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OPIS PRZEDMIOTU
CEL PRZEDMIOTU
C1. Zapoznanie studentów z zarządzaniem sprzedażą w różnych branżach gospodarki.
C2.  Zapoznanie studentów z rodzajami handlu, sposobami wspomagania sprzedaży.
C3. Zapoznanie studentów z procesami związanymi z sprzedażą i elementami rozliczeń.

WYMAGANIA WSTĘPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJĘTNOŚCI I INNYCH KOMPETENCJI
1. Student posiada wiedzę na temat podstaw zarządzania organizacją zajmującą się sprzedażą.
2. Student ma wiedzę na temat branż gospodarki i sposobów handlu w nich.
3. Student posiada ogólną wiedzę co do wykorzystania współczesnych narzędzi w sprzedaży.

EFEKTY UCZENIA SIĘ
EU1. Student potrafi posługiwać się terminologią z zakresu zarządzania sprzedażą.
EU2. Student umie rozróżnić jaki rodzaj sprzedaży zastosować w danej branży.
EU3. Student potrafi rozróżnić etapy procesu sprzedaży.
EU4. Student potrafi dokonywać analizy raportów sprzedażowych.

TREŚCI PROGRAMOWE
	Forma zajęć – WYKŁADY
	Liczba godzin

	W1-3. Sprzedaż jako rodzaj wymiany w zarządzaniu firmą. Charaktery-styka sprzedaży dla różnych branż gospodarki narodowej. Rodzaje i formy sprzedaży.
	3

	W4-6. Kwalifikacje i cechy profesjonalnego sprzedawcy. Organizacja sprzedaży w różnych branżach gospodarki narodowej. Środki i metody prezentacji oferty handlowej. Planowanie sprzedaży.
	3

	W7-9. Kontrola procesu sprzedaży oraz jej efektów. Personel sprzedaży i jego motywowanie. Podsumowanie wykładów. Sprawdzenie na ocenę wiadomości z treści wykładów.
	3

	Forma zajęć – ĆWICZENIA
	Liczba godzin

	C1-3. Zajęcia wprowadzające, omówienie warunków zaliczenia i tematyki ćwiczeń. Rys historyczny sprzedaży.
	3

	C 4-6. Etyczne i prawne aspekty sprzedaży. Tworzenie więzi z klientami.
	3

	C7-9.Obsługa klienta po sprzedaży. Narzędzia wspomagające sprzedaż.
	3

	C10-12.Analiza planów i raportów sprzedażowych. Kolokwium zaliczeniowe. Podsumowanie zajęć ćwiczeniowych.
	3



NARZĘDZIA DYDAKTYCZNE
1. 	Sprzęt audiowizualny
1. Tablica, kreda, markery

SPOSOBY OCENY (F – FORMUJĄCA, P – PODSUMOWUJĄCA)
F1. Praca w grupach
F2. Aktywność na zajęciach
P1. Kolokwium 
P2. Zaliczenie wykładu na ocenę.

OBCIĄŻENIE PRACĄ STUDENTA
	
Forma aktywności
	Średnia liczba godzin na zrealizowanie aktywności

	
	[h]
	ECTS

	Godziny kontaktowe z nauczycielem (wykłady, ćwiczenia)
	21
	1,05

	Przygotowanie do ćwiczeń
	20
	1,00

	Zapoznanie się ze wskazaną literaturą 
	14
	0,7

	Konsultacje
	5
	0,25

	SUMARYCZNA LICZBA PUNKTÓW ECTS
DLA PRZEDMIOTU
	60
	3



LITERATURA PODSTAWOWA I UZUPEŁNIAJĄCA
Literatura podstawowa:
1. Buzan T., Israel R., (2006), Sprzedaż z głową, Oficyna Ekonomiczna, Kraków.
2. Cox R., Brittain R., (2000), Zarządzanie sprzedażą detaliczną, PWE, Warszawa.
3. Futrell Ch.M., (2004), Nowoczesne techniki sprzedaży. Metody prezentacji, profesjo-nalna obsługa, relacje z klientami. Oficyna Ekonomiczna, Kraków.
4. Dixon M., Adamson B., The Challenger Sale: Taking Control of the Customer Conversation
Literatura uzupełniająca:
1. Zelga-Szmidla A. (2021), Uwarunkowania współpracy z klientem w procesach sprzedaży, PCZ Częstochowa.
2. Zelga-Szmidla A. (2015), Etyczne oraz prawne aspekty sprzedaży, PCz, Częstochowa.

PROWADZĄCY PRZEDMIOT (IMIĘ, NAZWISKO, ADRES E-MAIL)
1. Anna Zelga-Szmidla, a.zelga-szmidla@wz.pcz.pl

MACIERZ REALIZACJI EFEKTÓW UCZENIA SIĘ
	
Efekt uczenia się
	Odniesienie danego efektu do efektów zdefiniowanych                dla całego programu
	
Cele przedmiotu
	
Treści programowe
	
Narzędzia dydaktyczne
	
Sposób oceny

	EU 1
	K_W01, K_U03, K_K01
	C2, C3
	W2-14
C2-9
	1,2
	F2, P1, P2

	EU 2
	K_W03, K_U02, K_K02
	C1, C3
	W6-12
C10-12i13-14
	1,2
	F1, P1, P2

	EU 3
	K_W02, K_U01, K_K03
	C2, C3
	W3-4
C2-12
	1,2
	F2

	EU  4
	K_W04, K_U05, K_K04
	C1, C2
	C13-14
	1,2
	F1




FORMY OCENY - SZCZEGÓŁY
	
	Na ocenę 2
	Na ocenę 3
	Na ocenę 4
	Na ocenę 5

	Efekt 1
	Student nie potrafi posługiwać się terminologią z za-kresu zarządzania sprzedażą
	Student w dostateczny sposób po-trafi posługiwać się terminologią z za-kresu zarządzania sprzedażą.
	Student potrafi dobrze posługiwać się terminologią z za-kresu zarządzania sprzedażą.
	Student potrafi bardzo dobrze posługiwać się terminologią z za-kresu zarządzania sprzedażą.

	Efekt 2
	Student nie umie rozróżnić jakie rodzaje sprzedaży zastosować w danej branży.
	Student w dostateczny sposób umie rozróżnić jaki rodzaj sprzedaży zastosować w danej branży.
	Student dobrze umie rozróżnić jaki rodzaj sprzedaży zastosować w danej branży.
	Student bardzo dobrze umie rozróżnić jaki rodzaj sprzedaży zastosować w danej branży.

	Efekt 3
	Student nie potrafi rozróżnić etapy procesu sprzedaży.
	Student dostatecznie potrafi rozróżnić etapy procesu sprzedaży.
	Student dobrze po-trafi rozróżnić etapy procesu sprzedaży
	Student bardzo dobrze potrafi rozróżnić etapy procesu sprzedaży.

	Efekt 4
	Student nie potrafi dokonywać analizy raportów sprzedażowych
	Student dostatecznie potrafi dokonywać analizy raportów sprzedażowych
	Student dobrze po-trafi dokonywać analizy raportów sprzedażowych
	Student bardzo dobrze potrafi dokonywać analizy raportów sprzedażowych.


*Ocena połówkowa 3.5 jest wystawiana w przypadku pełnego zaliczenia efektów uczenia się na ocenę 3.0, ale student nie przyswoił w pełni uczenia się na ocenę 4.0. Ocena połówkowa 4.5 jest wystawiana w przypadku pełnego zaliczenia efektów uczenia się na ocenę 4.0, ale student nie przyswoił w pełni efektów uczenia się na ocenę 5.0.

INNE PRZYDATNE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE
Informacja gdzie można zapoznać się z prezentacjami do zajęć itp. - Informacje przekazywane są na pierwszych zajęciach oraz przesyłane drogą elektroniczną na adresy poszczególnych grup dziekańskich.
Informacje na temat miejsca odbywania się zajęć - Informacje znajdują się na stronie internetowej Wydziału Zarządzania oraz w systemie USOS. 
Informacje na temat terminu zajęć (dzień tygodnia/ godzina) - Informacje znajdują się na stronie internetowej Wydziału Zarządzania oraz w systemie USOS.
Informacja na temat konsultacji (godziny + miejsce) - Informacja podawana jest na pierwszych zajęciach, dostępna jest także na stronie internetowej Wydziału Zarządzania. 

