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Nazwa przedmiotu ||Sprzedaz i negocjacje | Kod ECTS || 14.3.E.SL.2205
| Pkt.ECTS | 4
| Jednostka prowadzaca przedmiot ” KBM ” Nazwa kierunku ” MSG ” Nazwa specjalnosci ” MM;

| Forma zajeé/Liczba godzin

|
|
|
| Nazwisko prowadzacego ||dr Tomasz Konewka |
|
|
|

| Wyktad ” 15 ” Cwiczenia ”15 ” Konwersatoria ” 0 ” Laboratoria komputerowe ” 0 ” Seminaria ” 0 ” Lektoraty ” 0
| Forma aktywnosci ” Rok i rodzaj studidw: ” 2 SS1,
Godziny z udziatem nauczyciela akademickiego (w tym 39 Semestr: 4,

konsultacje, egzaminy i inne):

Godziny bez udziatu nauczyciela akademickiego (samodzielna 11 Status przedmiotu: Obligatoryjny
praca studenta):

|Sumaryczna liczba godzin: ” 50 ” Jezyk wyktadowy: ” polski |

| Sposob realizacji zajec ||Zajecia w sali dydaktycznej. |

Metody dydaktyczne |[Wyktady z prezentacjami multimedialnymi, Dyskusja na zajeciach konwersatoryjnych, Projekty
indywidualne, Studia przypadkow, Aktywnos¢ w grupach, wspotpraca,

| Okreslenie przedmiotéw wprowadzajacych wraz z wymogami wstepnymi

| Wymagania formalne ”brak

| Sposéb i forma zaliczenia oraz kryteria oceny

I
| Wymagania wstepne ”brak |
|
|

| Sposob zaliczenia ”Zaliczenie na ocene

Kryteria oceny Wyktad - zaliczenie w formie testu zaliczeniowego, sktadajacego sie z 40 pytan. Ocena koncowa
wystawiona bedzie zgodnie ze skalg okreslong w regulaminie studiéw.

Cwiczenia - zaliczenie na podstawie przygotowanych prezentacji w grupach i ¢wiczen indywidualnych
na zajeciach w ramach technik sprzedazy i negocjacji. Obecnos¢ obowigzkowa.

| Cele przedmiotu |

Umiejetnos¢ formutowania celu sprzedazy i budowanie wartosci w procesie negocjacji. Umiejetnos¢ zastosowania odpowiednich
technik sprzedazowo-negocjacyjnych. Umiejetnos¢ budowania i rozwijania relacji jako element budowania wartosci z
kontrahentem.

| Efekty uczenia sie |

| Weryfikacja efektow uczenia sie - Wiedza |

j e | _ N
= = = — = - i) 3 - -

Efekcty EE|E- | 2 | S€| sz |8F |82 ziw|sd %% )iz

o0 > % ©° ? 8 B e vo L2 X 32 oo ez

0 a Q> ~ [ N O ac a o © C 33 a £ a o
| MsGLwos | [ | L x| [ [ Lx ]l x | |
| mseiwiz | | [ [ L x| [ | L x | x | |
Umiejetnosci MSG1_U02 ||Student umie wykorzysta¢ podstawowg wiedze teoretyczng w praktyce, w odniesieniu do

funkcjonowania podmiotéw gospodarczych na rynku miedzynarodowym, ze szczegdéinym
uwzglednieniem rynku Unii Europejskiej (w powigzaniu z wybrang specjalnoscig na
kierunku miedzynarodowe stosunki gospodarcze)

MSG1_U07 ||Student potrafi identyfikowaé i analizowaé relacje wystepujace miedzy podmiotami
gospodarczymi a innymi instytucjami, wchodzacymi w skfad otoczenia krajowego i
miedzynarodowegdo i posiada umiejetnos¢ ich rozumienia

MSG1_U11 |[|Student potrafi zidentyfikowaé wybrane rodzaje ryzyk zwigzanych z dziatalnoscig
miedzynarodowa przedsiebiorstw oraz okresli¢ prawidtowo ich konsekwencje
Weryfikacja efektow uczenia sie - Umiejetnosci |
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Kompetencje MSG1_K02 ||Student potrafi wspdtpracowac w zespole, w tym przyjmowac rozne role zespotowe,
posiada elementarne umiejetnosci organizacyjne, ktére pozwalajg na realizacje celéw
zwigzanych z projektowaniem i podejmowaniem dziatarn zawodowych
MSG1_KO03 ||Student w sposob wiasciwy komunikuje sie z otoczeniem, potrafi odpowiednio okresli¢
priorytety stuzace realizacji okreslonego przez siebie lub innych zadania oraz ponosic¢
odpowiedzialnos¢ za podejmowane dziatania
Weryfikacja efektow uczenia sie - Kompetencje
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| Tresci programowe |

1. Wprowadzenie do procesu sprzedazy. Techniki sprzedazy. Podejscie do procesu sprzedazy. Etapy sprzedazy. Cechy
idealnego sprzedawcy.

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

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

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

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

6. Techniki wptywu spotecznego wykorzystujace ramy interpretacyjne komunikatu. Rola stowa w komunikacji werbalnej.

7. Negocjacje a emocje. Techniki sekwencyjne.

| Wykaz literatury podstawowej i uzupetniajacej

(@

Izabela Krejca-Pawski, Sprzedaz, tylko sprawdzone techniki, Biznes, samo.sedno, Warszawa 2015

René Moulinier, Techniki sprzedazy, PWN Warszawa 2007

Stawomir Janiszewski, Strategie negocjacji, Wydawca Hutu, Warszawa 2018

Pawet Kowalewski, Profesjonalne negocjacje, Wydawnictwo Helion S.A., Gliwice 2022

(b)

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 wygra¢ przetarg, Wydawnictwo Studio Emka, Warszawa
2014

Dariusz Dolinski, Tomasz Grzyb, Sto technik wptywu spotecznego, Wydawnictwo Smak Stowa, Sopot 2022
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Kontakt ”tomasz.konewka@uq.edu.DI,
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