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I. INFORMACJE PODSTAWOWE

Data aktualizacji
Nazwa zaj¢é: Zarzadzanie sprzedaza Cykl ksztatcenia: 2022/2023 sylabusa: 01.10.2022

Nazwa kierunku studiow, poziom i profil ksztatcenia: Zarzadzanie, Il stopien, profil praktyczny

Jezyk wyktadowy: polski Rodzaj zaje¢: ksztalcenia kierunkowego

Rok studiow: I Semestr: 2
Koordynator zajeé¢

Liczba punktéw ECTS przypisana zajeciom: 1 Prof. dr hab. Andrzej Szromnik
andrzej.szromnik@pwste.edu.pl

Jednostka organizacyjna: Instytut Ekonomii i Prowadzacy zajecia

Zarzgdzania Imig, nazwisko, tytul/stopien naukowy, adres e-mail:

FORMA PROWADZENIA ZAJEC I LICZBA GODZIN

Ogolna liczba godzin zaje¢ dydaktycznych na studiach stacjonarnych i niestacjonarnych z podzialem na formy:

Studia stacjonarne Studia niestacjonarne
Wyktad: Wyktad:
Cwiczenia: Cwiczenia:
Laboratorium: 15 Laboratorium:
Lektorat: Lektorat:

Projekt: Projekt:

Zajecia praktyczne: Zajgcia praktyczne:
Seminarium: Seminarium:
Zajecia terenowe: Zajgcia terenowe:
Praktyki: Praktyki:

Inna forma (jaka): Inna forma (jaka):
RAZEM: 15 RAZEM:

I1. INFORMACJE SZCZEGOLOWE

Wymagania wstepne i dodatkowe:

e wiedzy — student posiada wiedze z zakresu zarzadzania organizacjg oraz marketingu
e umiejetnosci — student umie analizowaé i przewidywac okreslone sytuacje wystgpujace na rynku, w
szczegolnosci opracowywac rozne koncepcje marketingowe.

Cel (cele) ksztalcenia dla zajec:
W zakresie wiedzy — celem modutu ksztalcenia jest poznanie wiedzy z zakresu procesu zarzadzania sprzedaza;

W zakresie umiejetnosci — celem modutu jest wyksztalcenie u studentdéw umiejetnosci w zakresie zarzadzania
podstawowymi procesami sprzedazowymi, w szczegdlnosci zastosowania odpowiednich narzedzi i technik sprzedazy;

W zakresie kompetencji spotecznych — celem modutu jest uswiadomienie studentowi konieczno$ci uzupetiania i
doskonalenia nabytej wiedz z zakresu zarzadzania sprzedazg oraz zlozonosci powierzanych mu zadan zawodowych.

Efekty uczenia si¢ okreslone dla zajeé



mailto:andrzej.szromnik@pwste.edu.pl

Efekty uczenia si¢ okreslone dla zaje¢ w kategorii wiedza, umiej¢tnosci oraz kompetencje spoteczne oraz metody weryfikacji
efektow uczenia si¢

UWAGA:

Dzielimy efekty uczenia si¢ okreslone dla zajeé na kategorie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych. Okreslone dla zajeé
efekty uczenia si¢ nie musza obejmowac wszystkich trzech kategorii i zaleza od formy zajeé.

Symbol efektow
uczenia si¢ okreslonego Po zakoficzeniu zaje¢ i potwierdzeniu osiagnigcia efektow uczenia sig, student w kategorii:
dla zajgc*
Wiedzy - zna i rozumie
Umiejetnosci - potrafi
K U01 Organizowac proces sprzedazy i zarzadza¢ nim (dobra¢ odpowiednie metody i techniki
- sprzedazy)
K U02 Proponowa¢ odpowiednie rozwigzania w zakresie zarzadzania sprzedaza
Kompetencji spolecznych - jest gotéw do
K KO1 do krytycznej oceny posiadanej wiedzy i umieje¢tno$ci oraz ich doskonalenia w zakresie
- zagadnien dotyczacych zarzadzania procesem sprzedazy
UWAGA!

Zaleca si¢, aby w zaleznosci od liczby godzin zaj¢é, liczba efektow uczenia si¢ zawierata si¢ w przedziale: 3-7, ale sg to wartosci
umowne.

TRESCI PROGRAMOWE I ICH ODNIESIENIE DO EFEKTOW UCZENIA SIE OKRESLONYCH DLA
ZAJEC

Tresci programowe (uszczegdtowione, zaprezentowane z podziatlem na poszczegolne formy zajeé, tj. wyktad,
¢wiczenia, laboratoria, projekty, seminaria i inne):

Odniesienie do
efektow uczenia si¢
okreslonych dla zajeé
(symbol efektow
uczenia si¢)

Symbol tresci Opis tresci programowych Forma zajeé Liczba
programowych p prog Wy ve godzin

laboratorium

(The essence sales management). 4
Proces sprzedazy. Organizacja procesu
sprzedazy (wybor rodzajow K_U01
TP-01 sprzedawcow; organizacja  dzialu X K_U02
sprzedazy; techniki sprzedazy, K K01
okres§lanie  liczebno$ci i dobor -
personelu, wynagrodzenie)
Strategie sprzedazy (istota i elementy 3 K U01
TP-02 strategii sprzc?dazy; 'tecl‘lmkl sp'rzedazy x K U02
analiza sytuacyjna; zalozenia strategii). -
(Sales management strategies ) K_KO01
Skuteczne poszukiwanie i wybor kluczowych 2 K UO01
Tp-og | Klientow. X K_U02
K_KO01
Opracowywanie 6 K U01
TP-04 strategii sprzedazy. x K_U02
K_KO01
Zajecia

praktyczne




ZALECANA LITERATURA

Literatura podstawowa:

1.  G.Sobczyk: Zarzadzanie sprzedaza w przedsigbiorstwie handlowym i ustugowym, PWE, 2010 r.
2.  B. Tracy, Zarzadzanie sprzedaza, MT Business, Warszawa 2020,
3. R. Grzybek, Sprzedaz osobista i zarzadzanie zespolem sprzedazy, Onepress, Gliwice 2015,

Literatura uzupelniajaca:

1. Holmes C. Zarzadzanie sprzedaza. Praktyki najlepszych, najskuteczniejsze metody sprzedazy i budowania wi¢zi z
klientami; Wyd. MT Biznes, 2008 r.
2. J.Jordan, Przetom w zarzadzaniu sprzedazg. Sekrety skutecznego zarzadzania sprzedaza, Harvard Business School

Press, 2014,

I11. INFORMACJE DODATKOWE

Odniesienie efektéw uczenia si¢ okreslonych dla zajeé i tresci programowych do form zajeé i metod oceniania

Symbol efektu uczenia
si¢ okreslonego dla
zajeé

Symbol tresci programowych
realizowanych w trakcie zajgc

Formy zaje¢ i metody
dydaktyczne prowadzenia zajeé
umozliwiajace osiagniecie
zalozonych efektow uczenia sig¢ *

Metody weryfikacji
osiggnigcia efektow uczenia
si¢ przypisanych do zajeé #

Wiedza

wyktady

Umiejetnosci

laboratorium

K_U01

TP_01-TP_04

praca z réznymi zrodtami
wiedzy, analiza studium
przypadku- praca w grupach i
indywidualna

ocena poprawnosci
wykonania ¢wiczen,
analiza i ocena studium
przypadku, ocena zadania
projektowego, aktywno$é
na zajeciach, kolokwium
pisemne

K_U02

TP_01-TP_04

praca z roznymi zrodtami
wiedzy, analiza studium
przypadku - praca w grupach i
indywidualna

ocena poprawnosci
wykonania ¢wiczen,
analiza i ocena studium
przypadku, ocena zadania
projektowego, aktywnosc¢
na zajeciach, kolokwium
pisemne

Kompetencje spoleczne

zajecia praktyczne

K_KO1

TP_01-TP_04

praca z ré6znymi zrodtami
wiedzy, analiza studium
przypadku - praca w grupach i
indywidualna

ocena poprawnosci
wykonania ¢wiczen,
analiza i ocena studium
przypadku, ocena zadania
projektowego, aktywnosc¢
na zajeciach, kolokwium
pisemne




Metody weryfikacji osiagniecia efektéw uczenia si¢ okreslonych dla zajeé, powinny by¢ zréznicowane w zaleznosci od
kategorii, tj. inne dla kategorii wiedza i inne dla kategorii umiejetnosci i kompetencje spoleczne.

BILANS PUNKTOW ECTS

OBCIAZENIE PRACA STUDENTA (godziny)

Forma aktywnosci Liczba godzin *
Godziny zaj¢¢ (wedtug harmonogramu) z nauczycielem 15
akademickim lub inna osoba prowadzaca zajecia
Praca wiasna studenta 10
SUMA GODZIN: 25

OBCIAZENIE PRACA STUDENTA (punkty ECTS)

Liczba punktéw ECTS
Praca studenta wymagajaca
bezposredniego kontaktu z 06
nauczycielem akademickim lub !
inng osoba prowadzacg zajgcia
Praca wlasna studenta 0,4

* godziny lekcyjne, czyli 1 godz. oznacza 45 min;

OPIS PRACY WLASNJE STUDENTA:

Praca wlasna studenta musi by¢ precyzyjnie opisana, uwzgledniajac charakter praktyczny zaje¢. Nalezy poda¢ symbol efektu
uczenia si¢, ktorego praca wiasna dotyczy oraz metody weryfikacji efektow uczenia si¢ stosowane w ramach pracy wiasne;j.
Przyktadowe formy aktywnosci: (1) przygotowanie do zaje¢, (2) opracowanie wynikow, (3) czytanie wskazanej literatury, (4)
napisanie raportu z zaj¢é, (5) przygotowanie do egzaminu, opracowanie projektu.

= przygotowanie do kolokwium pisemnego z laboratorium przygotowanie do zadan, do analizy studium
przypadku, do opracowania strategii sprzedazy (K_U01, K_U02) - 10 godz.

KRYTERIA OCENIANIA

Ocena ksztaltujaca:

Obejmuje oceny czastkowe wspomagajace okreslenie okresowych osiagni¢é studentow, umozliwiajace identyfikacje
ewentualnych brakow w uzyskaniu zatozonych efektow uczenia si¢. Ocena ustalana jest na podstawie czastkowych
punktow zdobytych przez studenta w ramach zaje¢ w nastepujacych obszarach:

aktywno$¢ na zajeciach, rozwigzywanie zadan-éwiczen, konstruowanie narzedzi badawczych, opracowanie strategii
sprzedazy. W ocenie tej zwraca si¢ takze uwage na poprawnos¢ jezykowa i terminologiczng, jasno$¢ i zrozumiato$é
treéci, szczegblowosé opracowania, wiasciwy dobor literatury.

Ocena podsumowujaca:

Ocena z indywidualnych prac pisemnych- czastkowych oraz kolokwium zaliczeniowego wg kryteriow:

5.0 — znakomita wiedza, umiejetnosci i kompetencje spoteczne (powyzej 90% punktacji ogétem)

4,5 —bardzo dobra wiedza, umiejetnosci i kompetencje spoteczne (powyzej 80%, do 90% punktacji ogotem)
4,0 — dobra wiedza, umiejgtnosci, i kompetencje spoteczne (powyzej 70%, do 80% punktacji ogotem)

3,5 — zadowalajaca wiedza, umiejetnosci i kompetencje spoleczne, ale ze niewielkimi btgdami (powyzej 60%, do 70%
punktacji ogotem)

3,0 — zadowalajgca wiedza, umiejetnosci i kompetencje spoteczne, ale z licznymi btedami (powyzej 50%, do 60%
punktacji ogétem)

2,0 — niezadowalajagca wiedza, umiej¢tnosci i kompetencje spoteczne (do 50% punktacji ogdtem)




INFORMACJA O PRZEWIDYWANEJ MOZLIWOSCI WYKORZYSTANIA E-LEARNINGU
Zajecia przygotowywane sg w formie e-learningu




