	AKADEMIA WSB

	Kierunek studiów: Zarządzanie

	Przedmiot: Organizacja i zarządzanie sprzedażą

	Profil kształcenia: praktyczny

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	JĘZYK PROWADZENIA ZAJĘĆ
	Polski

	FORMA ZAJĘĆ


	Ćwiczenia

	CELE PRZEDMIOTU


	· poznanie podstaw organizacji i strategii sprzedaży

· rozpoznanie i rozwój swojego stylu zarządzania zespołem sprzedaży

· poznanie zasad i metod stawiania oczekiwań pracownikom, budowania zespołu i rozwijania jego członków

· poznanie skutecznych metod motywowania, delegowania oraz mentoringu zespołu

· zrozumienie przez studentów zarządzania sytuacyjnego w przewodzeniu zespołowi sprzedaży

· poznanie sposobów wyzwalania sił i energii do dalszej pracy w zespole

· poznanie narzędzi i modeli pożądanych przez menadżera sprzedaży; rekrutacja, mentoring, delegowanie oraz feedback

· przygotowanie studentów do roli menadżera sprzedaży

· poznanie podstawowych zasad psychologii sprzedaży

· poznanie skutecznych formuł efektywności sprzedaży i budowania długofalowych relacji z klientem

· zapoznanie z procesem oceny i zwalniania pracowników działu sprzedaży



	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści w formie bezpośredniej:

Strategie w handlu detalicznym; strategie sprzedaży

Funkcje i struktura działu sprzedaży

Personel sprzedaży: rola i znaczenie

Organizowanie procesu sprzedaży

Zarządzanie bieżącą działalnością sprzedawców

Kontrolowanie, analizowanie oraz ocenianie działalności sprzedawców 
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