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	Kierunek studiów: Zarządzanie

	Moduł / przedmiot: Marketing i zarządzanie sprzedażą/ Budowanie strategii sprzedaży

	Profil kształcenia: praktyczny

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	Liczba godzin w semestrze
	1
	2
	3

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI

	Studia stacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)*
	
	
	
	
	
	

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	
	
	12ćw
	

	WYKŁADOWCA


	Dr inż. Grzegorz Czornik

	FORMA ZAJĘĆ
	Ćwiczenia 

	CELE PRZEDMIOTU


	Poznawczy – Zapoznanie się ze sposobem budowy strategii sprzedażowych w korporacjach

Praktyczny – Umiejętność samooceny jako managera w kontekście zadań sprzedażowych

	Efekt specjalnościowy
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	kierunkowych
	obszarowych
	Wiedza

	MZS_W02
	Z_W05

Z_W06


	S1P_W03


	Zna poziomy budowanych strategii w przedsiębiorstwach i potrafi umiejscowić strategię sprzedaży na odpowiednim poziomie
	· Przygotowanie projektu
· Sprawdzenie podczas omówienia projektu

	MZS_W06
	Z_W08
Z_W09
	S1P_W05
S1P_W09

	Zna i potrafi ocenić zakres obowiązków i kompetencje osób i sposoby zarządzania osobami zajmującymi się sprzedażą w przedsiębiorstwie
	· Przygotowanie projektu,
· Sprawdzenie podczas omówienia projektu

	MZS_W04
	Z_W06


	S1P_W03


	Zna zawartość i sposób budowania  strategii sprzedażowych w korporacjach oraz sposób weryfikowania ich realizacji 
	· Przygotowanie projektu,
· Sprawdzenie podczas omówienia projektu

	Umiejętności

	MZS_U02
	Z_U02

Z_U03


	S1P_U02

S1P_U06
	Umie ocenić kompetencje osób zajmujących się poszczególnymi zadaniami w procesie budowy i realizacji planów sprzedażowych korporacji
	· Aktywność na zajęciach ,

· opracowanie projektu.

	MZS_U05

MZS_U07
	Z_U05

Z_U06

Z_U03
	S1P_U02

S1P_U06

S1P_U03
	Umie skonstruować i wykorzystać strategię sprzedaży i weryfikować i korygować już istniejące 
	· Aktywność na zajęciach,

· opracowanie projektu.


	Kompetencje społeczne

	MZS_K02
	Z_K03

Z_K04
	S1P_K03

S1P_K04


	Jest otwarty na otoczenie zewnętrzne w zakresie działań handlowych i marketingowych
	· Przygotowanie projektu,

· Dyskusja.

	MZS_K02
	Z_K03

Z_K04
	S1P_K03

S1P_K04


	Będzie umiał ocenić stosowane przez producentów wobec klientów techniki sprzedażowe
	· Przygotowanie projektu,

· Dyskusja.

	Nakład pracy studenta  (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)** 



	Stacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 

przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do ćwiczeń = 

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 

realizacja zadań projektowych = 

e-learning =

zaliczenie/egzamin =

inne  (określ jakie) = 

RAZEM:

Liczba punktów  ECTS:

w tym w ramach zajęć praktycznych:


	Niestacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 12

przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do ćwiczeń = 18

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 20

realizacja zadań projektowych = 

e-learning =

zaliczenie/egzamin =2

inne  (określ jakie) = 

RAZEM:52

Liczba punktów  ECTS:2

w tym w ramach zajęć praktycznych:2



	WARUNKI WSTĘPNE
	Podstawy marketingu

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej:

Materiał z zakresu budowania strategii sprzedażowych podzielony został kilka grup tematycznych, które będą omawiane i praktycznie wykorzystywane w czasie zajęć oraz po zajęciach z przedmiotu. 

· W pierwszej grupie tematycznej studenci zapoznają się ze rolą i miejscem strategii sprzedażowej w przedsiębiorstwie. Poznają sposób oceny kompetencji menedżerów sprzedaży. Wykonają także w celu ćwiczeniowym oceny własnych kompetencji menedżerskich. 
· W drugiej grupie tematycznej studenci poznają zawartość, sposoby i metody budowania strategii sprzedażowych. Zbudują także praktycznie strategię sprzedażową dla wybranego przedsiębiorstwa.
· W trzeciej grupie tematycznej studenci zapoznają się: ze sposobami organizacji pracy zespołów sprzedażowych; z metodami i technikami motywowania zespołów handlowych; kontrolą aktywności i wyników sprzedażowych; budowaniem lojalności klientów; sposobami zbierania uwag klientów i sposobami reagowania na nie.
Treści realizowane w formie e – learning: nie dotyczy

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA
	· Totalny model sprzedaży; Artur Bartosiński; Wydawnictwo Helion 2012

	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA
	· Marketing; P. Kotler, K. Keller; Dom Wydawniczy Rebis Sp. Zo.o. 2012

· Marketing; Przybyłowski, Hartley, Kerin, Rudelius; Dom wydawniczy ABC 1998

· Marketing; Henryk Mruk;  Wydawnictwo naukowe PWN 2012

· Podstawy Marketingu; Praca zbiorowa pod redakcją Jerzego Altkorna; Instytuy Marketingu Kraków 1998

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	W formie bezpośredniej:

Wykład wprowadzający do każdego modułu. Dyskusje ze studentami oraz nauka w praktyce.

Zajęcia będą oparte na wykładach z przykładami praktycznymi omawianymi ze studentami w czasie zajęć
W formie e – learning: nie dotyczy

	POMOCE NAUKOWE
	Prezentacja multimedialna,

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Nie dotyczy

	SPOSÓB ZALICZENIA
	· Ćwiczenia - zaliczenie z oceną

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Zaliczenie na ocenę, prezentacja projektu z zakresu strategia sprzedażowa przedsiębiorstwa, ocena kompetencji pracowników działów sprzedaży  (cel: umiejętność opracowania strategii sprzedaży dla wybranego przedsiębiorstwa (produkcyjnego, handlowego, usługowego) działającego na rynku, umiejętność oceny kompetencji pracowników odpowiedzialnych za sprzedaż produktów przedsiębiorstwa)

· warunkiem uzyskania zaliczenia jest zdobycie pozytywnej oceny ze wszystkich form zaliczenia przewidzianych w programie zajęć z uwzględnieniem kryteriów ilościowych oceniania określonych w Ramowym Systemie Ocen Studentów w Akademii WSB.


