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PRZEDMIOTY DLA SPECJALNOSCI ) .
MENEDZERSKIEJ nr w planie studiow ECTS

Psychologia sprzedazy 26 3

Profil ksztalcenia

(praktyczny/ogdlnoakademicki) ogolnoakademicki

Wydziat / Kierunek Wychowanie Fizyczne / Sport

Jednostka organizacyjna (Zaktad) Zaklad Organizacji i Historii Kultury Fizycznej

Poziom studiow (stopien) 1°

Rok, semestr Il rok, sem. 3

Jezyk wyktadowy polskKi

Tryb studiow stacjonarne

Forma zaj¢é: wyktady / ¢wiczenia (liczba 15/15
godzin)

Forma zaliczenia

. . : . : Z03
(zaliczenie / zaliczenie na oceng¢ / egzamin)

Charakter zajgc

(obligatoryjny / fakultatywny) obligatoryjny

CELE PRZEDMIOTU

Dostarczenie wiedzy studentom na temat teoretycznych zatozen i praktycznych sprzedazy. Dostarczenie wiedzy
studentom na temat metod i technik sprzedazy oraz kontroli sprzedazy, Wyposazenie studentow w umiejgtnosci
diagnozy systemu sprzedazy, oceny kadr sprzedawcow

_ Odniesienie do . Przedmiotowe efekty ksztalcenia w zakresie wiedzy (P_W), Odniesienie do
kierunkowych efektow . . . . .. = .
ksztalcenia umiejetnosci (P_U).i kompetencji spolecznych (P_S) efektow obszarowych
K_W07 P_WO1: Student zna podstawowa terminologi¢ uzywana w
. M2_W08

sprzedazy
P_WO02: StudentZnapodstawowe determinanty wptywajace na

K_WQ07 proces sprzedazys zna modele zachowania sprzedawcow i M2_W08
nabywcow:

K_U02 P_UOL Studentpotrafi dokonaé¢ diagnozy sprzedazy organizacji M2_U10

K_U02 PaUO02,Stadent potrafi wykorzysta¢ poznane metody i techniki M2_U10

K_U05 efektywhej sprzedazy M2 U06

K_K04 P, S01 Student rozumie potrzebg podnoszenia kompetencji M2_KO04
odpowiadajgcych jego profesji

K_KO02 P_S02 Student potrafi rozwigzywac problemy zwigzane z M2_K02

K_ K06 systemem sprzedazy w organizacji M2 K06
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