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Opis zajeé:
Zajecia majg na celu poznanie wspotczesnych wymiaréw metod pozyskiwania klientdéw oraz nabycie umiejetnosci ich stosowania w praktyce.
Studenci nauczg sie postugiwa¢ odpowiednimi zwrotami i wyrazeniami, ktére utatwig im budowanie pozytywnych, dtugotrwatych relacji z klientami i ich
pozyskiwanie. Nabeda rowniez kompetencje w przygotowaniu strategii cenowych, wiasciwej segmentacji oraz budowania programow.

Cele dydaktyczne:

Zapoznanie ze wspoétczesnymi metodami pozyskiwania klientow

Przedstawienie wymiaréw metod pozyskiwania klientéw, tj. wewnetrznego i zewnetrznego

Rozwinigcie umiejgtnosci sprawnego postugiwania si¢ odpowiednimi zwrotami i wyrazeniami w kontakcie z klientem, jak réwniez stosowania
poznanych metod i strategii w praktyce

Uswiadomienie wagi budowania wspdipracy i relacji z klientem oraz radzenie sobie w réznych sytuacjach sprzedazowych

Metody dydaktyczne: Metody oceniania:
MP1 |wyktad informacyjny MO1 |sprawozdanie z ¢wiczen
MP2 |pogadanka MO2 |praca projektowa

MC1 |éwiczenie praktyczne
MC2 |projekt
MS1 |dyskusja dydaktyczna

Wyktad
W1 Istota wspdtczesnej sprzedazy i rodzaje wymiaréw metod pozyskiwania klientéw

W2 Charakterystyka metod w wymiarze wewnetrznym
W3 Metoda 4 P - opis przygotowania w priorytetowych obszarach

W4 Metody w wymiarze wewnetrznym - jezyk pozytywny, perswazji i korzysci

W5 Metoda Cecha Zaleta Korzy$¢

W6 Metody w wymiarze wewnetrznym oparte na NLP - metaprogramy i reguty peswazji R. Cialdiniego

W7 Charakterystyka metod zewnetrznych pozyskiwania klientow

W8 Pomnazanie wtasnego potencjatu - m.in reaktywowanie nieaktywnych klientéw, strategia wyrézniania sie, relacje posprzedazowe
W9 Pozyskiwanie klientéw z zewnatrz - m.in. wspétpraca ustugodawcy z beneficjentem, rekomendacje i polecenia, Unikatowa Propozycja Sprzedazy
W10 Charakterystyka metod: AIDA i SPIN

Cwiczenia

C1 Identyfikowanie parametréw niezbednych w metodzie 4P

Cc2 Postugiwanie sie jezykiem korzysci przy stosowaniu metody C_Z K

C3 Formutowanie poprawnych wyrazen i zwrotow w zakresie jezyka perswazji i pozytywnego

Cc4 Rozpoznawanie rodzajéw metaprogramoéw i konstruowanie komunikatéw do klientéw celem ich pozyskania

C5 Budowanie strategii cenowych, w tym sposoby zmiany cen, bonusy i znizki, segmentowanie i programy lojalno$ciowe

C6 Budowanie przekazu do klienta metodg SPIN

Projekt

P1 Tworzenie wiasnej firmy - Charakterystyka firmy + Avatar mojego klienta

P2 Zaprezentowanie oferowanych produktéw lub ustug metodg C-Z-K

P3 Zastosowanie wybranych strategii cenowych i programéw.

P4 Segmentacja klientéw

P5 Przygotowanie oferty sprzedazy za pomocg wybranych metod pozyskiwania klientéw

Literatura podstawowa

1 Bednarski A., Religa K., Szukajac klienta, Wydawnictwo Helios, Warszawa 2019
2 Grzybek R., Magia sprzedazy. Techniki i éwiczenia, Wydawnictwo MTbiznes, Warszawa 2017

3 Fijor J., Metody zdobywania klientéw, Fijor Publishing, Warszawa 2016
Literatura uzupetniajaca

1 Krejca-Pawski |., Sprzedaz. Tylko sprawdzone techniki, Wydawnictwo EDGARD, Warszawa 2015

Warunki zaliczenia
pozytywne zrealizowanie zadan podczas ¢wiczen; pisemne przygotowanie projektu (scenariusz rozmowy z klientem) oraz jego ustna prezentacja

Przyktady pytan zaliczeniowych
Scharakteryzuj poznane metody pozyskiwania klientow
Jakie znasz wymiary metod pozyskiwania klientéw ?
Co stanowi istote wspotczesnej sprzedazy?
Na czym polega metoda SPIN?
Co oznacza segmenatacja klientéw?
Wymien etapy efektywnej strategii cenowej
Na czym polega wewnetrzny wymiar metod pozyskiwania klientow?
W jaki sposdb wspétpraca pomiedzy ustugodawcg a beneficjentem wyptywa na wzrost liczby klientéw?
Na czym polega i jakie sg sposoby reaktywowania nieaktywnych klientéw?




Obciazenie praca studenta
Studia stacjonarne/niestacjonarne

Forma pracy studenta

Wyktad

Cwiczenia

Projekt

Suma

Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela

159

159

8¢

159

89

459

249

Zapozanie sie z literaturg przedmiotu

159

209

159

20g

Przygotowanie sie do zaje¢

109

159

209

309

Przygotowanie sie do kolokwiéw

Realizacja zadanych ¢wiczen i zadan

59

69

Przygotowanie sprawozdania z ¢wiczen

Przygotowanie projektu / pracy

159

209

159

209

Przygotowanie sie i udziat w egzaminie

289

159

8¢

409

43 g

100 g

100 g

Efekty uczenia sie

Tresci ksztatcenia

Metody dydaktyczne

M. oceniania

rozumie istote wspotczesnej sprzedazy i rodzaje
wymiaréw metod pozyskiwania klientéw; zna
metody w wymiarze wewnetrznym, w tym metode
Cecha Zaleta Korzy$¢

W1 w5

MP1 MP2 MS1 MC2

MO2

potrafi zdefiniowa¢ podstawowe zasady
sprzedazy, w tym w wymiarze zewnetrznym w
kontekscie dylematéw wspotczesnego
zarzadzania

w2 w7

MP1 MP2 MS1 MC2

MO2

zna metody pomnazania wtasnego potencjatu -
m.in reaktywowanie nieaktywnych klientéw,
strategie wyrdzniania sie, relacje posprzedazowe
oraz pozyskiwanie klientéw w skali mikro i makro-|
m.in. wspotpraca ustugodawcy z beneficjentem,
rekomendacje i polecenia, metode 4 P - opis
przygotowania do sprzedazy w réznych
obszarach

W3 W8 W9

MP1 MP2 MS1 MC2

MO2

zna metody w wymiarze wewnetrznym - jezyk
pozytywny, perswazji i korzysci, umozliwiajgce
zbudowanie relacji z klientem, metody: AIDA i
SPIN; Unikatowa Propozycja Sprzedazy

W4 W9 W10

MP1 MP2 MS1 MC2

MO2

zna metody w wymiarze wewnetrznym oparte na
NLP - metaprogramy i reguty perswazji R.
Cialdiniego

W6

MP1 MP2 MS1 MC2

MO2

identyfikuje parametry niezbgdne w metodzie 4P

C1

MC1 MS1

MO1

potrafi praktycznie zastosowa¢ poznane metody
pozyskiwania klientéw, zbudowa¢ przekaz do
klienta min. metodg SPIN oraz zastosowac

C5C6

MC1 MS1

MO1

potrafi formutowa¢ poprawne wyrazenia i zwroty
w zakresie jezyka perswazji i pozytywnego,
rozpoznaje metaprogramy i konstruuje

c2cCc3c4

MC1 MS1

MO1

przygotowuje oferty sprzedazy za pomocg
wybranych metod pozyskiwania klientéw,
oceniajac i dokonujgc ich wyboru, prezentuje

K_K04

P2 P5

MC2

MO2

opracowuje projekt pozyskania klienta za
pomoca wybranych metod i go zaprezentowac;
tworzy wtasng firme - sporzadza jej
charakterystyke + Avatar klienta

K_KO06

P2 P5

MC2

MO2

dokonuje segmentacji klientéw, potrafi
dopasowac wybrane strategie cenowe i

K_Ko8

programy sprzedazowe

P3; P4




