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KARTA OPISU MODULU KSZTALCENIA

Nazwa modutu/przedmiotu Kod

Metody promocji, hegocjacji i techniki sprzedazy 1011105331011140761
Kierunek studiow Profil ksztatcenia Rok / Semestr

(ogdlnoakademicki, praktyczny)

Inzynieria zarzadzania - studia niestacjonarne Il | (brak) 2/3

Sciezka obieralno$ci/specjalnosé Przedmiot oferowany w jezyku: | Kurs (obligatoryjny/obieralny)
Zarzadzanie przedsiebiorstwem polski obieralny
Stopien studiow: Forma studiow (stacjonarna/niestacjonarna)
Il stopien niestacjonarna
Godziny Liczba punktow
Wyktady: 14 Cwiczenia: - Laboratoria: -  Projekty/seminaria: - 2
Status przedmiotu w programie studiéw (podstawowy, kierunkowy, inny) (ogdlnouczelniany, z innego kierunku)
(brak) (brak)

Obszar(y) ksztatcenia i dziedzina(y) nauki i sztuki Podziat ECTS (liczba i %)
nauki techniczne 100 2%

Odpowiedzialny za przedmiot / wyktadowca:

dr inz. Marek Golinski

email: marek.golinski@put.poznan.pl
tel. +48 61 665 34 03

Wyadziat Inzynierii Zarzgdzania

ul. Strzelecka 11 60-965 Poznan

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci, kompetencji spotecznych:

. Posiada podstawowa wiedze z marketingu
1 Wiedza:
L. . . | Potrafi zinterpretowa¢ i opisa¢ czynniki wptywajgce na rynkowy mechanizm funkcjonowania
2 Umiejetnosci: | przedsiebiorstwa
3 Kompetencje | Potrafi analizowaé i efektywnie wykorzysta¢ narzedzia marketingowe majgce wptyw na
spoleczne dziatalnos¢ przedsigbiorstwa

Cel przedmiotu:

Zdobycie wiedzy i opanowanie umiejetnosci z zakresu identyfikacji oraz stosowania metod i technik promocji, metod i technik
negocjacji oraz metod i technik sprzedazy

Efekty ksztatcenia i odniesienie do kierunkowych efektéw ksztalcenia

Wiedza:

1. Posiada wiedze o znaczeniu i wzajemnych powigzaniach promacji, negocjacji i technik sprzedazy. - [K2A_W01]

2. Ma wiedze o zaleznosciach organizacyjnych i potrzebach jednostkek organizacyjnych przedsiebiorstwa w zakresie
promaocji, negocjacji i technik sprzedazy - [K2A_W02]

3. Zna i rozumie sposoby funkcjonowania technik i narzedzi zwigzanych z metodami promocji, negocjaciji i technik
sprzedazy. - [K2A_WO08]

4. Posiada wiedze na temat procesu komunikacji, etapéw negocjacji i stosowanych technik sprzedazy w przedsiebiorstwach
ustugowych. - [K2A_W018]

Umiejetnosci:

1. Umie zaplanowac¢ proces komunikacji w ramach dziatan promocyjnych. - [K2A_U01]

2. Potrafi zaprojektowaé przebieg dziatan promocyjnych ze szczegolnym uwzglednieniem strategii kreacyjnej i medialnej. -
[K2A_U02]

3. Potrafi zastosowac techniki negocjacyjne, jako metody rozwigzywania problemoéw - [K2A_U07]
4. Potrafi zaplanowac¢ przebieg sprzedazy bezposredniej - [K2A_UQ07]
5. Potrafi wykorzysta¢ elementy zachowaé nabywcéw w sprzedazy bezposredniej - [K2A_U08]

Kompetencje spoteczne:
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1. Uswiadamia sobie potrzebe ciggtego doksztatcenia sie w zakresie zagadnien z dziedziny marketingu, a w szczegdlnosci z
obszaru promocji, negocjacji i technik sprzedazy. - [K2A_K01]

2. Ma swiadomosc¢ istotnosci decyzji z obszaru komunikacji i ich wptywu na zachowania nabywcow - [K2A_K02]
3. Potrafi zastosowaé¢ w zyciu zawodowym i osobistym umiejetno$¢ postepowania kreatywnego i innowacyjnego. - [K2A_K03]

4. Potrafi w sposéb swiadomy i efektywny wykorzystywaé nowoczesne technologie teleinformatyczne zaréwno na potrzeby
zawodowym, jak i w zyciu prywatnym - [K2A_K07]

5. Potrafi zarébwno w zyciu zawodowym, jak i osobistym postepowac¢ w sposéb przedsiebiorczy - [K2A K06]

Sposoby sprawdzenia efektow ksztatcenia

Ocena formujaca:

krétkie dyskusje sprawdzajace efektywnos¢ procesu ksztatcenia, dostosowujgce nauczanie do poziomu studentéw, a
studentom ukazujace zakres opanowanego materialu w ramach metod promocji, negocjacji i techniki sprzedazy,

Ocena podsumowujgca:

egzamin pisemny, trwajgcy ok. 60 min. zawierajagcy pytania teoretyczne wymagajgce potwierdzenia przyktadem, egzamin
odbywa sie zazwyczaj w 14 tygodniu semestru

Tresci programowe

Proces komunikacji w marketingu ustug. Cele dziatan promocyjnych. Narzedzia promocyjne (sprzedaz bezposrednia w
ustugach). Strategia kreatywna. Strategia medialna. Etapy kampanii promocyjnej. Modele reklamy. Negocjacje jako sposéb
rozwigzywania problemu. Fazy negocjacji. Style negocjacji. Zasady dobrej komunikacji. Funkcje sprzedazy bezposrednie;.
Proces zakupu ustug. Elementy zachowan nabywcéw.

Literatura podstawowa:

1. Wiktor J.W. Promocja: system komunikacji przedsiebiorstwa z rynkiem Wyd. Naukowe PWN, 2006

2. Otto J., Marketing relacji. Koncepcja i stosowanie, Wyd. C.H. Beck, Warszawa, 2001

Literatura uzupetniajaca:

Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Czynnosé Czas (godz.)

1. Przygotowanie do zaliczenia wyktadu 80
2. Wyktad 20

Obciazenie praca studenta

forma aktywnosci godzin ECTS
taczny naktad pracy 100
Zajecia wymagajace bezposredniego kontaktu z nauczycielem 20 1
Zajecia o charakterze praktycznym 0
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