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	Kierunek studiów: Zarządzanie

	Moduł / przedmiot: Marketing i zarządzanie sprzedażą/ Zarządzanie zespołem handlowym

	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 Jarosław Legięć, Mgr Kazimierz Graca, mgr Grzegorz Kaczmarczyk

	FORMA ZAJĘĆ
	ćwiczenia 

	CELE PRZEDMIOTU
	Tworzenie zespołu sprzedażowego i efektywne nim zarządzanie

	Efekt specjalnościowy
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	kierunkowych
	obszarowych
	Wiedza

	MZS_W06
	Z_W08

Z_W09
	S1P_W05
S1P_W09

	zna zasady pracy w zespole, które motywują handlowca, jak radzić sobie z problemami.
	· test wiedzy 

	MZS_W01
	Z_W01

Z_W02
Z_W06

Z_W09
	S1P_W01

S1P_W09

S1P_W03

S1P_W05
	zna warunki pracy przedstawicieli i dyrektorów sprzedaży;
	· test wiedzy

	Umiejętności

	MZS_U08
	Z_U13

Z_U14


	S1P_U08


	umiejętność budowy efektywnego zespołu,
	· rozwiązywanie zadań i case study

	MZS_U03
	Z_U03

Z_U05
	S1P_U02

S1P_U03

S1P_U06


	umiejętność tworzenia kompozycji instrumentów marketingowych
	· rozwiązywanie zadań i case study

	MZS_U06
	Z_U12
	S1P_U06

S1P_U07
	umiejętność tworzenia planów sprzedaży
	· rozwiązywanie zadań i case study

	Kompetencje społeczne

	MZS_K01
	Z_K02
	S1P_K02

S1P_K03
	przyjmuje postawę otwartości na pracę w zespole
	· dyskusja

	MZS_K02
	Z_K03

Z_K04
	S1P_K03

S1P_K04


	przyjmuje orientację efektywności w zarządzaniu sprzedażą i długoterminowych relacji z klientem
	· 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
	Brak 

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: 

· Rekrutacja handlowców: badanie kompetencji osobistych i zawodowych,

· Tworzenie indywidualnych planów motywacyjnych: szkolenia, premie,

· Dodatki do pensji,

· Stabilizowanie wyników sprzedaży w długim okresie,

· Budżetowanie w dziale handlowym,

· Finanse w sprzedaży oraz analiza wykonalności,
· Tworzenie wykonalnych i motywujących planów sprzedaży,

· Korzystanie z narzędzi informatycznych w dziale handlowym.
· Realizacja na ćwiczeniach projektu wg tematyki określonej powyżej.

Treści realizowane w formie e-learning: nie dotyczy

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA
	· A. Niemczyk, G. Olak, Jak zarządzać zespołem handlowym i przetrwać Poradnik dla szefów sprzedaży i handlowców, Wydawnictwo: Helion, 2009

	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA
	· Bureš, Zarządzanie zespołem handlowym, Helion - onepress.pl, 2007

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

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

· Prezentacje, ćwiczenia, zajęcia w grupach
· Zajęcia mają charakter praktyczny i opierają się na najlepszych praktykach sprzedaży i zarządzania sprzedażą.

W formie e-learning: nie dotyczy

	POMOCE NAUKOWE
	Case study

	PROJEKT

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

	SPOSÓB ZALICZENIA


	· Ćwiczenia – zaliczenie z oceną

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Wykonanie i prezentacja projektu w tematyce eliminowania błędów w zarządzaniu zespołem handlowym (Wskazywanie prawdziwego celu pracy: realizm w działaniu, właściwe traktowanie i motywowanie, zaniedbywanie obowiązków, za miękko lub zbyt twardo, utrata kontaktu z podwładnymi, pokusa lenistwa, zaniechanie własnego rozwoju)
· Test


