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Forma zaliczenia

Wykład i 
ćwiczenia 

- - 8
(w tym jako e-learning)

0,53
(w tym jako e-learning)

Zaliczenie na 
ocenę

Cel przedmiotu
Zgodnie z założeniami wykład ma dostarczyć wiedzy stanowiącej podstawę świadomej strategii rozwoju menedżera sprzedaży, strategii która polega na systematycznej 
ewaluacji własnych zasobów i możliwości w kontekście zmieniających się warunków i potrzeb organizacji i rynku. Ma pokazać szerszą perspektywę analizy i doskonalenia pracy 
menedżera sprzedaży w kontekście wyzwań organizacji XXI wieku oraz dostarczyć praktycznych wskazówek w tym zakresie.

Wymagania wstępne
brak

Zakres tematyczny
SPRZEDAŻ NA TLE ORIENTACJI MARKETINGOWEJ PRZEDSIĘBIORSTWA
Sprzedaż jako istotny element rozwoju przedsiębiorstwa
Klient jako obiekt działań marketingowych w przedsiębiorstwie
PRACA MENEDŻERA SPRZEDAŻY – SYNTETYCZNY OPIS STANOWISKA        
Procedura analizy pracy menedżera sprzedaży
Przedmiot analizy pracy menedżera sprzedaży
Identyfikacja informacji w pracy menedżera sprzedaży
Menedżer sprzedaży - przegląd Krajowego Standardu Kwalifikacji Zawodowych        
DIAGNOZA KOMPETENCJI MENEDŻERA SPRZEDAŻY
Profil kluczowych kompetencji menedżera sprzedaży – stan obecny i postulowany
Wykorzystywane i preferowane formy doskonalenia kompetencji menedżera sprzedaży        
Preferencje menedżerów sprzedaży w zakresie szkoleń

Metody kształcenia
 Studium przypadku, rozmowa (dyskusja) na zajęciach, projekt, obserwacja współuczestnicząca.

Efekty uczenia się i metody weryfikacji osiągania efektów uczenia się
Opis efektu Symbole efektów Metody weryfikacji Forma zajęć
Słuchacz posiada pogłębioną, uporządkowaną wiedzę obejmującą kluczowe 
zagadnienia z zakresu zarządzania sprzedażą w przedsiębiorstwie

ZS_W01 aktywność w trakcie zajęć
dyskusja
obserwacja i ocena 
aktywności na zajęciach
odpowiedź ustna

Wykład i 
ćwiczenia

http://www.wez.uz.zgora.pl/
http://www.wez.uz.zgora.pl/
http://www.wez.uz.zgora.pl/


Opis efektu Symbole efektów Metody weryfikacji Forma zajęć
Słuchacz posiada pogłębioną wiedzę z zakresu zarządzania kompetencjami w 
przedsiębiorstwie oraz rozumie rolę współczesnego menadżera sprzedaży

ZS_W06 aktywność w trakcie zajęć
dyskusja
obserwacje i ocena 
umiejętności praktycznych 
studenta
odpowiedź ustna

Wykład i 
ćwiczenia

Słuchacz posiada pogłębione umiejętności obserwowania i przetwarzania informacji 
na temat zjawisk i procesów sprzedażowych, przy użyciu różnych technik, metod, 
analiz oraz interpretowania ich z punktu widzenia problemów zarządzania sprzedażą

ZS_U03 aktywność w trakcie zajęć
obserwacje i ocena 
umiejętności praktycznych 
studenta
odpowiedź ustna

Wykład i 
ćwiczenia

Słuchacz potrafi analizować, ocenić oraz proponować ulepszenia dotyczące 
zarządzania` sprzedażą oraz funkcjonowania zespołu handlowego i działu sprzedaży

ZS_U02 aktywność w trakcie zajęć
dyskusja
obserwacje i ocena 
umiejętności praktycznych 
studenta

Wykład i 
ćwiczenia

Słuchacz w sposób krytyczny ocenia posiadaną wiedzę oraz uznaje znaczenie wiedzy 
w rozwiązywaniu problemów poznawczych i praktycznych ukierunkowanych na 
zarządzanie sprzedażą

ZS_K01 dyskusja
obserwacje i ocena 
umiejętności praktycznych 
studenta

Wykład i 
ćwiczenia

Warunki zaliczenia
Rozmowa indywidualna, prezentacje, studium przypadku, aktywność na zajęciach
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