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	[bookmark: _heading=h.gjdgxs]Przedmiot: Techniki oddziaływania na klienta

	Profil kształcenia: praktyczny

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	Liczba godzin 
w semestrze
	1
	2
	3

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI

	Studia stacjonarne
(w/ćw/lab/pr/e)*
	
	
	
	
	
	

	Studia niestacjonarne
(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	
	
	12 ćw.
	

	JĘZYK PROWADZENIA ZAJĘĆ
	Polski

	WYKŁADOWCA
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	FORMA ZAJĘĆ

	Ćwiczenia

	CELE PRZEDMIOTU

	Celem przedmiotu jest rozwijanie umiejętności praktycznych oraz zdobywanie wiedzy teoretycznej, umożliwiającej studentom skuteczne stosowanie różnych technik perswazyjnych w biznesie. Zajęcia mają na celu zrozumienie psychologicznych aspektów wpływu na klientów, poznawanie sprawdzonych strategii marketingowych oraz wykorzystywanie narzędzi komunikacji w celu zbudowania efektywnych relacji z klientami.

	Odniesienie do efektów uczenia się
	Opis efektów uczenia się
	Sposób weryfikacji efektu
uczenia się

	Efekt kierunkowy
	PRK
	
	

	WIEDZA

	Z_W02
	P6U_W
P6S_WG
	Student zna w zaawansowanym stopniu wybrane metody oddziaływania na klienta, w tym techniki perswazyjne i negocjacyjne. 
	Aktywne uczestnictwo na zajęciach, udział w ćwiczeniach grupowych, indywidualny projekt zaliczeniowy.


	UMIEJĘTNOŚCI

	Z_U02
	P6U_U
P6S_UW
	Student potrafi analizować postawy klientów i potrafi skutecznie dostosować do nich konkretne techniki oddziaływania. Potrafi optymalizować wykorzystywane techniki oddziaływania w oparciu o dominujące trendy konsumenckie.
	Aktywne uczestnictwo na zajęciach, udział w ćwiczeniach grupowych, indywidualny projekt zaliczeniowy.


	Z_U04
	P6U_U
P6S_UW
	Student potrafi rozwiązywać problemy związane z zarządzaniem relacjami z klientami oraz potrafi zaadaptować techniki oddziaływania na klienta do środowiska cyfrowego.
	Aktywne uczestnictwo na zajęciach, udział w ćwiczeniach grupowych, indywidualny projekt zaliczeniowy.





	KOMPETENCJE SPOŁECZNE

	Z_K03
	P6U_K
P6S_KR
	Student jest gotów pełnić role zawodowe w zarządzaniu działem obsługi klienta lub działem sprzedaży.
	Aktywne uczestnictwo na zajęciach, udział w ćwiczeniach grupowych, indywidualny projekt zaliczeniowy.


	Nakład pracy studenta  (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)** 


	Stacjonarne
udział w wykładach =
udział w ćwiczeniach = 
przygotowanie do ćwiczeń =
przygotowanie do wykładu =
przygotowanie do egzaminu = 
realizacja zadań projektowych =
konsultacje = 
e-learning =
zaliczenie/egzamin =
inne  (praca własna) = 
RAZEM: 
Liczba punktów  ECTS: 
w tym w ramach zajęć praktycznych:
	Niestacjonarne
udział w wykładach =
udział w ćwiczeniach = 12 h
przygotowanie do ćwiczeń =
przygotowanie do wykładu =
przygotowanie do egzaminu = 
realizacja zadań projektowych =
konsultacje = 2 h
e-learning =
zaliczenie/egzamin =
inne  (praca własna) = 36 h
RAZEM: 50 h
Liczba punktów  ECTS: 2
w tym w ramach zajęć praktycznych: 2

	WARUNKI WSTĘPNE

	Znajomość podstaw psychologii.

	TREŚCI PRZEDMIOTU
(z podziałem na 
zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: studenci będą poznawać różne metody wpływu na klientów, związane z psychologią, strategiami marketingowymi oraz komunikacją. Zajęcia będą obejmować omówienie podstawowych pojęć i teorii, takich jak zasady perswazji, heurystyki podejmowania decyzji, czy etapy ścieżki zakupowej klienta. Przez praktyczne ćwiczenia warsztatowe studenci będą mieli możliwość zastosowania zdobytej wiedzy w realnych sytuacjach sprzedażowych, zarówno w kontekście tradycyjnych relacji sprzedawca-klient, jak i w świecie cyfrowym.

Treści realizowane w formie e-learning: nie dotyczy.

	LITERATURA 
OBOWIĄZKOWA

	1. Chaffey D., Ellis-Chadwick F., Digital Marketing, 7th edition, Pearson 2019.
2. Tracy B. Psychologia sprzedaży. Podnieś sprzedaż szybciej i łatwiej, niż kiedykolwiek uznawałeś za możliwe, MT Biznes 2023.

	LITERATURA 
UZUPEŁNIAJĄCA
(w tym min. 2 pozycje       w języku angielskim; publikacje książkowe
 lub artykuły)
	1. Cialdini R. B., Wywieranie wpływu na innych. Teoria i praktyka, GWP, Gdańsk 2009.
2. Godin S., This Is Marketing: You Can't Be Seen Until You Learn to See, Portfolio, 2018.
3. Eyal N., Hooked: How to Build Habit-Forming Products, Penguin Books Ltd 2014.
4. Kozłowska A., Reklama – techniki perswazyjne, Oficyna Wydawnicza SGH, Warszawa 2011.

	PUBLIKACJE NAUKOWE OSÓB PROWADZĄCYCH ZAJĘCIA ZWIĄZANE            Z TEMATYKĄ MODUŁU
	1. Bekus T., Strategie komunikacji marketingowej na globalnym rynku smartfonów, w: Współczesne problemy badawcze nauk o zarządzaniu i jakości z perspektywy młodych naukowców, pod. red. nauk. M. Lisińskiego, J. Dzieńdziory i M. Wróbel, Wydawnictwo Naukowe Akademii WSB, Dąbrowa Górnicza 2020, s. 74-87.

	METODY NAUCZANIA
(z podziałem na zajęcia w formie bezpośredniej 
i e-learning)
	W formie bezpośredniej:
Wykład wspomagany środkami audio-video z elementami dyskusji, analiza studium przypadku, ćwiczenia w grupach.

W formie e-learning: nie dotyczy.

	POMOCE NAUKOWE
	Prezentacja multimedialna.


	PROJEKT
(o ile jest realizowany  
w ramach modułu zajęć)
	Nie dotyczy.



	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
(z podziałem na zajęcia w formie bezpośredniej 
i  e-learning)
	Zaliczenie przedmiotu obejmuje:
- obecność w co najmniej 80% zajęć i aktywnego udziału w ćwiczeniach,
- aktywny udział w ćwiczeniach grupowych
- końcowy projekt – opracowanie case study zastosowania wybranych technik oddziaływania na klienta w warunkach biznesowych


* W-wykład, ćw- ćwiczenia, lab- laboratorium, pro- projekt, e- e-learning

