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Państwowa Wyższa Szko la Zawodowa
w Nowym Sączu

Karta przedmiotu
obowiązuje studentów rozpoczynających studia w roku akademickim 2016/2017

Instytut Ekonomiczny

Kierunek studiów: Ekonomika i organizacja przedsiębiorstw Profil: Praktyczny

Forma studiów: Stacjonarne Kod kierunku: EiOP

Stopień studiów: II

Specjalności: Ekonomika i organizacja przedsiębiorstw

1 Przedmiot

Nazwa przedmiotu Zarządzanie sprzedażą

Kod przedmiotu IE EiOP PIIS C3 16/17

Kategoria przedmiotu Przedmioty specjalnościowe

Liczba punktów ECTS 3

Semestry 4

2 Rodzaj zajęć, liczba godzin w planie studiów
Semestr wyk lad cwiczenia Laboratorium projekt seminarium

4 15 15

3 Cele przedmiotu

Cel 1 Zapoznanie studenta z zasadami oraz praktycznymi metodami zarządzania sprzedażą

Cel 2 Zaznajomienie studentów z potencjalnymi zachowaniami nabywców, segmentacją rynku, jak również polityką
asortymentową, sposobami kreowania marki produktu i procesem sprzedażowym

4 Wymagania wstępne w zakresie wiedzy, umiejętności i innych
kompetencji

a Podstawowa wiedza z zakresu: ekonomii, podstaw marketingu i zarządzania
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5 Efekty kszta lcenia

EK1 Wiedza: Posiada rozszerzoną wiedzę z zakresu strategicznego i operacyjnego zarządzania sprzedażą

EK2 Umiejętności: Potrafi sprawnie wykorzystywać procedury, metody, techniki i narzędzia dotyczące obszaru
zarządzania sprzedażą oraz budowania relacji z klientami

EK3 Kompetencje spo leczne: Potrafi wspó lpracować w grupie w celu stworzenia zespolowego projektu strategii
dzia lu sprzedaży

6 Treści programowe

wyk lad

Lp
Tematyka zajęć

Liczba godzin
Opis szczegó lowy bloków tematycznych

W1 Funkcje i zadania dzia lu sprzedaży 2
W2 Strategiczne i operacyjne zarządzanie sprzedażą 2

W3 Mechanizmy funkcjonowania, kierowania i organizowania pionów handlu,
dystrybucji i sprzedaży 2

W4 Lokalizacja miejsca sprzedaży 2
W5 Zarządzanie asortymentem oraz polityka cen 2
W6 Zarządzanie relacjami z klientami 3
W7 Sprzedaż bezpośrednia oraz strategia komunikacji z rynkiem 2

Razem 15

projekt

Lp
Tematyka zajęć

Liczba godzin
Opis szczegó lowy bloków tematycznych

P1 Znaczenie lokalizacji miejsca sprzedaży oraz czynniki wp lywające na decyzję o
wyborze lokalizacji 2

P2 Planowanie asortymentu studium przypadku 3
P3 Zakres decyzji związanych z marką oraz narzędzia kreowania marki 2
P4 Metody oraz strategie kszta ltowania cen 2
P5 Fazy procesu sprzedażowego oraz jakość obs lugi klienta 2
P6 Dzia lania oraz techniki merchandisingu - projekt 2
P7 Projektowanie przekazów promocyjnych, kszta ltowanie wizerunku firmy 2

Razem 15

7 Metody dydaktyczne

M1 Wyk lady

M2 Dyskusja

M3 Konsultacje

M4 Praca z podręcznikiem

M5 Studium przypadku

M6 Projekty
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8 Obciążenie pracą studenta

Forma aktywności

Średnia liczba
godzin na

zrealizowanie
aktywności

Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym:
Godziny wynikające z planu studiów 30
Konsultacje przedmiotowe 6
Egzaminy i zaliczenia w sesji 4
Godziny bez udzia lu nauczyciela akademickiego wynikające z nak ladu pracy studenta, w tym:
Przygotowanie się do zajęć, w tym studiowanie zalecanej literatury 28
Opracowanie wyników 2
Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 5
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu wynikająca z
ca lego nak ladu pracy studenta 75

Sumaryczna liczba punktów ECTS dla przedmiotu 3

9 Sposoby oceny

Ocena formująca

F1 Kolokwium

F2 Aktywność na zajęciach

F3 Projekt zespo lowy

F4 Egzamin

Kryteria oceny

Efekt kszta lcenia 1 Miejsce
weryfikacji

Opis weryfikacji EK 1

Na
ocenę
3

Posiada nowoczesną wiedzę z zakresu
zarządzania sprzedażą przedsiębiorstwa
produkcyjnego, handlowego i us lugowego

wyk lad, projekt 50% egzamin + 50% projekt

Na
ocenę
4

Zna mechanizmy funkcjonowania,
kierowania i organizowania pionów
handlu, dystrybucji i sprzedaży.

Na
ocenę
5

Zna procedury i narzędzia wykorzystywane
na różnych etapach procesów
sprzedażowych

Efekt kszta lcenia 2 Miejsce
weryfikacji

Opis weryfikacji EK 2

Na
ocenę
3

Potrafi sprawnie wykorzystywać
procedury, metody, techniki i narzędzia
dotyczące obszaru zarządzania sprzedażą

wyk lad, projekt 50% egzamin + 50% projekt

Na
ocenę
4

Umie nawiązywać relacje z klientami,
rozpoznawać potrzeby nabywców,
przygotowywać oferty oraz komunikować
się z odbiorcami

Na
ocenę
5

Potrafi podejmować decyzje (strategiczne
i operacyjne) w obszarze zarządzania
sprzedażą.
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c©M. Aleksander, I. Borczuch, S. Świgut
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Efekt kszta lcenia 3 Miejsce
weryfikacji

Opis weryfikacji EK 3

Na
ocenę
3

Efektywnie pracuje w zespole oraz
sprawnie komunikuje się w celu realizacji
projektu zespo lowego

projekt 100% projekt

Na
ocenę
4

Korzysta z innowacyjnych rozwiązań
dla zwiększania zak ladanych efektów
dzia lań sprzedażowych w ramach
przygotowywanego projektu

Na
ocenę
5

Wykazuje otwartość i gotowość do dalszego
kszta lcenia w zakresie projektowania
strategii sprzedaży

Ocena do indeksu (ocena podsumowująca)

średnia arytmetyczna ocen ze wszystkich efektów kszta lcenia

Warunki zaliczenia przedmiotu

a Uzyskanie pozytywnej oceny z kolokwium

b Uzyskanie pozytywnej oceny z egzaminu

c Uzyskanie pozytywnej oceny z projektu zespo lowego

10 Macierz realizacji przedmiotu

Efekty
kszta lcenia

dla
przedmiotu

Odniesienie do
efektów

kierunkowych
Cele przedmiotu

Treści
programowe

Metody
dydaktyczne

EK1 EiOP_W05,
EiOP_W07 Cel1 W1, W2, W3, W4,

W5, W6, W7 M1, M2, M3, M4

EK2 EiOP_U06 Cel2 P1, P2, P3, P4, P5,
P6, P7 M5, M6

EK3 EiOP_K02,
EiOP_U06 Cel2 P1, P2, P3, P4, P5,

P6, P7 M2, M3, M5, M6

11 Wykaz literatury

Literatura podstawowa:

[1] Sobczyk G. — Zarządzanie sprzedażą w przedsiębiorstwie handlowym i us lugowym, Warszawa, 2010, PWE

Literatura uzupe lniająca:

[1] Simpkins R. A. — Sztuka zarządzania sprzedażą, Gliwice, 2006, Helion
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12 Informacje o nauczycielach akademickich

Osoba odpowiedzialna za kartę

dr Honorata Trzcińska (kontakt: onore123@o2.pl)

Osoby prowadzące przedmiot

dr Honorata Trzcińska (kontakt: onore123@o2.pl)

13 Zatwierdzenie karty przedmiotu do realizacji

(miejscowość, data) (odpowiedzialny za przedmiot) (kierownik zak ladu) (dyrektor instytutu)

Przyjmuję do realizacji (data i podpisy osób prowadzących przedmiot)
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