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Forma zaliczenia

Zaliczenie na
ocene

Przekazanie studentom wiedzy z podstaw kierowania zespotem a takze wskazanie mozliwosci wykorzystania jej w praktyce w celu poprawy zrozumienia mechanizméw
grupowych, rozwijania umiejetnosci tworzenia efektywnego zespotu sprzedawcow, doskonalenia komunikowania sie w takim zespole, a takze rozwigzywania pojawiajacych sie

w nim sytuacji konfliktowych.

Wymagania wstepne
Brak

Zakres tematyczny

Wyktad: Zespot; cechy i zalety pracy zespotowej. Budowanie zespotu - ustalanie celdw i zadan oraz wielkosci zespotu. Fazy rozwoju zespotu.

Cwiczenia: Przywédztwo i motywowanie w zespole sprzedawcéw. Komunikowanie sie w zespole. Rozwigzywanie konfliktéw w zespole.

Metody ksztatcenia

Wyktad: konwencjonalny, konwersatoryjny, prezentacja multimedialna

Cwiczenia: praca w grupach, dyskusja grupowa, warsztaty, metoda przypadkéw, gry dydaktyczne, metody ekspresyjne

Efekty uczenia sie i metody weryfikacji osiggania efektéw uczenia sie

Opis efektu Symbole efektéw
Student posiada wiedze z podstaw kierowania zespotem. ® ZS_WO05
¢ ZS_ W06
® ZS_Uo4
Student potrafi wykorzysta¢ zdobyta wiedze w celu poprawy zrozumienia mechanizméw ® Zs_Uo1
grupowych.
Student potrafi wykorzysta¢ zdobyta wiedze w praktyce w celu rozwijania umiejetnosci ® Zs_Uo1
tworzenia efektywnego zespotu sprzedawcéw, doskonalenia komunikowania sie w takim ® ZS_U02
zespole, a takze rozwigzywania pojawiajacych sie w nim sytuacji konfliktowych. ® ZS K01
® ZS_K02

Metody weryfikacji

aktywnos$¢ w trakcie
zajec

biezaca kontrola na
zajeciach

dyskusja

odpowiedz ustna
zaliczenie - ustne,
opisowe, testowe i inne

aktywnos¢ w trakcie
zajec

dyskusja

odpowiedz ustna

aktywnos¢ w trakcie
zajec

dyskusja

odpowiedz ustna

Forma zajec
® Wyktad i
¢wiczenia

® Wyktad i
¢wiczenia

® Wyktad i
¢wiczenia


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

Warunki zaliczenia

Metody weryfikacji efektéw ksztatcenia: obserwacja i ocena aktywnosci uczestnika na ¢wiczeniach, obserwacja i ocena umiejetnosci praktycznych studenta.

Warunki zaliczenia dla wyktadéw i éwiczen: zaliczenie ustne - zaliczenie obejmuje odpowiedZ studenta na trzy pytania, sformutowane w oparciu o prezentowane podczas zaje¢
tredci teoretyczne i problemowe. Kazde z pytan jest oceniane w skali od 5 (odpowiedZ wyczerpujaca) do 2 (brak znajomosci tematu), ocena koricowa jest wynikiem $redniej
arytmetycznej z trzech ocen.
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