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Rok akademicki realizaciji
przedmiotu

2027/2028

Poziom ksztatcenia

| stopnia - licencjackie

Grupa zaje¢

Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow
Grupa zaje¢ fakultatywnych
Grupa zaje¢ powigzanych z
prowadzonymi badaniami
naukowymi w dziedzinie nauki
zwigzanej z kierunkiem - profil
ogolnoakademicki

Forma studiow niestacjonarne Sposob realizacji na uczelni
Rok studiow 2 Jezyk wyktadowy polski
Semestr studiow 4 Liczba punktéw ECTS 2.0
Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Ekonomiczny -> Katedra Biznesu Miedzynarodowego -> Zakiad Strategii Marketingowych

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Tomasz Konewka

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
Liczba godzin zaje¢ (0.0 14.0 0.0 6.0 0.0 20
W tym liczba godzin zajeé na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywno$¢ studenta [Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy (20 0.0 30.0 50
studenta

Cel przedmiotu

Umiejetnosc¢ formutowania celu sprzedazy i budowanie wartosci w procesie negocjaciji.

Umiejetnosc¢ zastosowania odpowiednich technik sprzedazowo-negocjacyjnych.

Umiejetnos$¢ budowania i rozwijania relacji jako element budowania wartosci z kontrahentem.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[MSGL3_W15] ma
zaawansowang wiedze o
zarzgdzaniu podmiotem
gospodarczym na rynku
migdzynarodowym, zna i rozumie
strategie oraz narzedzia
marketingowe wykorzystywane w
tym zarzgdzaniu

student potrafi ocenia¢ zjawiska
gospodarcze i spoteczne
zachodzace w gospodarce
otwartej, interpretowac niezbedne
w tym zakresie warunki
funkcjonowania podmiotow
gospodarczych

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[MSGL3_WO05] zna i rozumie
zasady tworzenia oraz rozwoju
réznych

form przedsiebiorczosci

student zna i rozumie formy
przedsigbiorczosci i jest gotow
mysle¢ i dziata¢ w sposéb
przedsigbiorczy;

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[MSGL3_UQ7] potrafi realizowaé
transakcje handlowe na rynku
miedzynarodowym, wybrac i
zastosowac¢ odpowiednig forme
rozliczenia transakgcji, analizowac i
krytycznie ocenia¢ przebieg
transakgiji

student potrafi analizowa¢
transakcje handlowe oraz
umiejetnie wybierac i stosowac
odpowiednig ich forme.
Pogtebianie wiedzy na temat
wyboru odpowiedniej transakcji
mozliwa jest dodatkowa analiza
na konsultacjach

[SU4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[MSGL3_KO05] prawidtowo
identyfikuje, diagnozuje i
rozstrzyga dylematy oraz
rézne warianty rozwigzan
zwigzane z wykonywaniem

zawodu

student potrafi prawidtowo
identyfikowa¢ i diagnozowac¢
dylematy i rézne rozwigzania
zwigzane z wykorzystaniem
zawodu

[SK4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

Tresci przedmiotu

1. Wprowadzenie do procesu sprzedazy. Techniki sprzedazy. Podej$cie do procesu sprzedazy. Etapy
sprzedazy. Cechy idealnego sprzedawcy.

2. Trudne sytuacje w sprzedazy. Obiekcje i zastrzezenia. Cena kryterium wyboru. Jak omija¢ "nie".
Przyczyny i sposoby reagowania na sprzeciw. Sprzedaz dzieki relacjom. Mowa ciata. Techniki komunikacji.

3. Umiejetno$¢ zamykania sprzedazy. Argumentacja. Budowanie relacji po sprzedazy.

4. Podstawowe aspekty i rodzaje negocjacji. Narzedzia negocjacyjne. Stres w negocjacjach.Réznice

kulturowe.

5. Strategie negocjacji. Kreowanie wartosci. Skladanie propozycji. Manipulacje w procesie negocjacyjnym.

6. Techniki wptywu spotecznego wykorzystujgce ramy interpretacyjne komunikatu. Rola stowa w komunikaciji

werbalne;j.

7. Negocjacje a emocje. Techniki sekwencyjne.

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Brak

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposoéb oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

egzamin pisemny

51.0%

100.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

Izabela Krejca-Pawski, Sprzedaz, tylko sprawdzone techniki, Biznes,

samo.sedno, Warszawa 2015

Rene Moulinier, Techniki sprzedazy, PWN Warszawa 2007

Stawomir Janiszewski, Strategie negocjacji, Wydawca Hutu, Warszawa

2018

Pawet Kowalewski, Profesjonalne negocjacje, Wydawnictwo Helion

S.A., Gliwice 2022
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Uzupetniajaca lista lektur

Vincent Harris, Harlan H. Goerger, Jak skutecznie omija¢ "nie" w
biznesie, Wydawnictwo Studio Emka, Warszawa 2010

Peter Coughter, Sztuka perswazji i skuteczne techniki prezentacji. Jak
wygrac¢ przetarg, Wydawnictwo Studio Emka, Warszawa 2014

Dariusz Dolinski, Tomasz Grzyb, Sto technik wptywu spotecznego,
Wydawnictwo Smak Stowa, Sopot 2022

Adresy eZasobdéw

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Praktyki zawodowe Nie dotyczy
w ramach przedmiotu

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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