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Zaliczenie na

Zgodnie z zatozeniami wyktad ma dostarczy¢ wiedzy stanowigcej podstawe $wiadomej strategii rozwoju menedzera sprzedazy, strategii ktéra polega na systematycznej
ewaluacji wkasnych zasobéw i mozliwosci w kontekscie zmieniajacych sie warunkdéw i potrzeb organizacji i rynku. Ma pokaza¢ szersza perspektywe analizy i doskonalenia pracy
menedzera sprzedazy w kontekscie wyzwan organizacji XX wieku oraz dostarczy¢ praktycznych wskazéwek w tym zakresie.

Wymagania wstepne
brak

Zakres tematyczny

SPRZEDAZ NA TLE ORIENTACJI MARKETINGOWEJ PRZEDSIEBIORSTWA
Sprzedaz jako istotny element rozwoju przedsigbiorstwa
Klient jako obiekt dziatan marketingowych w przedsiebiorstwie

PRACA MENEDZERA SPRZEDAZY - SYNTETYCZNY OPIS STANOWISKA

Procedura analizy pracy menedzera sprzedazy
Przedmiot analizy pracy menedzera sprzedazy

Identyfikacja informacji w pracy menedzera sprzedazy
Menedzer sprzedazy - przeglad Krajowego Standardu Kwalifikacji Zawodowych
DIAGNOZA KOMPETENCJI MENEDZERA SPRZEDAZY
Profil kluczowych kompetencji menedzera sprzedazy - stan obecny i postulowany

Wykorzystywane i preferowane formy doskonalenia kompetencji menedzera sprzedazy
Preferencje menedzeréw sprzedazy w zakresie szkolen

Metody ksztatcenia

Studium przypadku, rozmowa (dyskusja) na zajeciach, projekt, obserwacja wspétuczestniczaca.

Efekty uczenia sie i metody weryfikacji osiggania efektéw uczenia sie

Opis efektu Symbole efektow Metody weryfikacji Forma zaje¢
Stuchacz posiada pogtebiong wiedze z zakresu zarzadzania kompetencjami w ® ZS_W06 ¢ aktywnos$¢ w trakcie zajeé ® Wyktad i
przedsiebiorstwie oraz rozumie role wspétczesnego menadzera sprzedazy ¢ dyskusja ¢wiczenia

® obserwacje i ocena

umiejetnosci praktycznych
studenta
® odpowiedZ ustna
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Opis efektu Symbole efektéw Metody weryfikacji Forma zajeé

Stuchacz potrafi analizowaé, oceni¢ oraz proponowac ulepszenia dotyczace ® ZS_U02 ¢ aktywnos$¢ w trakcie zajeé ¢ Wyktad i

zarzadzania® sprzedazg oraz funkcjonowania zespotu handlowego i dziatu sprzedazy ® dyskusja ¢wiczenia
L]

obserwacje i ocena
umiejetnosci praktycznych

studenta
Stuchacz posiada pogtebione umiejetnosci obserwowania i przetwarzania informacji ® ZS_U03 ¢ aktywnos$¢ w trakcie zajeé ® Wyktad i
na temat zjawisk i proceséw sprzedazowych, przy uzyciu réznych technik, metod, ¢ obserwacje i ocena ¢wiczenia
analiz oraz interpretowania ich z punktu widzenia problemdw zarzadzania sprzedaza umiejetnosci praktycznych

studenta

odpowiedz ustna

Stuchacz w spos6b krytyczny ocenia posiadang wiedze oraz uznaje znaczenie wiedzy ® ZS K01 ¢ dyskusja ® Wyktad i
w rozwigzywaniu probleméw poznawczych i praktycznych ukierunkowanych na ® obserwacje i ocena ¢wiczenia
zarzadzanie sprzedaza umiejetnosci praktycznych

studenta
Stuchacz posiada pogtebiong, uporzagdkowana wiedze obejmujaca kluczowe ® ZS_W01 ¢ aktywnosé w trakcie zajeé ® Wyktad i
zagadnienia z zakresu zarzadzania sprzedazg w przedsiebiorstwie ¢ dyskusja cwiczenia

® obserwacja i ocena
aktywnosci na zajeciach
® odpowiedZ ustna

Warunki zaliczenia

Rozmowa indywidualna, prezentacje, studium przypadku, aktywno$¢ na zajeciach
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