	Wyższa Szkoła Biznesu w Dąbrowie Górniczej


	Kierunek studiów: Zarządzanie

	Moduł / przedmiot: Zarządzanie sprzedażą/ Organizacja i zarządzanie sprzedażą

	Profil kształcenia: ogólnoakademicki

	Poziom kształcenia: studia II stopnia

	Liczba godzin w semestrze
	1
	2

	
	I
	II
	III
	IV

	Studia stacjonarne
(w/ćw/lab/pr/e)
	
	24w
	
	

	Studia niestacjonarne
(w/ćw/lab/pr/e)
	
	24w
	
	


	WYKŁADOWCA


	mgr Kazimierz Graca

	FORMA ZAJĘĆ


	Wykład 

	CELE PRZEDMIOTU


	Zajęcia mają na celu przekazanie studentom wiedzy dotyczącej struktury i rodzajów handlu wraz z najważniejszymi elementami jego otoczenia, poznanie funkcji i znaczenia poszczególnych struktur instytucjonalnych umożliwiających zrozumienie ich konkurencyjności na rynku, a także zaprezentowanie podstawowych technik sprzedaży.

	Efekt specjalizacyjny
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	kierunkowych
	obszarowych
	Wiedza

	ZS_W02
	Z2_W02
	S2A_W02
	Zna istotę procesu sprzedaży
	Test wiedzy

	ZS_W01
	Z2_W08

Z2_W19
	S2A_W05

S2A_W11
	Ma wiedzę na temat charakteru pracy handlowca
	Test wiedzy

	Umiejętności

	ZS_U01
	Z2_U02

Z2_U07
	S2A_U02

S2A_U03

S2A_U06
	Potrafi odpowiednio dobrać metody i techniki sprzedaży
	Rozwiązywanie zadań i case study

	ZS_U02
	Z2_U02

Z2_U07

Z2_U08
	S2A_U02

S2A_U03

S2A_U06
	Potrafi zbudować systemy motywacyjne dla pracowników sprzedaży oraz przygotowuje indywidualne plany sprzedażowe 
	Rozwiązywanie zadań i case study

	ZS_U04
	Z2_U07

Z2_U08
	S2A_U06
	Potrafi rozwiązywać problemy w bieżącej pracy z handlowcami
	Rozwiązywanie zadań i case study

	Kompetencje społeczne

	ZS_K01
	Z2_K04
	S2A_K04
	Ma świadomość etyki w procesie sprzedaży oraz budowania relacji z klientami
	Dyskusja

	ZS_K02
	Z2_K03
	S2A_K03
	Jest odpowiedzialny za zobowiązania jakich podjął się w procesie sprzedaży
	Dyskusja

	Nakład pracy studenta  (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)** 



	Stacjonarne

udział w wykładach = 24
udział w ćwiczeniach = 

przygotowanie do ćwiczeń = 

przygotowanie do wykładu = 22
przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 34
realizacja zadań projektowych = 20
e-learning =

zaliczenie/egzamin = 2
inne  (określ jakie) = 

RAZEM:102
Liczba punktów  ECTS: 4
w tym w ramach zajęć praktycznych: 

	Niestacjonarne

udział w wykładach = 24
udział w ćwiczeniach = 

przygotowanie do ćwiczeń = 

przygotowanie do wykładu = 22
przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 34
realizacja zadań projektowych = 20
e-learning =

zaliczenie/egzamin = 2
inne  (określ jakie) = 

RAZEM:102
Liczba punktów  ECTS: 4
w tym w ramach zajęć praktycznych:



	WARUNKI WSTĘPNE


	Podstawy marketingu

	TREŚCI PRZEDMIOTU
(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: 

· Sprzedaż  w kategoriach ekonomicznych – elementarne pojęcia:  wymiana, handel, cena; uczestnicy procesu sprzedaży.

· Dystrybucja towaru – poszczególne ogniwa obrotu towarowego, ich znaczenie i wpływ na produkt finalny; kształtowanie cen sprzedaży, rola zapasów, dostawy, podatki.

· Funkcje i rodzaje handlu – pozytywne i negatywne skutki handlu, znaczenie handlu we współczesnych gospodarkach; rodzaje handlu z uwzględnieniem różnych kryteriów podziału.

· Podstawowe struktury instytucjonalne handlu – formy prawnoorganizacyjne przedsiębiorstw handlowych; jednostki sprzedaży detalicznej w ujęciu branżowym.

· Podstawowe struktury instytucjonalne handlu cd. – klasyfikacja jednostek sprzedaży detalicznej ze względu na wielkość, rodzaj i charakter działalności handlowej; krótka charakterystyka poszczególnych obiektów.

· Wyposażenie jednostek sprzedaży – wygląd zewnętrzny , meble i lady, urządzenia standardowe w zależności od rodzaju asortymentu, nowoczesne technologie; funkcjonalność, estetyka, a koszty – amortyzacja.

· Otoczenie przedsiębiorstwa handlowego – instytucje współpracujące, instytucje kontrolujące; wybrane przepisy prawne.

· Pozostałe zagadnienia – globalizacja, innowacyjność, specjalizacja czy uniwersalizacja; wirtualna sprzedaż; handel w strukturach UE.

· Pracownicy przedsiębiorstw handlowych – specyfika pracy, wymiar czasowy, systemy płac.

· Metody obsługi klienta – aktywne, preselekcyjne, samoobsługowe; techniki sprzedaży, zasady obsługi; porównanie na przykładach różnych założeń, koncepcji.

· Metody obsługi klienta cd. – rozpoznawanie potrzeb; fazy obsługi klienta; idealny sprzedawca – cechy wypracowane w grupach studentów.  

· Podsumowanie - sztuka sprzedaży, postępowanie z trudnym klientem  - projekcja.
Treści realizowane w formie e-learning: nie dotyczy

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA


	· Holmes C. Zarządzanie sprzedażą. Praktyki najlepszych. Wyd. MT Biznes, 2008.
· Lorimer Sally E., Sinha Prabhakant, Zoltners Andris A. Zwiększanie efektywności działu sprzedaży. Wolters Kluwer, 2013

	LITERATURA 
UZUPEŁNIAJĄCA
	· Kozielski M, Skuteczne zarządzanie sprzedażą. Oficyna Wydawnicza, Kraków 1997

	METODY NAUCZANIA
(z podziałem na 

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

Wykład, prezentacje, krótkie analizy porównawcze, „burza mózgów”
W formie e-learning: nie dotyczy

	POMOCE NAUKOWE
	Prezentacje multimedialne

	PROJEKT

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

	SPOSÓB ZALICZENIA
(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	Zaliczenie z oceną

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Złożenie pracy własnej na wybrany temat  - max. 3 strony A4.
· Pozytywny wynik testu zaliczeniowego.


