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Psychologia sprzedazy
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Program studiow

8 144 8 5 2

Liczba miesiecy nauki Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba modutéw Liczba semestrow

Psychologia SPRZEDAWCY i efektywnosci osobistej (36 godz.)

Psychologiczne predyspozycje do pracy w sprzedazy. Analiza zasobdéw i obszaréw do rozwoju.
Obraz siebie i jego wptyw na wyniki sprzedazowe.

= Emocje w procesie sprzedazy. Motywacja wewnetrzna a zewnetrzna. Lek przed odmowg i jego
regulacja. Podejscie do porazek. Stres, presja wyniku i techniki samoregulacji.

= Autoprezencja i postawa budujgca zaufanie. Spdéjnos¢ komunikacyjna.

Sztuka wystgpien publicznych. Psychologiczne aspekty zarzadzania uwagg podczas wystapien.
Praca z napieciem.

Psychologia KLIENTA i podejmowania decyzji (36 godz.)

= Typologia klientédw (style osobowosci, style decyzyjne, poziom potrzeby kontroli i
bezpieczenstwa).

= Psychologiczne zrédta oporu klientéw. Mechanizamy obronne klientéw. Lek przed zmiana.
* Mechanizmy przywigzania klienta do marki i sprzedawcy. Spdjnos¢ doswiadczen.

= Psychologiczne potrzeby, a potrzeby zakupowe. Proces podejmowania decyzji zakupowych
(konflity motywéw, racjonalizacja wyboru). Réznice indywidulne w decyzjach zakupowych.

Psychologia PERSWAZ]JI, WPLYWU | KOMUNIKAC]I (36 godz.)

= Neuropsychologia sprzedazy. Mézg racjonalny a emocjonalny. Neurobiologia nagrody i
przyjemnosci. Uwaga, pamiec i zapamietywanie komunikatéw sprzedazowych.

= Heurystyki i btedy poznawcze klientéw.

= Psychologiczne podstawy komunikacji interpersonalnej. Formutowanie komunikatéw zgodnie z
procesami poznawczymi. Jezyk racjonalny i emocjonalny.

= Mechanizmy wptywu spotecznego. Psychologia relacji hndlowej (wiez, bezpieczehstwo,
przewidywalnosc).

= Psychologia wptywu a etyka i odpowiedzialno$¢ w sprzedazy.

Psychologia NEGOCJAC]I i sytuacji trudnych (18 godz.)

= Negocjacje jako proces decyzyjny i emocjonalny. Osobowos$¢ a preferowany styl negocjacji. Rola
percepcji i interpretacji intencji drugiej strony. Autodiagnoza stylu negocjacyjnego. Nadmierna
pewnos¢ siebie i iluzja kontroli. Efekt ramowania w negocjacjach.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 2/3
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Psychologia sytuacji trudnych w sprzedazy. Rozmowy o cenie i presja rabatowa. Jak reagowac na
manipulacje. Radzenie sobie z impasem negocjacyjnym. Sytuacje utraty twarzy i ich naprawa.

Psychologia PRZYWODZTWA i zarzadzania zespotem sprzedazowym (18 godz.)

= Psychologia pracy zespotowej (role zespotowe, réznice osobowosci, dynamika zespotu
sprzedazowego). Budowanie autorytetu w zespole sprzedazowym. Motywowanie handlowcow.

= Zarzadzanie zmiang w zespole. Psychologiczne aspekty konfliktu i zarzgdzanie nim. Emocje w
zespole.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 3/3
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



