Gdanski

Karta przedmiotu

Uniwersytet

Nazwa i kod przedmiotu

Doradztwo finansowe i techniki sprzedazy, PG_00177680

Kierunek studiow

Finanse i rachunkowos¢ (O)

Data rozpoczecia studiéw

pazdziernik 2026 r.

Rok akademicki realizaciji
przedmiotu

2026/2027

Poziom ksztatcenia Il stopnia Grupa zaje¢ Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow
Grupa zaje¢ fakultatywnych
Grupa zaje¢ powigzanych z
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[FIRMU2_KO03] Student jest gotéw
do myslenia i dziatania w sposob
przedsiebiorczy i odpowiedzialny
oraz do inicjowania,
koordynowania i uczestnictwa w
projektach na rzecz srodowiska
spotecznego oraz interesu
publicznego, a takze inspirowania
innych w tym obszarze - z
perspektywy finansow i
rachunkowosci.

Student jest gotéw do
podejmowania inicjatyw
biznesowych i dziatan
sprzedazowych w sposéb
przedsigbiorczy, odpowiedzialny i
etyczny, potrafi wspottworzy€ i
realizowac projekty doradcze i
sprzedazowe odpowiadajgce na
potrzeby klientdéw oraz otoczenia
spoteczno-gospodarczego, a
takze inspirowa¢ innych do
$wiadomego i uczciwego dziatania
na rynku finansowym

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SK5] realizacja zadania
problemowego

[FIRMU2_U09] Student potrafi
samodzielnie planowac¢ oraz
realizowac proces uczenia si¢ i
doskonalenia umiejgtnosci
zawodowych przez cate zycie w
obszarze finansow i
rachunkowosci oraz
ukierunkowywac innych w tym
zakresie.

Student potrafi samodzielnie
organizowac i realizowac ciggly
rozwoj swoich kompetencji
zawodowych w zakresie
doradztwa finansowego i technik
sprzedazy oraz skutecznie
wspierac innych w planowaniu i
doskonaleniu ich umiejetnosci.

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SU4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SUS5] realizacja zadania
problemowego

[FIRMU2_W08] Student w
pogtebionym stopniu zna i
rozumie ztozonos¢ powigzan
rachunkowosci i finanséw z
dziatalno$cig gospodarczga w
warunkach dynamicznie
zmieniajgcego sie otoczenia oraz
towarzyszgce im wspétczesne
wyzwania i dylematy w tym
kontekscie.

Student w pogtebionym stopniu
zna i rozumie ztozono$¢ powigzan
doradztwa finansowego, technik
sprzedazy oraz procesow
decyzyjnych klientow z
rachunkowoscig i finansami
przedsigbiorstw w warunkach
dynamicznie zmieniajgcego sie
otoczenia rynkowego,
regulacyjnego i technologicznego,
a takze towarzyszace im
wspotczesne wyzwania i dylematy
etyczne.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SW5] realizacja zadania
problemowego

[FIRMU2_W09] Student w
pogtebionym stopniu zna i
rozumie ogolne zasady tworzenia
oraz rozwoju réznych form
indywidualnej przedsiebiorczosci,
wykorzystujgc wiedze z obszaru
nauk o zarzgdzaniu i jakosci oraz
ekonomii i finansow.

Student w pogtebionym stopniu
zna i rozumie ogodlne zasady
tworzenia oraz rozwoju réznych
form indywidualnej
przedsigbiorczosci w obszarze
doradztwa finansowego i
sprzedazy, wykorzystujac wiedze
z zakresu zarzgdzania, ekonomii
oraz finanséw, ze szczegdélnym
uwzglednieniem budowania relac;ji
z klientem i zastosowania
nowoczesnych narzedzi
biznesowych.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SW5] realizacja zadania
problemowego

[FIRMU2_U10] Student potrafi w
sposob jasny i komunikatywny
przekazywac informacje,
prezentowa¢ swoje opinie oraz
prowadzi¢ debate ze
zréznicowanymi kregami
odbiorcow, postugujac sie
terminologig z zakresu finansow i
rachunkowosci, za pomoca
réznych $rodkow przekazu.

Student potrafi klarownie i
przekonujgco komunikowac sie z
réznorodnymi odbiorcami,
formutowac oraz prezentowaé
swoje opinie dotyczgce doradztwa
finansowego i technik sprzedazy,
wykorzystujgc adekwatng
terminologie i réznorodne kanaty
komunikacji, w tym nowoczesne
narzedzia cyfrowe.

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SU4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SUS5] realizacja zadania
problemowego

[FIRMU2_K02] Student jest gotéw
do odpowiedzialnego petnienia rol
zawodowych, przestrzegania i
rozwijania zasad etyki zawodowe;j
oraz dziatania na rzecz ich
przestrzegania, a takze do
dbatosci o rozwoj dorobku oraz
podtrzymywanie etosu i tradycji
zawoddéw zwigzanych z finansami
i rachunkowoscia.

Student jest Swiadomy
odpowiedzialnosci zawodowej i
zobowigzany do przestrzegania
oraz promowania zasad etyki w
doradztwie finansowym i
sprzedazy, aktywnie wspiera
rozwoj profesjonalizmu oraz dba o
podtrzymywanie etosu i dobrych
praktyk charakterystycznych dla
branzy finansowe;.

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SK5] realizacja zadania
problemowego

Data wygenerowania:

19.03.2026 04:30

Strona 2z4




Tresci przedmiotu

Obszar kredytowy:

1.

Dokumentacja i analiza kredytowa klientéw indywidualnych i instytucjonalnych.

Ocena zdolnosci kredytowej metody, narzedzia i zrédta informacji (eCEIDG, eKRS, eKW, Geoportal).

Techniki zwigkszania zdolno$ci kredytowej perspektywa banku, doradcy i klienta.

Konstrukcja, wybor i analiza kredytu hipotecznego oraz zabezpieczenie jego sptaty.

Zarzadzanie zadtuzeniem z perspektywy klienta i instytucji finansowe;.

Zapobieganie i identyfikacja naduzy¢ oraz przestepstw kredytowych.

Obszar ubezpieczeniowy:

1.

Ubezpieczenia na zycie (Dziat I) podstawy prawne, cechy, konstrukcja produktéw.

Ubezpieczenia majgtkowe i osobowe (Dziat II) klasyfikacja, cechy, konstrukcja.

Kanaly dystrybucji produktéw ubezpieczeniowych modele, techniki sprzedazy, aspekty etyczne.

Bancassurance charakterystyka, praktyczne zastosowania i modele wspotpracy.

Naduzycia ubezpieczeniowe zapobieganie, identyfikacja i analiza przypadkow.

Obszar inwestycyjny:

1.

Produkty i ustugi inwestycyjne klasyfikacja, cechy, nowoczesne formy (np. robodoradztwo).

Aspekty prawne doradztwa inwestycyjnego testy odpowiedniosci i adekwatnosci (MiFID).

Budowa i zarzgdzanie portfelem inwestycyjnym podejscia i techniki.

Naduzycia i oszustwa inwestycyjne przykfady i profilaktyka.

Obszar doradztwa finansowego:

1.

Teoretyczne podstawy posrednictwa i doradztwa finansowego.

Rozwdj rynku doradztwa finansowego w Polsce uwarunkowania, instytucje, trendy.

Systemy wynagradzania posrednikéw finansowych i zwigzane z nimi ryzyko hazardu moralnego.

Praktyczne aspekty doradztwa finansowego prowadzenie procesu doradczego, zgodnosé z regulacjami,
etyka.
Techniki sprzedazy i obstuga klienta:

1.
Prospecting identyfikacja i pozyskiwanie potencjalnych klientéw.
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hazardowi moralnemu.

w relacjach z klientem.

Obszar tgczony:

1.

Spotkanie sprzedazowe i prezentacja produktu struktura, APK, narzedzia, retoryka.

Radzenie sobie z obiekcjami i zamykanie sprzedazy techniki negocjacyjne i finalizacyjne.

Prawa konsumenta w sektorze finansowym ochrona prawna, przeciwdziatanie piramidom finansowym i

Obstuga klienta i doswiadczenie klienta (customer experience) prowadzenie rozmowy handlowej, etyka

Zarzgdzanie sprzedazg produktéw finansowych kredytowych, ubezpieczeniowych i inwestycyjnych.

Dbatos$¢ o jakos$¢ sprzedazy i jej dochodowos$é podejscie etyczne i zorientowane na klienta.

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Znajomos¢ podstawowych poje¢ z zakresu ekonomii i finansow.

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposéb oceniania (sktadowe) Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowej
Kolokwium pisemne w ramach 51.0% 50.0%
wyktadu
Projekt w ramach LAB 51.0% 25.0%
Projekt w ramach ¢wiczen 51.0% 25.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

1.
2.

Pisarewicz P., Gierusz A, KowalczykRolczynska P, Pobtocka A,
Produkty ubezpieczeniowe, Wydawnictwo UG 2020.

Barembruch A., Zarzgdzanie finansami osobistymi. Teoria i
praktyka. Wydawnictwo Uniwersytetu Gdanskiego, Gdansk, 2018.
RonkaChmielowiec W. (red.), Ubezpieczenia, C.H.Beck,
Warszawa 2016

lwaniczDrozdowska (red.), Ubezpieczenia, Wydawnictwo PWE
2018

Waliszewski K., Doradztwo finansowe w Polsce. Wydanie Ill
zmienione i aktualnione, CeDeWu, Warszawa 2018

Uzupetniajaca lista lektur

Ostrowska E., Portfel inwestycyjny klasyczny i alternatywny.
Woydanie 2. C.H.Beck, Warszawa 2014.

Kujawa S., Nowelizacja Rekomendacji S z dnia 3 grudnia 2019
roku perspektywa zmian dla bankéw, klientéw i znaczenie dla
systemu finansowego w Polsce. W: Zarzgdzanie finansami:
narzedzia i kluczowe wyzwania / Zarzecki Dariusz (red.), 2021,
Szczecin, Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Szczecinskiego, s.
258267.

Kujawa S., Robo-doradztwo. Profesjonalna budowa i zarzgdzanie
portfelem inwestycyjnym. Studia Prawno-Ekonomiczne 2021,
Wydawnictwo Uk, £6dz 2021, s. 201-226.

Adresy eZasobdéw

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy
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