V Uniwersytet Slaski w Katowicach

Forma prowadzenia studiow stacjonarna

1. |Nazwa kierunku Creative management in new media

2. |Wydziat Szkota Filmowa im. Krzysztofa Kieslowskiego

3. |Cykl rozpoczecia 2022/2023 (semestr zimowy), 2023/2024 (semestr zimowy), 2024/2025 (semestr zimowy), 2025/2026 (semestr zimowy)
4. |Poziom ksztalcenia studia drugiego stopnia

5. |Profil ksztatcenia ogolnoakademicki

6.

Modut ksztatcenia:

Techniki sprzedazy dzieta multimedialnego

1. Liczba punktéw ECTS: 2

Kod modutu: W8-ZN-S2-TSDM

2. Zaktadane efekty uczenia sie modutu

stopien
kod opis efekty uczenia| realizacji
sie kierunku (skala 1-5)
TSDM_1 Student posiada wiedze na temat technik sprzedazy, analizy wynikdw sprzedazowych, kanatow sprzedazy i dystrybuciji. K_wW08 4
TSDM_2 Student ma wiedze o sposobach dotarcia do potencjalnych odbiorcéw swoich dziet audiowizualnych. K_W05 5
TSDM_3 Student posiada umiejetnosci dobrej prezentacji projektu, skupiania na sobie uwagi oraz przekonywania innych. K_Uo07 5
TSDM_4 Student ma umiejetnos¢ odpowiedniego przedstawienia wkasnego projektu multimedialnego, uwzgledniajac to, co w nim K_U08 4
najwazniejsze.
TSDM_5 Student posiada Swiadomos¢ samoprezentacji oraz istoty dialogu z klientem. K_KO05
TSDM_6 Student rozumie znaczenie wzajemnego szacunku i zaufania w biznesie, a takze znaczenie szczere i profesjonalnej wspotpracy |K_K07

z klientem.

3. Opis modutu

Opis

stronom.

Celem przedmiotu jest przygotowanie studenta do sprzedazy swoich dziet multimedialnych. Zagadnienia, ktére beda omawiane, to: przygotowanie sie do
rozmowy z klientem, ustalenie celu rozmowy, budowanie dobrego, niebanalnego kontaktu z klientem, budowanie dlugofalowej, obustronnie korzystnej
relacji handlowej, rozpoznawanie i uwzglednianie w negocjacjach typu osobowosci klienta. Dalszej czesci zaje¢ student nauczy sie rozpoznawac
potrzeby klienta, uzyskiwaé informacje niezbednych do przygotowania argumentacji, radzi¢ sobie z niechecig do wspotpracy, zastrzezeniami,

radzi¢ sobie z krytykg, presja i manipulacja, zamykac sprzedaz, negocjowac warunkdw transakcji w sposob dajacy jak najwieksza satysfakcje obydwu

Wymagania wstepne Umiejetnos¢ podejmowania ryzyka.
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4. Sposoby weryfikacji efektéw uczenia sie modutu

kod nazwa (typ) opis efekty uczenia sie modutu
TSDM_w_1 Sprawdzian Sprawdzian wiedzy w formie pisemnej lub ustnej, weryfikujacy kompetencje studenta w TSDM_1, TSDM_2
nastepujacym zakresie: wiedza ogoélna dotyczaca sprzedazy dzieta w sieci, umiejetnosci
prowadzenia biznesu, znajomo$¢ podstaw sprzedazy dzieta na przyktadzie wkasnego biznesu.
Student powinien by¢ po analizie sprzedazowej swojego dziela.
TSDM_w_2 Ocena ciggta

Biezgca ocena indywidualnej pracy studenta z zakresu jego wlasnych dziatan dgzgcych do
sprzedazy dziela w sieci. Obserwacja studenta pod wzgledem znajomos$ci warto$ci swojego
dziela. Student przygotowuje sie na egzamin z wiedzy teoretycznej oraz przygotowuje w
spos6b graficzny plan sprzedazy swojego dzieta.

TSDM_3, TSDM_4, TSDM_5,
TSDM_6

5. Rodzaje prowadzonych zaje¢

rodzaj prowadzonych zajeé

praca wlasna studenta

- - - - sposoby weryfikaciji
kod nazwa opis (z uwzglednieniem metod I|czb_a opis Ilczb_a efektéw uczenia sie
dydaktycznych) godzin godzin
TSDM fs 1 wyktad Wyktad teoretyczny, dyskusja na temat 15 Analiza literatury przedmiotu, analiza tresci 15 TSDM_w_1
odpowiednich form sprzedazy dzietfa. wyktadu, poszukiwanie przyktadow w
Student pozna etapy sprzedazy dzieta, jego praktyce, samodzielna realizacja
korzysci i niebezpieczenstwa jak i wskazanych partii materiatu z
konsekwencje zlej sprzedazy dzieta. uwzglednieniem literatury przedmiotu.
TSDM_fs_2 ¢wiczenia Metoda aktywizujgca, praca w grupach i 15 Samodzielna realizacja wskazanych w 15 TSDM_w_2

analiza z zakresu sprzedazy miedzy swoich
dziet pomiedzy sobg, kazdy bedzie magt
zadawac pytania innym, jak i bedzie podlegat
ich ocenie.

sylabusie partii materiatu i analiza wybranych
przez wyktadowce przykltadow, powtdrzenie i
ugruntowanie wiedzy oraz umiejetnosci
zdobytych w trakcie zajec.
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