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1 Przedmiot

Nazwa przedmiotu Techniki sprzedazowe w sektorze Wellness & SPA

Kod przedmiotu RR71 PSD18

Kategoria przedmiotu Specjalność: Wellness & SPA z zarządzaniem

Liczba punktów ECTS 1.00

Język wykładowy polski

Semestry 6

2 Forma zajęć, liczba godzin w planie studiów

Semestr Wykład Ćwiczenia Seminarium
Zajęcia

laboratoryjne
Zajęcia

kliniczne
6 0 14 0 0 0
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3 Cele przedmiotu

Cel1 Pozyskanie elementarnej wiedzy na temat technik sprzedaży i umiejętności jej wykorzystywania w kontaktach
z potencjalnymi klientami wellness&spa.

4 Wymagania wstępne

1 Podstawowe wiadomości z zakresu zarządzania i sprzedaży.

5 Efekty kształcenia

EK1 Wiedza: zna ogólne zasady tworzenia i rozwoju form indywidualnej przedsiębiorczości, wykorzystującej wiedzę
z zakresu dziedzin nauki i dyscyplin naukowych, właściwych dla studiowanego kierunku studiów K_W16.

EK2 Wiedza: potrafi korzystać z technik informacyjnych w celu pozyskiwania i przechowywania danych K_U05.
EK3 Kompetencje społeczne: potrafi odpowiednio określić priorytety służące realizacji określonego przez siebie lub

innych zadania K_K04.

6 Treści programowe

Ćwiczenia

Lp
Tematyka zajęć

Liczba godzin
Opis szczegółowy bloków tematycznych

Ć1

1. Wprowadzenie do psychologii sprzedaży 1.1. Psychologia społeczna i motywa-
cji: reguły wywierania wpływu na decyzje zakupowe klientów. Najpopularniejsze
techniki perswazji i manipulacji 1.2. Sygnały niewerbalne. 1.3. Rola uwagi. Ak-
tywne słuchanie klienta. Znaczenie sygnałów zwrotnych.

2

Ć2 2..Badanie potrzeb klienta 2.1. Pytania otwarte. 2.2. Pytania zamknięte. 2.3.Py-
tania pogłębione. 2.4.Klaryfikacja. 2.5.Pytania kierunkujące. 2.6.Parafraza. 2

Ć3

3. Techniki rozpoczynania rozmów handlowych 3.1. Nawiązywanie kontaktów
handlowych. Zdobywanie zaufania klienta. 3.2. Komunikacja w początkach rozmo-
wy. Prezencja i mowa ciała sprzedawcy. 3.3. Odpieranie wymówek klienta i bloko-
wanie unikania rozmowy. 3.4. Techniki tworzenia pozytywnej atmosfery dialogu.
3.5. Techniki postępowania w sytuacji szybkiej odmowy.

2

Ć4

4. Skuteczna prezentacja produktu 4.1.Rozpoznanie potrzeb i motywów zaku-
powych klienta. Techniki ułatwiające zrozumienie rzeczywistych potrzeb klien-
ta. 4.2.Uświadomienie klientowi jego potrzeb. Techniki zadawania właściwych
pytań handlowych. 4.3.Właściwa prezentacja produktu. Metody przedstawiania
ofert handlowych i promocji. 4.4.Skuteczne słowa w argumentacji handlowej. Jak
mówić o produkcie? 4.5.Język korzyści i jego użycie w zależności od rozpozna-
nych potrzeb oraz typu osobowości klienta. Jak dostosować argumenty do potrzeb
klienta? 4.6.Techniki aktywnego słuchania tego, co klient sądzi o produkcie

2

Ć5

5. Techniki argumentacji 5.1.Uzasadnianie. Typy uzasadnień i pseudouzasadnień
oraz ich właściwe stosowanie. 5.2.Manipulacje czy, kiedy i jak je stosować? Co ro-
bić, gdy manipuluje klient? 5.3.Wypowiedzi z ukrytymi założeniami, presupozycje
i implikatury. Świadome stosowanie negacji. 5.4.Pytania precyzujące. 5.5.Obiek-
cje klientów: typowe i nietypowe. Najskuteczniejsze techniki odpierania obiekcji.
5.6.Osobowość klienta a przyjmowanie argumentacji sprzedawcy. Jak dyskuto-
wać z klientem, który wie lepiej? 5.7.Klient nieuprzejmy lub agresywny jak z nim
rozmawiać?

2

Ć6

6. Negocjowanie ceny 6.1.Metody prowadzenia rozmów o cenach 6.2.Techniki re-
dukujące wrażliwość klienta na wysokość ceny. 6.3.Prawidłowa prezentacja ceny
zasady i pułapki. 6.4.Argumentacja w rozmowie o cenach. Uzasadnianie wysoko-
ści ceny. 6.5.Negocjacje cenowe. Systematyka, strategie prowadzenia, skuteczne
techniki. 6.7.Techniki obrony przed wymówkami cenowymi.

2
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Ćwiczenia

Lp
Tematyka zajęć

Liczba godzin
Opis szczegółowy bloków tematycznych

Ć7

7.Domykanie transakcji 7.1.Sygnały gotowości klienta do podjęcia decyzji o za-
kupie. Techniki przyspieszania decyzji zakupu. 7.2.Techniki finalizowania kon-
traktu. 8.Dalsze kontakty z klientem 8.1.Zachowanie po sfinalizowaniu sprzedaży.
Co robić w wypadku niepowodzenia sprzedaży? 8.2.Długofalowe budowanie re-
lacji: techniki ułatwiające utrzymanie sympatii i zaufania klienta. 8.3.Rozmowa
z klientem w przypadku zgłaszania reklamacji.

2

Razem 14

7 Metody dydaktyczne

M1 Burza mózgów
M2 Dyskusja
M3 Studium przypadku

8 Obciążenie pracą studenta

Forma aktywności

Średnia liczba
godzin na

zrealizowanie
aktywności

Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym:
Godziny wynikające z planu studiów 14
Konsultacje przedmiotowe 0
Egzaminy i zaliczenia w sesji 0
Inne
Godziny bez udziału nauczyciela akademickiego wynikające z nakładu pracy studenta, w tym:
Przygotowanie się do zajęć, w tym studiowanie zalecanej literatury 3
Opracowanie wyników 4
Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 4
Inne 0
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu wynikająca z ca-
łego nakładu pracy studenta 25

Sumaryczna liczba punktów ECTS dla przedmiotu 1

9 Metody oceny

Ocena formująca

F1 Ćwiczenie praktyczne
F2 Referat

Ocena podsumowująca

P1 Średnia ważona ocen formułujących

Warunki zaliczenia przedmiotu

1 a. 50% - Ćwiczenia praktyczne, aktywnosc na zajeciach
2 b. 50% - Referat
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Kryteria oceny

Efekt kształcenia 1

Na ocenę 3
Otrzymuje student, który uzyska minimum 60% średniej ważonej z oceny podsumowu-
jącej.

Na ocenę 4
Otrzymuje student, który uzyska wynik w przedziale 61-79% średniej ważonej z oceny
podsumowującej.

Na ocenę 5
Otrzymuje student, który uzyska minimum 80% średniej ważonej z oceny podsumowu-
jącej.

Efekt kształcenia 2

Na ocenę 3

Otrzymuje student, którego wiedza obejmuje podstawowe wiadomości i umiejętności
nabyte podczas zajęć praktycznych z technik sprzedaży. Przy pomocy prowadzącego
ćwiczenia podejmuje próby wykonania zadań i jest w stanie zrozumieć najważniejsze
zagadnienia.

Na ocenę 4
Otrzymuje student, który w zakresie wiedzy ma niewielkie braki. Inspirowany przez
nauczyciela potrafi samodzielnie wykonać postawione przed nim zadania.

Na ocenę 5
Otrzymuje student, który w stopniu wyczerpujacym opanował materiał z ćwiczen.
W swojej wypowiedzi wykorzystuje różne źródła informacji oraz wiedzę z różnych dzie-
dzin nauki.

Efekt kształcenia 3

Na ocenę 3
Sporadycznie przejawia aktywność na zajęciach. Rozumie potrzebę uczenia się przez
całe życie.

Na ocenę 4
Wykazuje duża aktywność na zajęciach. Rozumie potrzebę uczenia się przez całe życie.
Jest świadomy własnych ograniczeń i wie, kiedy zwrócić się do ekspertów.

Na ocenę 5

Chętnie podejmuje się prac dodatkowych związanych z przedmiotem. Samodzielnie
i twórczo rozwija własne uzdolnienia i zainteresowania. Rozumie potrzebę uczenia się
przez całe życie. Jest świadomy własnych ograniczeń i wie, kiedy zwrócić się do eks-
pertów.

10 Macierz realizacji przedmiotu

Efekty
kształcenia

dla
przedmiotu

Odniesienie do
efektów

kierunkowych

Cele
przedmiotu

Treści
programowe

Metody
dydaktyczne

Sposoby oceny

EK1 K_W16 Cel1 Ć1 Ć2 Ć3 Ć4 Ć5
Ć6 Ć7 M2 M3 F1 F2 P1

EK2 K_U05 Cel1 Ć1 Ć2 Ć3 Ć4 Ć5
Ć6 Ć7 M1 M2 M3 F1 F2 P1

EK3 K_K04 Cel1 Ć1 Ć2 Ć3 Ć4 Ć5
Ć6 Ć7 M1 M2 M3 F1 F2

11 Wykaz literatury

Literatura podstawowa:

1 Rosell L — Techniki sprzedaży, Gdańsk, 2005, BL Info Polska Sp. z.o.o,
2 Winch A., Winch S — Techniki sprzedaży i negocjacji, Warszawa, 2004, Diffin
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Literatura uzupełniająca:

1 Ziglar Z. — Sztuka skutecznej sprzedaży, Warszawa, 1999, Logos

12 Informacje o nauczycielach akademickich

Osoba odpowiedzialna za kartę

Mgr Jagoda Bugaj (kontakt: jagoda.bugaj@gmail.com)

Osoby prowadzące przedmiot

Mgr Jagoda Bugaj (kontakt: jagoda.bugaj@gmail.com)

13 Zatwierdzenie karty przedmiotu do realizacji

(miejscowość, data) (odpowiedzialny za przedmiot) (kierownik) (dziekan)

Przyjmuję do realizacji (data i podpisy osób prowadzących przedmiot)

. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Strona 5/5


