KARTA MODULU (sylabus)

2. punkty ECTS

. 4
1. Nazwa modutu: PSYCHOLOGIA SPRZEDAZY W GABINECIE
KOSMETOLOGICZNYM 3. kod ECTS
S/N1KOS-F-PSYCHS-
Vv
4. Kierunek studiow: Kosmetologia 5. Sciezka ksztatcenia: -
6. Semestr studiow: V 7. Stopien: studia | stopnia
Forma studiow: studia stacjonarne/ . .
niestacjonarne 9. Jezyk wyktadowy: polski
10. Status modutu: fakultatywny 11. Sposéb zaliczenia: zaliczenie
12. Grupa: moduty do wyboru
13. Forma zajec 14. Metody dydaktyczne 15. Sposob realizacji zaje¢

wyktad konwersatoryjny/ wyktad Zajecia prowadzone

wyktad . / . z wykorzystaniem metod i technik
z prezentacja multimedialng ksztalcenia na odlegtosé
éwiczenia I((:glscz:znr:: ::Je(:gt:;ylp:&z?ng:v‘::/nkf/ zajecia prowadzone w salach
audytoryjne y P ary dydaktycznych

dydaktyczne/ burza mézgoéw/ symulacja

1.

2.

16. Cele i zadania modutu:
Zapoznanie studentow z zasadami komunikacji interpersonalnej, w tym réwniez w ramach

procesu sprzedazowego i posprzedazowego.

Nabycie przez studentéw umiejetnosci praktycznego wykorzystania technik wptywu
spotecznego, co w przysztosci pozwoli zgodnie z etykg handlowa wptywac na decyzje
konsumenckie podejmowane przez klienta.

17. Wymagania formalne:

1. Obecnos¢ na ¢wiczeniach audytoryjnych, mozliwos¢ usprawiedliwienia nieobecnosci na
podstawie zwolnienia lekarskiego.

18. Wymagania wstepne:
1. Posiadanie usystematyzowanej wiedzy o ustugach swiadczonych przez przedsiebiorstwa
prowadzace dziatalnos¢ w branzy beauty.

19. Tresci programowe:

Ip. W - wyktad / K - konwersatorium:

WA Wprowadzenie do psychologii sprzedazy. Psychologia zachowan konsumenckich —ich
charakterystyka i rozpoznawanie.

w2 Badanie zachowan konsumenckich — analiza czynnikéw majacych wptyw na decyzje
konsumenckie.

w3 Poznanie indywidualnych potrzeb klienta, w tym réwniez uwarunkowanych spotecznie, kulturowo i
religijnie.

W4 | Budowanie relacji sprzedajacy — kupujacy (klient).

W5 | Techniki skutecznej perswazji. Postawy i zachowania wptywajace na zmiane decyzji klienta.

Ip. C - ¢wiczenia / L - laboratorium:

C1 | Komunikacja werbalna i niewerbalna.

C2 | Typologia klientéw: rozréznianie i dopasowywanie stylow komunikacji.

c3 Proces podejmowania decyzji w procesie sprzedazy. Emocjonalne aspekty procesu sprzedazy.
Racjonalne vs. impulsywne decyzje konsumenckie.

C4 | Manipulacja jako ukryta forma wptywu spotecznego i indywidualnego.




C5 | Zarzadzanie relacjami z klientem.

20. Zaktadane efekty uczenia sie:

Wiedza: zbidr opisow, faktow, zasad, teorii i praktyk, przyswojonych w procesie uczenia sig, odnoszgcych sie do
dziedziny uczenia sie lub dziatalnosci zawodowej

Nr Efekt uczenia sie¢ - WIEDZA

efektu | Student, ktéry zaliczyt modut:

01 rozumie psychologiczne aspekty sprzedazy produktdéw i ustug w branzy beauty.

02 rozumie i definiuje procesy i czynniki ksztattujgce zachowania rynkowe i decyzje
konsumenckie.

Umiejetnosci: zdolnos¢ wykonywania zadan i rozwigzywania problemow wtasciwych dla dziedziny uczenia sie lub
dziatalnosci zawodowej

Nr Efekt uczenia sie - UMIEJETNOSCI

efektu | Student, ktéry zaliczyt modut:

03 posiada umiejetnos¢ interpretacji prostych zachowan konsumenckich, bedacych reakcjg na
bodzce sprzedazowe.

04 potrafi sformutowac elementy profesjonalnej obstugi klienta oraz podejmuje préby
rozwigzania probleméw sprzedazowych.

05 potrafi opracowacé, przedstawi¢ i obroni¢ swoje stanowisko w odniesieniu do praktycznych
probleméw dotyczacych zachowan konsumenckich.

Kompetencje spoteczne: zdolnos¢ do ksztattowania wtasnego rozwoju oraz autonomicznego i odpowiedzialnego
uczestnictwa w zyciu zawodowym i spotecznym, z uwzglednieniem etycznego kontekstu wtasnego postepowania

Nr Efekt uczenia sie - KOMPETENCJE
efektu | Student, ktéry zaliczyt modut:
06 jest otwarty na nabywanie nowych kompetenciji, ktére sg zwigzane z psychologig sprzedazy.
20a. Odniesienie modutowych efektéw uczenia sie do kierunkowych efektéw uczenia sie:
Nr efektu modutowego Symbol EKK
01 KK1P_W13
02 KK1P_W13
03 KK1P_U19
04 KK1P_U20
05 KK1P_U20
06 KK1P_KO1

21. Sposoby oceny:

F — formujaca: P — podsumowujgca:
- P4 - zaliczenie na ocene

22. Sposo6b weryfikacji efektéw uczenia sie:

Nr efektu | Tresci programowe Sposéb oceny
01 W1-W5, C1-C5 P4
02 W1-W5, C1-C5 P4
03 W1-W5, C1-C5 P4
04 W1-W5, C1-C5 P4
05 W1-W5, C1-C5 P4
06 W1-W5, C1-C5 P4

23. Warunek zaliczenia modutu:

Uzyskanie pozytywnej oceny z zaliczenia pisemnego wedtug skali:

Dostateczny Dostateczny plus Dobry Dobry plus Bardzo dobry
50-59% 60-69% 70-79% 80-89% 90-100%

24. Catkowity naktad pracy studenta potrzebny do osiggniecia efektéw uczenia sie w godzinach oraz
punktach ECTS:

Ogotem stacjonarne Ogotem niestacjonarne stacjonarne | niestacjonarne

100 h 100 h 4 ECTS
1,8 ECTS 1,2 ECTS
[w tym 0,6 [w tym 0,48
ECTS online] | ECTS online]
- w tym liczba punktéw ECTS za godziny realizowane w formie 2,2 ECTS 2,8 ECTS

- w tym liczba punktéw ECTS za godziny kontaktowe
z bezposrednim udziatem nauczyciela akademickiego

S0



| samodzielnej pracy | | |

25. Wykaz literatury podstawowej (wykorzystywana podczas zajeé i studiowana samodzielnie przez studenta)
1. Falkowski A., Tyszka T., Psychologia zachowan konsumenckich, Gdansk 2009.
2. Maison D., Stasiuk K., Psychologia konsumenta, Warszawa 2014.
3. Cialdini R., Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdansk 2020.

26. Wykaz literatury uzupetniajacej:

1. Mattson D., Zasady Sandlera. 49 ponadczasowych zasad sprzedazy, Gab 2016.
2. Grzybek R., Magia sprzedazy — techniki i ¢wiczenia, Warszawa 2017.




