspirowania
innych do
interpersonalnych
zachowan,
zdolnosci do
komunikowania sie
z ludzmi w miejscu
pracy i poza nim
oraz rozumie
potrzebe uczenia
sie przez cate zycie
i ciggtego
doskonalenia
(korygowania)
rozwoju
personalnego.

(1) wpisac symbol efektu uczenia sie




(2) wpisac np.: EU — egzamin ustny; EP — egzamin pisemny; T —test; P — prezentacja; PR — projekt; ES — esej; RE —
referat, KO — kolokwium opisowe, PP — przyktady praktyczne, PE — platforma e-learningowa, CS — case study itp.

Tresci ksztatcenia modutu

Forma modutu: wyktad Forma modutu: ¢wiczenia

Dyskusja nad istotg symulacji biznesowych.
Cwiczenie umiejetnoséci komunikacji wedtug
ustalonego wzorca.

Definiowanie produktu jako obiektu sprzedazy.
Analiza systemoéw przekazu.

Opisywanie produktu.

Poznawanie etapow sprzedazy.

Rozréznianie i ¢wiczenie moderowania przebiegu
poszczegdlnych etapow sprzedazy.

Utrwalanie w praktyce sekwencji SELL.
Identyfikacja najwazniejszych skutkéw prawnych
sprzedazy.

10. Zaznajomienie z podstawowym pojeciami i
definicjami prawnym dotyczgcymi sprzedazy
Cwiczenia w zakresie stymulowania sprzedazy

Noubkw N

L
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Metody dydaktyczne

Zajecia wspomagane zastosowaniem prezentacji multimedialnych. Rozwigzywanie problemdw sytuacyjnych w grupach i
pojedynczo, dyskusje. Liczne analizy i ,burze mozgdéw” przebiegu zdarzen gospodarczych majgcych miejsce w
rzeczywistosci.

Naktad czasu pracy studenta w przeliczeniu na godziny i punkty ECTS

Elementy skfadajace sie na prace studenta llos¢ godzin llos¢ punktéw ECTS
Udziat w wyktadach
Udziat w ¢wiczeniach 25

Samodzielne studiowanie tematyki wyktadow

Samodzielne przygotowanie sie do ¢wiczen 20

Przygotowanie sie do egzaminu

Przygotowanie sie do zaliczenia 10

Przygotowanie eseju

Przygotowanie prezentacji 10

Przygotowanie referatu

Przygotowanie projektu

Inne (wymieni¢ jakie) udziat w konsultacjach 10

Suma 75 3




