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KARTA OPISU MODULU KSZTALCENIA

Nazwa modutu/przedmiotu Kod

Metody promocji, hegocjacji i techniki sprzedazy 1011102331011140761
Kierunek studiow Profil ksztatcenia Rok / Semestr

(ogdlnoakademicki, praktyczny)

Inzynieria zarzadzania - studia stacjonarne Il ogélnoakademicki 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 stacjonarna
Godziny Liczba punktow
Wyktady: 15  Cwiczenia: - Laboratoria: -  Projekty/seminaria: - 2
Status przedmiotu w programie studiéw (podstawowy, kierunkowy, inny) (ogdlnouczelniany, z innego kierunku)
inny ogélnouczelniany

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

Odpowiedzialny za przedmiot / wyktadowca:

dr inz. Karolina Bondarowska

email: karolina.bondarowska@put.poznan.pl
tel. 61 665-34-03

Wyadziat Inzynierii Zarzgdzania

ul. Strzelecka 11 60-965 Poznan

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci, kompetencji spotecznych:

. Podstawowa wiedza z zakresu komunikacji, marketingu i sprzedazy
1 Wiedza:
L. . . | Student posiada umiejetnosci dostrzegania, kojarzenia i interpretowania zjawisk zachodzgcych
2 Umiejetnosci: | w przedsiebiorstwach, w szczegdlnosci w zakresie dziatan marketingowych i sprzedazy
3 Kompetencje | Student potrafi formutowaé komunikaty, tworzy¢ i wykorzystywaé narzedzia marketingowe
spoteczne

Cel przedmiotu:

1. Prezentacja teoretycznych zagadnien z zakresu komunikacji interpersonalnej, negocjacji i technik sprzedazy w kontekscie
poprawnych metod komunikacji w biznesie.

2. Nabycie przez studentéw umiejetnosci identyfikacji i pokonywania barier komunikacyjnych.

3. Prezentacja wybranych technik promocji wraz z przyktadami ich zastosowania w wybranych obszarach dziatalnosci
biznesowe;j.

4. Nabycie umiejetnosci wykorzystania wiedzy do przygotowania kampanii promocyjnej w aspekcie prawidtowej komunikacji
interpersonalne;j.

5. Usystematyzowanie wiedzy w zakresie technik negocjacyjnych oraz prezentacja typowych styléw negocjacji z
wykorzystaniem gier dydaktycznych symulujgcej proces rozwigzywania probleméw negocjacyjnych.

Efekty ksztatcenia i odniesienie do kierunkowych efektéw ksztalcenia

Wiedza:

1. Posiada wiedze na temat istoty technik komunikacji w obszarze marketingu, negocjacji i sprzedazy - [K2A_WO01]

2. Zna podsatwowg terminologie dotyczgcg komunikacji marketingowej, technik i metod promocji i negocjacji oraz technik
sprzedazy - [K2A_WO05]

3. Posiada wiedze na temat technik badawczych wykorzystywanych do tworzenia i doskonalenia przekazéw promocyjnych,
przygotowania do sprzedazy i negocjacji - [K2A_W15]

Umiejetnosci:

1. Potrafi wykorzysta¢ wiedze teoretyczng i dobra¢ narzedzia, zaprojektowac etapy dziatan negocjacyjnych i promocyjnych i
oszacowac ich efektywnos¢ - [K2A_U02, K2A _U06]

2. Potrafi zastosowac¢ techniki i metody badawcze do weryfikacji dziatan promocyjnych, przebiegu procesu sprzedazy i
negocjacji - [K2A_U07, K2A_W08]

Kompetencje spoteczne:
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1. Ma swiadomos¢ potrzeby ciagtego doksztatcania sie w zaksresie technik negocjacycjnych, sprzedazy i promocji -
[K2A_KO01]

2. Ma swiadomosc¢ istotnosci podejmowanych decyzji w obszarze negocjaciji, technik sprzedazy i promocji - [K2A_K02]
3. Potrafi w sposéb swidomy i efektywny wykorzysta¢ nowoczesne technologie teleinformatyczne - [K2A_KO06]
4. Potrafi postepowaé w sposéb kreatywny, innowacyjny i przedsiebiorczy - [K2A K05, K2A K07]

Sposoby sprawdzenia efektow ksztatcenia

Ocena formujgca: pisemne badz ustne odpowiedzi na pytania dotyczace materiatu przerobionego na biezgcym i poprzednich
wykfadach

Ocena podsumowujgca: zaliczenie ustne lub pisemne

Tresci programowe

W ramach zaje¢ przewidziane sg nastepujgce bloki tematyczne:

. Proces komunikaciji interpersonalne;j.

. Komunikacja werbalna i pozawerbalna.

. Doskonalenie umiejetnosci argumentowania.

. Zasady poprawnej komunikacji, bariery komunikacyjne.
. Wybrane tradycyjne i nowoczesne narzedzia promocji.
. Proces negocjaciji, style i techniki negocjacyjne.

. Wybrane techniki sprzedazy.

. Obstuga klienta i radzenie sobie z trudnym klientem.
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Metody dydaktyczne: wyktad informacyjny, burza mézgoéw, okragty stot
Wyktad konwersatoryjny

Praca z ksigzka,

Wykorzystanie czasopism branzowych,aktualna problematyka, przyktady
Omowienie przypadkéw adekwatnych do prezentowanych tresci, case study

Literatura podstawowa:

1. Winch A., Winch S., Negocjacje. Jednostka, organizacja, kultura,Wydawnictwo Difin, wyd. 2., 2010

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

3. Bondarowska K., Metody promacji, negocjacji i techniki sprzedazy, Wydawnictwo Politechniki Poznanskiej, Poznan, 2010
4. Necki Z., Negocjacje w biznesie, Wydawnictwo Antykwa, 2005

5. Golinski M.: Promocja ustug logistycznych, podrozdziat 4.5, w: Marketing ustug logistycznych (red.) M. Branowski,
Wydawnictwo Politechniki Poznanskiej, Poznan 2011

6. Golinski M., Realizacja dziatan promocyjnych stosowanych w projekcie w Swietle badan, [w]: Nauka i postep - zarzgdzanie
wiedzg dla innowaciji, pod red. M. Golinskiego i M. Szafranskiego, Wyd. MJ Media sp. z 0.0., Poznan 2013

Literatura uzupetniajaca:
1. Marketing: koncepcje, strategie, trendy, pod red. H. Mruka, Wyd. Uniwersytetu Ekonomicznego, Poznan 2012
2. Wiktor J.W. Komunikacji marketingowa, Wyd. Naukowe PWN, 2013

Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Czynnosé Czas (godz.)
1. Wyktad 15
2. Konsultacje 10
3. Przygotowania do egzaminu 22
4. Egzamin 3

Obciazenie praca studenta

forma aktywnosci godzin ECTS
taczny naktad pracy 50
Zajecia wymagajgce bezposredniego kontaktu z nauczycielem 28
Zajecia o charakterze praktycznym 22
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