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2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat strategii sprzedazy oraz zarzadzania zespotem sprzedazowym.
C2 Rozwiniecie umiejetnosci analizy i rozwigzywania problemdéw zwigzanych z zarzadzaniem procesami sprzedazy.
c3 Wyksztatcenie kompetencji w zakresie tworzenia i wdrazania planéw sprzedazowych, monitorowania wynikéw
oraz optymalizacji proceséw sprzedazowych.

ca Przygotowanie do krytycznej oceny wptywu decyzji sprzedazowych na wyniki firmy z uwzglednieniem etyki

biznesowej i zrbwnowazonego rozwoju.
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Kod

€s2.1.1
CS2.1.2
€S2 1.3
€s2.2.1
CS2.2.2
CS2.23
€S2 3.1

€S2 3.2
CS2.3.3

Cele ksztatcenia UEP

Tres¢ celu

student krytycznie rozwaza kwestie teoretyczne i praktyczne

student krytycznie ocenia alternatywy w celu wypracowania optymalnego rozwigzania

student wykorzystuje umiejetnos¢ budowania zespotu do realizacji zadan grupowych

student wykazuje umiejetnosci przywddcze i efektywnie pracuje w zespole

student rozumie spoteczng odpowiedzialnos¢ biznesu i istote zréwnowazonego rozwoju

student rozumie i docenia inne kultury oraz miedzynarodowg i spoteczna réznorodnosc

Wymagania wstepne

Student posiada podstawowa wiedze z zakresu zarzgdzania oraz marketingu.

Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student zna sposoby planowania, organizacji
i kierowania dziatem sprzedazy w przedsiebiorstwie.

Student zna rézne strategie sprzedazy.

Student zna kluczowe pojecia i modele zwigzane
z zarzadzaniem sprzedaza.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student potrafi zidentyfikowac problemy w procesie
sprzedazy i zaproponowac efektywne rozwiazania.

Student potrafi opracowa¢ plan sprzedazowy,
uwzgledniajac cele strategiczne i operacyjne firmy.

Student potrafi analizowa¢ wyniki sprzedazy
i wyciggac wnioski dla optymalizacji dziatan.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Student wykazuje gotowos¢ do etycznego
podejmowania decyzji w zarzadzaniu sprzedaza.

Student inicjuje i rozwija relacje spoteczne konieczne
do realizacji celéw sprzedazowych.
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Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_WO03,
K2_W04, K2_W05

K2_W05, K2_W06,
K2_W08

K2_W04, K2_W05,
K2_W06

K2_U01, K2_U02, K2_U03

K2_U04, K2_U05, K2_U08

K2_U07, K2_U08, K2_U09

K2_K04

K2_K03

student rozumie najwazniejsze aspekty wptywu makro- i mikrootoczenia na decyzje biznesowe

student przygotowuje prace pisemne i prezentacje ustne zgodnie ze standardami akademickimi

student rozumie i docenia, jak wzgledy etyczne oraz zasady zréwnowazonego rozwoju wptywaja na decyzje
biznesowe

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy
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Tresci programowe

Tresci Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla
resci programowe - p
przedmiotu przedmiotu

Rola sprzedazy w organizacji, podstawowe pojecia i C1,C2 W1, U1, K1
modele zarzgdzania sprzedaza. Planowanie i
organizacja dziatu sprzedazy w przedsiebiorstwie z
uwzglednieniem celéw zréwnowazonego rozwoju.
Sciezka klienta w sprzedazy tradycyjnej i online. C3 W3, Ul, U2, K2
Kwalifikacja prospektéw i leaddw. C1,C3 W2, U2
Marketingowe wsparcie sprzedazy. C3 W2, W3, U1, U2, K2
Tworzenie strategii sprzedazy, segmentacja rynku, C3 W2, U2, U3, K2
wyznaczanie celéw sprzedazowych z uwzglednieniem
celéw zréwnowazonego rozwoju.
Motywowanie, szkolenie i ocena pracownikéw dziatu C3 W1, U2, U3, K2
sprzedazy.
Wskazniki efektywnosci sprzedazy (KPI), analityka C4 W3, U3, K2
sprzedazowa, raportowanie.
Wykorzystanie narzedzi cyfrowych, automatyzacja C4 W3, U3, K1
sprzedazy, e-commerce oraz etyczne aspekty
sprzedazy.

Literatura

Obowiazkowa

N =

ov AW

Cybulski K., (2015). Zarzadzanie dziatem sprzedazy firmy, PWN, Warszawa.

Dobski P., Mikotajczyk J., (2020). Zarzadzanie w handlu. Perspektywa relacji z interesariuszami, Wydawnictwo UE
w Poznaniu.

Futrell Ch. M., (2011). Nowoczesne techniki sprzedazy, Oficyna Wolters Kluwer, Warszawa.

Gitomer J., (2016). Biblia handlowca. Najbogatsze Zrédto wiedzy o sprzedazy, Helion, Warszawa.

Rackham N., (2011). Sprzedaz metodga SPIN, Go-Press, Warszawa.

Tracy B., (2017). Psychologia sprzedazy, MT Biznes, Warszawa.

Zalecana

N

. Cassell )., Bird T., (2011). Skuteczna sprzedaz czyli techniki najlepszych handlowcéw, Samo Sedno, Warszawa.
. Gitomer J., (2016). Biblia handlowca. Najbogatsze Zrédto wiedzy o sprzedazy, Helion, Warszawa.
. Ingram T., LaForge R., Avila R., Schwepker Ch., Williams M., (2024). Sales Management Analysis and Decision Making,

Routlage.
Rosen K., (2015). Coaching sprzedawcéw. Przemiana zwyktych handlowcéw w mistrzéw sprzedazy, Oficyna,
Warszawa.

Informacje rozszerzone

Metody nauczania:

Metoda projektéw , Wyktad z prezentacja multimedialng, Dyskusja

Metody nauczania Sposdb zaliczenia Warunki zaliczenia przedmiotu
Cwiczenia Sprawdzian pisemny testowy, Przygotowanie Ocena taczna z prezentacji efektéw
prezentacji, Projekt grupowy projektu oraz sprawdzianu pisemnego.

Prég zaliczenia 60%.
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Rozliczenie punktow ECTS

Srednia liczba godzin* przeznaczonych

Forma aktywnosci studenta . " .
na zrealizowane aktywnosci

Uczestnictwo w ¢wiczeniach 15
Przygotowanie do sprawdzianu/ kolokwium 5
Przygotowanie projektu 15
Konsultacje z prowadzgcym/i zajecia 10
Przygotowanie prezentacji multimedialnej 5

taczny nakiad pracy studenta L|czba530dzm E2C'(I;S
Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela L|czbazgodz|n Efgs
Naktad pracy zwiazany z zajeciami o charakterze praktycznym L|czba3godzm Ef{)s

* godzina (lekcyjna) oznacza 45 minut
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Kierunkowe efekty uczenia sie

Kod
K2 K03

K2_K04

K2_Uo1

K2_U02

K2_U03

K2_U04

K2_U05

K2_U07

K2_U08

K2_U09

K2_W02

K2_W03

K2_W04

K2_W05

K2_W06

K2_W08

Tresé
absolwent jest gotéw do podejmowania dziatah marketingowych na rzecz interesariuszy organizacji

absolwent jest przygotowany do postepowania w zyciu zawodowym w sposdb etyczny i spotecznie
odpowiedzialny oraz wymaga tego od innych

absolwent potrafi wykorzysta¢ posiadang wiedze do formutowania i rozwigzywania ztozonych probleméw
rynkowych oraz wykonywania zadah z obszaru zarzadzania marketingowego

absolwent potrafi wtasciwie pozyskiwa¢, analizowad i interpretowad dane rynkowe i marketingowe oraz na ich
podstawie tworzy¢ modele zwigzane z zachowaniami podmiotéw rynkowych w warunkach nie w petni
przewidywalnych

absolwent potrafi dobrac i zastosowac wtasciwe metody i narzedzia wykorzystywane w marketingu, ze
szczegblnym uwzglednieniem metod i narzedzi cyfrowych, potrafi formutowac i testowac hipotezy zwigzane z
rozwigzywaniem probleméw naukowych z obszaru handlu, marketingu i komunikacji rynkowe;j

absolwent potrafi w pogtebiony sposéb korzysta¢ z technik informacyjno-komunikacyjnych do planowania,
organizowania, realizacji i kontroli dziatah marketingowych oraz proceséw rynkowych

absolwent potrafi sprawnie komunikowac sie z otoczeniem z uzyciem specjalistycznej terminologii z zakresu
marketingu w gospodarce cyfrowej

absolwent potrafi podejmowa¢ dyskusje, prowadzi¢ i organizowac debaty na tematy gospodarcze i biznesowe z
obszaru marketingu, sprzedazy, handlu, konsumpcji oraz zachowan rynkowych konsumentéw

absolwent potrafi wspétdziata¢ w zespole i kierowaé pracami zespotu dotyczacymi projektowania i wdrazania
strategii marketingowej oraz wypracowad innowacyjne dziatania marketingowe na poziomie strategicznym

absolwent potrafi samodzielnie planowad i realizowac wtasne uczenie sie przez cate zycie i ukierunkowywacd
innych interesariuszy w tym zakresie

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu wybrane tendencje rozwojowe i zjawiska charakteryzujgce
rynek, dziatania zwigzane z zachowaniami podmiotéw rynkowych oraz zaleznosci wystepujace miedzy nimi

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu wspdtczesne koncepcje marketingowe oraz modele i procesy
zarzadzania marketingowego na rynkach débr i ustug

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu reguty i mechanizmy dotyczace zachowan nabywcéw na rynku
oraz czynniki je ksztattujace

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu metody pozyskiwania, analizowania i interpretowania danych
rynkowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu metody prognozowania zjawisk rynkowych i planowania dziatan
marketingowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu metody oceny dziatan marketingowych oraz sposoby
wykorzystywania instrumentéw marketingowych
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