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Formy zajęć
Forma zajęć Liczba godzin w semestrze 

(stacjonarne)
Liczba godzin w tygodniu 
(stacjonarne)

Liczba godzin w semestrze 
(niestacjonarne)

Liczba godzin w tygodniu 
(niestacjonarne)

Forma zaliczenia

Wykład i 
ćwiczenia 

- - 8
(w tym jako e-learning)

0,53
(w tym jako e-learning)

Zaliczenie na 
ocenę

Cel przedmiotu
Przekazanie studentom wiedzy z podstaw kierowania zespołem a także wskazanie możliwości wykorzystania jej w praktyce w celu poprawy zrozumienia mechanizmów 
grupowych, rozwijania umiejętności  tworzenia efektywnego zespołu sprzedawców, doskonalenia komunikowania się w takim zespole, a także rozwiązywania pojawiających się 
w nim sytuacji konfliktowych.

Wymagania wstępne
Brak

Zakres tematyczny
Wykład: Zespół; cechy i zalety pracy zespołowej. Budowanie zespołu - ustalanie celów i zadań oraz wielkości zespołu. Fazy rozwoju zespołu.

Ćwiczenia: Przywództwo i motywowanie w zespole sprzedawców.  Komunikowanie się w zespole. Rozwiązywanie konfliktów w zespole.

Metody kształcenia
Wykład:  konwencjonalny, konwersatoryjny, prezentacja multimedialna

Ćwiczenia:  praca w grupach, dyskusja grupowa, warsztaty, metoda przypadków, gry dydaktyczne, metody ekspresyjne

Efekty uczenia się i metody weryfikacji osiągania efektów uczenia się
Opis efektu Symbole efektów Metody weryfikacji Forma zajęć
Student potrafi wykorzystać zdobytą wiedzę w celu poprawy zrozumienia mechanizmów 
grupowych.

ZS_U01 aktywność w trakcie 
zajęć
dyskusja
odpowiedź ustna

Wykład i 
ćwiczenia

Student posiada wiedzę z podstaw kierowania zespołem. ZS_W05
ZS_W06
ZS_U04

aktywność w trakcie 
zajęć
bieżąca kontrola na 
zajęciach
dyskusja
odpowiedź ustna
zaliczenie - ustne, 
opisowe, testowe i inne

Wykład i 
ćwiczenia

Student potrafi wykorzystać zdobytą wiedzę w praktyce w celu rozwijania umiejętności  
tworzenia efektywnego zespołu sprzedawców, doskonalenia komunikowania się w takim 
zespole, a także rozwiązywania pojawiających się w nim sytuacji konfliktowych.

ZS_U01
ZS_U02
ZS_K01
ZS_K02

aktywność w trakcie 
zajęć
dyskusja
odpowiedź ustna

Wykład i 
ćwiczenia

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


Warunki zaliczenia
Metody weryfikacji efektów kształcenia: obserwacja i ocena aktywności uczestnika na ćwiczeniach, obserwacja i ocena umiejętności praktycznych studenta.

Warunki zaliczenia dla wykładów i ćwiczeń: zaliczenie ustne - zaliczenie obejmuje odpowiedź studenta na trzy pytania, sformułowane w oparciu o prezentowane podczas zajęć 
treści teoretyczne i problemowe. Każde z pytań jest oceniane w skali od 5 (odpowiedź wyczerpująca) do 2 (brak znajomości tematu), ocena końcowa jest wynikiem średniej 
arytmetycznej z trzech ocen.
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