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Opis przedmiotu

Kod przedmiotu
Nazwa przedmiotu
Wersja przedmiotu

PSW1/2
Zarzadzanie sprzedaza
2

A. Usytuowanie przedmiotu w systemie studiéw

Poziom ksztatcenia

Forma i tryb prowadzenia studiéw
Kierunek studiéw

Profil studiow

Specjalnos¢

Jednostka prowadzaca

Jednostka realizujgca

Koordynator przedmiotu

Studia Il stopnia

Stacjonarne

Ekonomia

Profil praktyczny

Kolegium Nauk Ekonomicznych i Spotecznych w
Ptocku

KNEIS, Kolegium Nauk Ekonomicznych i
Spotecznych

dr Marlena Piekut

B. Ogolna charakterystyka przedmiotu

Blok przedmiotéw

Grupa przedmiotéw

Status przedmiotu

Jezyk prowadzenia zajec

Semestr nominalny

Usytuowanie realizacji w roku akademickim
Wymagania wstepne

Limit liczby studentéw

Specjalnosciowe Ekonomia menedzerska
Obieralne

Fakultatywny ograniczonego wyboru
polski

3 (r.a. 2017/2018)

semestr letni

Analiza ekonomiczna, Analiza finansowa,
Ekonomia managerska, Statystyka, Prawo
gospodarcze.

Wyktad min.15

C. Efekty ksztatcenia i sposéb prowadzenia zajec

Cel przedmiotu

Efekty ksztatcenia
Formy zajec i ich wymiar

Tresci ksztatcenia

Celem przedmiotu jest: - zapoznanie studentéw z
pojeciem, istotg oraz praktycznymi elementami z
zakresu zarzadzania sprzedazq; - prezentacja
metod, narzedzi oraz rozwigzan stosowanych w
zarzadzaniu sprzedazg - przygotowanie studentéw
do praktycznego postugiwania sie narzedziami
zarzadzania sprzedaza - wyksztatcenie
umiejetnosci studentéw do przygotowania planu /
strateqii zarzadzania sprzedaza, realizacji planu
oraz operacyjnych korekt planu

Patrz tabela 1.

Wyktad 30
Cwiczenia 0
Laboratorium 0
Projekt 0
Lekcje komputerowe 0

"1l. Podstawowe pojecia, istota, zakres i elementy
sprzedazy. 2. Formutowanie strategii sprzedazy. 3.
Organizowanie procesu sprzedazy. 4. Kierowanie
biezaca dziatalnoscig sprzedazy. 5. Kontrola,
analiza i ocena dziatalnosci sprzedawcéw. 6.
Modele dystrybucji i obstugi klienta: handel
hurtowy i detaliczny, handel elektroniczny; formy i
zakres obstugi klienta, wyboér kanatéw dystrybucji;
integracja pionowa i pozioma stosowana w
kanatach dystrybucji. 7. Zarzadzanie sprzedaza w
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Metody oceny

Metody sprawdzania efektéw ksztatcenia
Egzamin
Literatura

handlu: rozwigzania klasyczne i nowoczesne,
merchandising, franchising. 8. Modele
wynagrodzen i systemy premiowe stosowane w
handlu, efektywnos$¢ programéw lojalnosciowych,
pomiar / analiza skutecznosci sprzedazy. 9.
Uwarunkowania strategii zarzgdzania sprzedaza:
otoczenie blizsze i dalsze handlu hurtowego i
detalicznego; segmentacja rynku i rozmiar rynku,
wybér metod i narzedzi obstugi klientéw. 10.
Globalizacja handlu, specjalizacja i uniwersalizacja
handlu w Polsce i w UE - tendencje i kierunki
zmian " 1. Podstawowe pojecia, istota, zakres i
elementy sprzedazy. 2. Formutowanie strategii
sprzedazy. 3. Organizowanie procesu sprzedazy.
4. Kierowanie biezaca dziatalnosScig sprzedazy. 5.
Kontrola, analiza i ocena dziatalnosci
sprzedawcéw. 6. Modele dystrybucji i obstugi
klienta: handel hurtowy i detaliczny, handel
elektroniczny; formy i zakres obstugi klienta,
wybér kanatéw dystrybucji; integracja pionowa i
pozioma stosowana w kanatach dystrybucji. 7.
Zarzadzanie sprzedazg w handlu: rozwigzania
klasyczne i nowoczesne, merchandising,
franchising. 8. Modele wynagrodzen i systemy
premiowe stosowane w handlu, efektywnos¢
programoéw lojalnosciowych, pomiar / analiza
skutecznosci sprzedazy. 9. Uwarunkowania
strategii zarzadzania sprzedaza: otoczenie blizsze
i dalsze handlu hurtowego i detalicznego;
segmentacja rynku i rozmiar rynku, wybér metod i
narzedzi obstugi klientéw. 10. Globalizacja handlu,
specjalizacja i uniwersalizacja handlu w Polsce i w
UE - tendencje i kierunki zmian

1. Forma i przebieg zaliczenia przedmiotu: -
Forma: 1 kolokwium, forma pytan - otwarta, ilos¢
pytan: 6, - jeden termin poprawkowy, ktéry obniza
ilos¢ uzyskanych punktéw o 1 2. Czynniki
decydujgce o zaliczeniu przedmiotu i wptywajgce
na ocene koncowa (jednoczesnie wszystkie
wymienione czynniki): - wynik uzyskany
kolokwium (6 punktéw) - aktywnos$¢ na zajeciach
(max 1 punkty) 3. Zasady oceniania Liczba
punktéw - Ocena ponizej 3 pkt. - ndst 3 pkt. - dst 4
- dst+ 4.5 pkt. - db 5 pkt - db+ 6 pkt. - bdb

Patrz tabela 1.

nie

1. Holmes C. Zarzadzanie sprzedazg. Praktyki
najlepszych. Wyd. MT Biznes, 2008 2. Simpkins
R.A.(2006). Sztuka zarzadzania sprzedazg. Serie
wydawnicze: Exclusive 3. Lorimer Sally E., Sinha
Prabhakant, Zoltners Andris A. Zwiekszanie
efektywnosci dziatu sprzedazy. Wolters Kluwer,
2013 4. Szumilak J.(red)(2005). Strategie rozwoju
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Witryna www przedmiotu

D. Naktad pracy studenta

Liczba punktéw ECTS

Liczba godzin pracy studenta zwigzanych z
osiggnieciem efektéw ksztatcenia

Liczba punktéw ECTS na zajeciach wymagajacych
bezposredniego udziatu nauczycieli akademickich:
Liczba punktéw ECTS, ktéra student uzyskuje w
ramach zajec¢ o charakterze praktycznym

E. Informacje dodatkowe

Uwagi

Data ostatniej aktualizacji

Tabela 1. Efekty przedmiotowe

Profil praktyczny - wiedza
Efekt:

Kod:

Weryfikacja:

Powigzane efekty kierunkowe
Powigzane efekty obszarowe
Efekt:

Kod:

Weryfikacja:

Powigzane efekty kierunkowe
Powigzane efekty obszarowe
Efekt:

Kod:

Weryfikacja:

Powigzane efekty kierunkowe

Powigzane efekty obszarowe

Profil praktyczny - umiejetnosci
Efekt:

handlu, PWE, Warszawa. 5. Drayton Bird (2011).
Zdrowy Rozsadek W Marketingu Bezposrednim |
Interaktywnym. Wyd. MT Biznes 6. Cybulski
K.(2008) Zarzadzanie dziatem sprzedazy firmy.
Wydawnictwo: PWN

www.knes.pw.plock.pl

2

50 h w tym 30 h - wyktfady, 4 h -konsultacje, 5 h -
zaliczenia i dodakowe zaliczenia, 2h -
przygotowanie pracy, 5 h - przygotowanie do
zaliczenia, 4 h - zapoznanie z literatura

1,4 - wyktady, egzaminy 0,16 - konsultacje,

0

brak
2018-01-29 10:28:23

posiada ogdélng wiedze w zakresie ekonomii
managerskiej, analizy finansowej, zarzadzania i
analiz statystyczno / ekonometrycznych ktére
potrafi wykorzysta¢ w zagadnieniach zwigzanych
z zarzagdzaniem sprzedazg

W01

zaliczenie przedmiotu (kolokwium)

K wo1l

S2P_W01

zna metody i narzedzia opisu oraz analizy
procesu sprzedazy, zarzadzania sprzedaza,
budowania planu / strategii sprzedazy

W06

zaliczenie przedmiotu (kolokwium)

K W06

S2P_WO06

zna praktyczne aspekty organizacji i zarzadzania
procesem sprzedazy w réznych segmentach
rynku, kanatach dystrybucji, modelach
sprzedazy, zna przestanki organizacji struktur
sprzedazy, systeméw premiowych oraz
uwarunkowaniach zmian rynkowych majgcych
wptyw na strategie i plany sprzedazy.

w08

zaliczenie przedmiotu (kolokwium)

K W08

S2P_WO03, S2P_W08

potrafi analizowad i interpretowad efektywnos¢
sprzedazy oraz zna uwarunkowania ekonomiczne
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Tabela 1. Efekty przedmiotowe

Kod:

Weryfikacja:

Powigzane efekty kierunkowe
Powigzane efekty obszarowe
Efekt:

Kod:

Weryfikacja:

Powigzane efekty kierunkowe
Powigzane efekty obszarowe
Efekt:

Kod:

Weryfikacja:

Powigzane efekty kierunkowe
Powigzane efekty obszarowe
Efekt:

Kod:

Weryfikacja:

Powigzane efekty kierunkowe
Powigzane efekty obszarowe

procesu sprzedazy i powigzania procesu
sprzedazy z innymi obszarami tak w jednostce
gospodarczej jak i otoczeniem.

uol

zaliczenie przedmiotu (kolokwium)

K U01

S2P_UO01, S2P_U02

posiada umiejetnos¢ wykorzystania wiedzy o
zarzadzaniu sprzedazg, krytycznie ocenié
skutecznos$¢ znanych metod / narzedzi
wykorzystywanych przy budowaniu strategii /
planéw sprzedazowych oraz w zakresie
zarzadzania sprzedazag

uo6

zaliczenie przedmiotu (kolokwium)

K U06

S2P_UO06

posiada umiejetno$¢ samodzielnego rozwigzania
problemdéw zarzgdczych z zakresu zarzadzania
sprzedaza, dokonania wyboru metod /
instrumentéw wspierajgcych proces decyzyjny
uo7

zaliczenie przedmiotu (kolokwium)

K UQ07

S2P_U07

potrafi prawidtowo interpretowad i wyjasniac
zdarzenia zwigzane z procesem sprzedazy,
potrafi komunikowa¢ sie z osobami z réznych
srodowisk spoteczno - gospodarczych a takze ze
specjalistami w dziedzinie ekonomii

ul3

zaliczenie przedmiotu (kolokwium)

K U13

S2P_UO01, S2P_U02

Profil praktyczny - kompetencje spoteczne

Efekt:

Kod:
Weryfikacja:

Powigzane efekty kierunkowe
Powigzane efekty obszarowe
Efekt:

Kod:
Weryfikacja:

jest Swiadomy zmian w otoczeniu, segmentach
rynku, uwarunkowaniach procesu sprzedazy
ktére wymagaja ciggtego aktualizowania wiedzy,
doswiadczen i korekt metod / instrumentéw
stosowanych w procesie praktycznego
zarzgdzania sprzedaza.

K01l

zaliczenie przedmiotu (kolokwium), dyskusja w
trakcie zajec.

K K01

S2P K01

jest swiadomy doskonalenia wiedzy i
umiejetnosci a takze koniecznosci taczenia
wiedzy i praktyki z wielu dziedzin i dyscyplin:
finanséw, ekonomii managerskiej, statystyki,
ekonometrii, zarzgdzania, psychologii, prawa
gospodarczego

K06

zaliczenie przedmiotu (kolokwium), dyskusja w
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trakcie zajed.
K_KO06
S2P K01, S2P_K06

Powigzane efekty kierunkowe
Powigzane efekty obszarowe
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