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Nazwa przedmiotu || Zarzadzanie sprzedazg | Kod ECTS ” 14.3.E.5Z2.3677
| Pkt.ECTS | 4
| Jednostka prowadzaca przedmiot ” KBM ” Nazwa kierunku ” MSG ” Nazwa specjalnosci ” B1SBM;

| Nazwisko prowadzacego ||dr Monika Grottel, dr Anna Sperska

Forma zajeé/Liczba godzin

| Wyktad ” 10 ” Cwiczenia ”12 ” Konwersatoria ” 0 ” Laboratoria komputerowe ” 0 ” Seminaria ” 0 ” Lektoraty ” 0
| Forma aktywnoci || Rok i rodzaj studiow: | 2 NS2,
Godziny z udziatem nauczyciela akademickiego (w tym Semestr: 3,

konsultacje, egzaminy i inne):

praca studenta):

Godziny bez udziatu nauczyciela akademickiego (samodzielna Status przedmiotu: Obligatoryjny

|Sumaryczna liczba godzin: ” 0 ” Jezyk wyktadowy: ” polski

| Sposob realizacji zajec ||Zajecia w sali dydaktycznej.

Metody dydaktyczne

Wykfady z prezentacjami multimedialnymi, Cwiczenia z wykorzystaniem metod aktywizujgacych, Studia
przypadkéw, Projekty indywidualne,

Okreslenie przedmiotéw wprowadzajacych wraz z wymogami wstepnymi

| Wymagania formalne ”Brak.

| Wymagania wstepne ”Brak.

Sposéb i forma zaliczenia oraz kryteria oceny

| Sposob zaliczenia

”Egzamin

Kryteria oceny

Przedmiotem zaliczenia ¢wiczen jest zrealizowany przez studentdw projekt zwigzany jest z
planowaniem i organizacjg sprzedazy w przedsiebiorstwie miedzynarodowym. Przygotowanie projektu
odbywa sie kilkuosobowych grupach. Oceniane jest zaangazowanie studentéw w realizacje projektu
(30% udziat w ocenie koncowej), warto$¢ merytoryczna projektu (60% udziat w ocenie korncowej) oraz
umiejetnos¢ prezentacji (10% udziat w ocenie korncowej).

Egzamin z przedmiotu ma forme testu pisemnego, na ktdéry skfadajgq sie pytania jednokrotnego i
wielokrotnego wyboru.

Skala ocen zgodnie z Regulaminem Studiow.

Cele przedmiotu

Celem przedmiotu jest przekazanie uporzadkowanej wiedzy na temat roli sprzedazy w budowaniu konkurencyjnosci
przedsiebiorstwa na rynku miedzynarodowym. Analiza konkretnych przyktadéw z praktyki gospodarczej pozwoli zidentyfikowac
sposoby efektywnego planowania i zarzadzania sprzedaza.

Efekty uczenia sie

Wiedza

MSG2_WO03 ||student zna i rozumie rodzaje wiezi ekonomicznych oraz rzadzace nimi prawidtowosci,
rozumie uwarunkowania oraz zasady funkcjonowania rynku i mechanizmu rynkowego
oraz role sprzedazy, w aspekcie krajowym, miedzynarodowym i globalnym, rozumie
wptyw tych zasad i mechanizmdéw na stosowane strategie sprzedazy

MSG2_W09 (|student dysponuje pogtebiong wiedzg dotyczacq zarzadzania sprzedazg w otoczeniu
krajowym i miedzynarodowym, rozumie uwarunkowania, zasady i konsekwencje decyzji
dotyczacych planowania sprzedazy

MSG2_W11 [|student ma podbudowang teoretycznie, pogtebiong wiedze na temat kluczowych
zagadnien z zakresu zarzadzania sprzedazg na rynku miedzynarodowym

Weryfikacja efektow uczenia sie - Wiedza

Efekty

prace domowe

prezentacja
indywidualna
prezentacja
na zajeciach
indywidualny

esej/referat
grupowa

egzamin
pisemny
egzamin
ustny
kolokwium
/portfolio
zadania /
aktywnos¢
udziat

w dyskusji
projekt
projekt
grupowy
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Umiejetnosci

MSG2_U04

student potrafi wykorzystywac posiadang wiedze do formutowania i rozwigzywania
ztozonych problemdw zwigzanych z planowaniem sprzedazy na rynku miedzynarodowym,
ze szczegblnym uwzglednieniem rynku Unii Europejskiej

MSG2_U05

student potrafi postugiwac sie regutami i standardami dotyczacymi dziatalnosci
gospodarczej w celu rozwigzania ztozonych i nietypowych probleméw wynikajacych z
realizacji wybranej strategii sprzedazy

MSG2_U07

student potrafi zaplanowa¢ transakcje handlowa na rynku miedzynarodowym i kierowac
jej realizacjq, prowadzi skuteczne negocjacje, analizuje i krytycznie ocenia stosowane
narzedzia sprzedazy i komunikacji z klientami

MSG2_U12

student potrafi kierowaé pracg zespotu oraz wspétdziatac i pracowaé w zespole, w
szczegoblnosci miedzynarodowym, przyjmujac w nim wiodacg role

Weryfikacja efektow uczenia sie - Umiejetnosci

Efekty

egzamin
pisemny

egzamin
ustny

kolokwium
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prace domowe
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na zajeciach
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indywidualny
projekt
grupowy
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Kompetencje

MSG2_K04

student jest gotow do myslenia i dziatania w sposdb przedsiebiorczy, dostosowuje sie do
nowych sytuacji i warunkow, podejmuje wyzwania kreatywnego myslenia, ocenia ryzyko i
zagrozenia oraz znajduje sposoby przeciwdziatania nieprawidtowos$ciom w obszarze
zarzadzania sprzedazg

MSG2_K07

student jest gotdw do przestrzegania i rozwijania zasad etyki zawodowej i spotecznej
odpowiedzialnosci biznesu, uwzglednia zmieniajace sie potrzeby spoteczne, szanuje
réznorodnos¢ pogladow i kultur planujac strategie sprzedazy, jest profesjonalny i lojalny
wobec pracodawcy

MSG2_K08

student odpowiedzialnie przygotowuje sie do swojej pracy, potrafi okresli¢ priorytety oraz
odpowiednio rozplanowac¢ prace z uwzglednieniem zmieniajacych sie potrzeb spotecznych

Weryfikacja efektow uczenia sie - Kompetencje
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Tresci programowe
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przedsigbiorstwie.
. Zrodta sprzedazy w przedsiebiorstwie.

. Controlling sprzedazy.
. Strategie cenowe i systemy rabatowe.

OCoNOOUuh~WN

. Marketingowe wsparcie sprzedazy.

. Strategia sprzedazy. Segmenty docelowe klientdw. Kanaty sprzedazy. Struktury sprzedazy.
. Planowanie sprzedazy. Indywidualne plany sprzedazy. Budzet kosztéw sprzedazy.

. Komunikacja menedzerska w zespotach sprzedazy. Stawianie celéw. Udzielanie informacji zwrotnej.
. Motywacja w zespotach sprzedazy. Problem wypalenia zawodowego wsrod handlowcdw.

1. Rola sprzedazy w przedsiebiorstwie. Handlowiec a menedzer sprzedazy. Kluczowe warunki dobrej sprzedazy w

Wykaz literatury podstawowej i uzupetniajacej

Literatura obowigzkowa:

1. Lorimer S.E., Prabhakant S., Zoltners A., Zwiekszanie efektywnosci dziatu sprzedazy, Wolters Kluwer, Warszawa 2013.
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2. Futrell Ch. M., Nowoczesne techniki sprzedazy, Wolters Kluwer, Warszawa 2011.

3. Sobczyk G., Zarzgdzanie sprzedazg w przedsiebiorstwie handlowym i ustugowym, PWE, Warszawa, 2010.

Literatura uzupetniajaca:

1. Cespedes Frank V., Jak tworzy¢ i wdraza¢ wygrywajaca strategie sprzedazy?, Wydawnictwo ICAN Institute, Warszawa 2017.
2. Grzybek R., Sprzedaz osobista i zarzadzanie zespotem sprzedazy, openPress-Helion, Warszawa 2015.

3. Jordan J., Vazzana M., Przetom w zarzgdzaniu sprzedazg, Wydawnictwo ICAN Institute, Warszawa 2014.

Kontakt ”monika.qrottel@uq.edu.pI, anna.sperska@ug.edu.pl,
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email:monika.grottel@ug.edu.pl
email:anna.sperska@ug.edu.pl

