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KARTA PRZEDMIOTU


1st Podstawowe informacje o przedmiocie
	Nazwa przedmiotu
	Autoprezentacja i techniki sprzedaży

	Rocznik studiów
	2020/2021

	Kolegium
	Zarządzania

	Kierunek studiów
	Zarządzanie

	Poziom kształcenia 
	Studia pierwszego stopnia 

	Profil kształcenia
	Praktyczny

	Specjalność
	Marketing i techniki sprzedaży

	Osoba odpowiedzialna
	mgr Eryk Wdowiak




2nd Wymagania wstępne (wynikające z następstwa przedmiotów)
	



3. Efekty uczenia się i sposób realizacji zajęć

3. Cele przedmiotu
	C1
	Nabycie wiedzy na temat zasad skutecznej autoprezentacji

	C2
	Rozwijanie umiejętności wykorzystywania zasad autoprezentacji w kontekstach sprzedaży ze szczególnym uwzględnieniem personal brandingu.

	C3
	Poznanie zasad skutecznej autoprezentacji z wykorzystaniem komunikacji werbalnej i pozawerbalnej

	C4
	Nabycie wiedzy w zakresie technik sprzedaży stosowanych w biznesie

	C5
	Zapoznanie studentów z tematyką Personal Brandingu w skutecznej sprzedaży

	C6
	Nabycie wiedzy z zakresu SocialSellingu jako narzędzia skutecznej sprzedaży

	C7
	Nabycie umiejętności stosowania Inteligencji Emocjonalnej w sprzedaży 



3.1. Przedmiotowe efekty uczenia się, z podziałem na wiedzę, umiejętności i kompetencje społeczne, wraz z odniesieniem do efektów uczenia się dla kierunku
	Lp.
	Opis przedmiotowych efektów uczenia się
	Odniesienie do efektów uczenia się dla kierunku

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie WIEDZY 

	P_W01
	Zna narzędzia i metody wykorzystywane w autoprezentacji i działaniach sprzedażowych oraz podstawy skutecznej autoprezentacji, personal brandingu, socialsellingu, technik sprzedaży, inteligencji emocjonalnej, komunikacji werbalnej i pozawerbalnej
	K_W12

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie UMIEJĘTNOŚCI 

	P_U01
	Posiada umiejętności sprawnego i efektywnego używania poznanych narzędzi w autoprezentacji i działaniach sprzedażowych. Potrafi przeprowadzić profesjonalną autoprezentację oraz wykorzystać w praktyce techniki sprzedaży
	K_U09



3.2. Formy zajęć dydaktycznych oraz wymiar godzin i punktów ECTS
	Studia stacjonarne (ST)

	W
	K
	Ćw
	L
	ZP
	P
	eL
	ECTS

	
	
	20
	
	
	15
	
	3



	Studia niestacjonarne (NST)

	W
	K
	Ćw
	L
	ZP
	P
	eL
	ECTS

	
	
	10
	
	
	10
	
	3



3.3. Metody realizacji zajęć dydaktycznych
	Formy zajęć
	Metoda realizacji

	Ćwiczenia
	Studium przypadku, zadanie praktyczne, praca w grupie

	Projekt
	Zadanie praktyczne



3.4. Treści kształcenia (oddzielnie dla każdej formy zajęć)

ĆWICZENIA 
	Lp.
	Treści kształcenia realizowane w ramach ćwiczeń

	Cw1
	Etyka w sprzedaży

	Cw2
	Zasady skutecznej autoprezentacji

	Cw3
	Personal Branding

	Cw4
	SocialSelling

	Cw5
	Inteligencja Emocjonalna

	Cw6
	Techniki sprzedaży

	Cw7
	Wybrana technika sprzedaży 

	Cw8
	Komunikacja werbalna i pozawerbalna

	Cw9
	Dopasowanie osobowościowe

	Cw10
	Domykanie sprzedaży




PROJEKT
	Lp.
	Treści kształcenia realizowane w ramach projektu

	P1
	Zadanie praktyczne – analiza mocnych stron studentów oraz przygotowanie własnej prezentacji z wystąpieniem w tym zakresie



3.5. Korelacja pomiędzy efektami uczenia się, celami przedmiotu, a treściami kształcenia
	Efekt uczenia się
	Cele przedmiotu
	Treści kształcenia

	P_W01
	C1, C3, C4, C5, C6
	Cw1, Cw2, Cw4, Cw6, Cw7, Cw8, Cw9

	P_U01
	C2, C7
	Cw3, Cw5, P1



3.6. Metody weryfikacji efektów uczenia się
	Efekt 
uczenia się
	Metoda oceny
	Forma zajęć, w ramach której następuje weryfikacja efektu

	P_W01
P_U01
	Test, zadanie praktyczne
	Ćwiczenia


	P_U01
	Zadanie praktyczne
	Projekt



3.7. 
Kryteria oceny stopnia osiągnięcia efektów uczenia się
	Efekt
uczenia się
	Na ocenę 2
student nie potrafi
	Na ocenę 3
student potrafi
	Na ocenę 4
student potrafi
	Na ocenę 5
student potrafi

	P_W01
	Nie zna narzędzi i metod wykorzystywanych w autoprezentacji i działaniach sprzedażowych oraz podstaw skutecznej autoprezentacji, personal brandingu, socialsel-lingu, technik sprzedaży, inteligencji emocjonalnej, komunikacji werbalnej i pozawerbalnej
	Zna podstawowe narzędzia i metody wykorzystywane w autoprezentacji i działaniach sprzedażowych oraz podstawy skutecznej autoprezentacji, personal brandingu, socialsellingu, technik sprzedaży, inteligencji emocjonalnej, komunikacji werbalnej i pozawerbalnej
	Zna na poziomie dobrym podstawowe narzędzia i metody wykorzystywane w autoprezentacji i działaniach sprzedażowych oraz skutecznej autoprezentacji, personal brandingu, socialsellingu, technik sprzedaży, inteligencji emocjonalnej, komunikacji werbalnej i pozawerbalnej
	Zna bardzo dobrze narzędzia i metody wykorzystywane w autoprezentacji i działaniach sprzedażowych oraz skutecznej autoprezentacji, personal brandingu, socialsellingu, technik sprzedaży, inteligencji emocjonalnej, komunikacji werbalnej i pozawerbalnej i potrafi je z powodzeniem wykorzystać w praktyce

	P_U01
	Nie posiada umiejętności sprawnego i efektywnego używania poznanych narzędzi w autoprezentacji i działaniach sprzedażowych; 
Nie potrafi przeprowadzić profesjonalnej autoprezentacji oraz nie potrafi wykorzystać w praktyce techniki sprzedaży
	posiada podstawowe umiejętności sprawnego i efektywnego używania poznanych narzędzi w autoprezentacji i działaniach sprzedażowych; 
Potrafi przeprowadzić autoprezentację oraz potrafi wykorzystać w praktyce niektóre techniki sprzedaży
	Posiada umiejętności sprawnego i efektywnego używania poznanych narzędzi w autoprezentacji i działaniach sprzedażowych; 
Potrafi przeprowadzić autoprezentację oraz potrafi wykorzystać w praktyce techniki sprzedaży
	Posiada wysokie umiejętności sprawnego i efektywnego używania poznanych narzędzi w autoprezentacji i działaniach sprzedażowych; 
Potrafi przeprowadzić profesjonalną autoprezentację oraz potrafi wykorzystać w praktyce techniki sprzedaży



3.8. Literatura
	Literatura podstawowa

	TED talks : oficjalny poradnik TED : jak przygotować wystąpienie publiczne / Chris Anderson ; przekład Magdalena Goc-Ryt. - Wrocław : Wydawnictwo Bez Maski, 2018.

	Moc w gębie / Kammel Tomasz. -  Altenberg, Warszawa 2018.

	Szkoła mówców. Myśl i prezentuj inaczej niż wszyscy / Buksak Lidia. - Onepress, Gliwice 2018. (e-book)

	Steve Jobs: Sztuka prezentacji, Jak świetnie wypaść przed każdą publicznością / Gallo Carmine. - Znak literanova, Kraków 2018.

	Inteligencja Emocjonalna / Daniel Goleman; 2014

	Inteligencja Emocjonalna w praktyce / Daniel Goleman

	Wywieranie wpływu na ludzi / Robert B. Cialdini

	Autentyczność przyciąga. Jak budować swoją markę na prawdziwym i porywającym przekazie / Anna Piwowarska

	To jest social selling / Łukasz Kosuniak



	Literatura uzupełniająca

	Zasady Sandlera – 49 ponadczasowych zasad sprzedaży / David Mattson 

	Jak zdobyć przyjaciół i zjednać sobie ludzi / Dale Carnegie

	Silne marki osobiste zmieniają świat / Agnieszka Walczak-Skałecka

	Personal branding, czyli jak skutecznie zbudować autentyczną markę osobistą / Mateusz Grzesiak






4. Nakład pracy studenta - bilans punktów ECTS
	Rodzaje aktywności
	Obciążenie studenta

	
	studia ST
	studia NST

	Udział w C (UB)
	20h
	10h

	Konsultacje do C (UB)
	4h
	2h

	Samodzielne przygotowanie się do C, w tym przygotowanie do zaliczenia
	26h
	38h

	Udział w i konsultacje do PN (UB)
	15h
	10h

	Samodzielne przygotowanie się do zaliczenia PN
	15h
	20h

	Sumaryczne obciążenie pracą studenta 
	80h
	80h

	Punkty ECTS za przedmiot
	3 ECTS
	3 ECTS

	Punkty ECTS za zajęcia prowadzone z bezpośrednim udziałem nauczycieli i studentów (UB)
	2 ECTS
	1 ECTS

	Punkty ECTS za zajęcia kształtujące umiejętności praktyczne (PZ)
	3 ECTS
	3 ECTS
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