Wydziat Nauk Ekonomicznych

Ekonomia, studia 2 stopnia

I Rok akademicki: I

I Grupa przedmiotéow I I Numer katalogowy: I EOP310

Nazwa przedmiotu":

Zarzadzanie sprzedaza IECTS 2 4

Ttumaczenie nazwy na jez. angielsk?:

Sales Management

Kierunek studiow®:

Ekonomia

Koordynator przedmiotu®:

Leonard Milewski

Prowadzacy zajecia®:

Leonard Milewski

Jednostka realizujgca’:

Katedra Polityki Europejskiej Finanséw Publicznych i Marketingu, Zaktad Marketingu i Analiz Rynkowych

Wydziat, dla ktérego przedmiot jest
realizowany®

9 a) przedmiot b) stopien c) rok d) forma studiow
T Sw 2 2 stacjonarne / niestacjonarne
Cykl dydaktyczny'®: 2) semestr b) Jez. wyktadowy'"
A ¥ polski

Zalozenia i cele przedmiotu':

Celem przedmiotu jest:

- zapoznanie studentéw z istotg, podstawowymi pojeciami i elementami z zakresu zarzgdzania sprzedaza
- zaprezentowanie systeméw, rozwiazan, narzedzi i metod w zarzadzaniu sprzedaza
- wyksztatcenie u studentéw umiejetnosci postugiwania sie instrumentami i narzedziami zarzgdzania sprzedaza

- wyksztatcenie u studentéw umiejetnosci planowania i realizacji strategii i instrumentéw w zarzadzaniu sprzedaza

Peiny opis przedmiotum:

a) forma dydaktyczna b) liczba godzin (stacjonarne i niestacjonarne)
a1) wyktad 20 12

Formy dydaktyczne, liczba godzin': |a2) ¢wiczenia audytoryjne 10 6
a3) ¢wiczenia laboratoryjne
a4) seminaria
dyskusja T eksperyment
projekt badawczy studium przypadku T
rozwiazywanie problemu T gry symulacyjne

Metody dydaktyczne”': analiza i interpretacja tekstow zrédtowych indywidualne projekty studenckie T

konsultacje T inne ...
inne... inne ...
inne... inne ...
A. wyklady

Istota, zakres i elementy zarzgdzania sprzedaza. Modele i rozwigzania w dystrybucji: formy handlu hurtowego i detalicznego, handel elektroniczny; formy]
i zakres obstugi klienta — warto$¢ dodana; proces wyboru kanatéw dystrybucji; przyczyny i sposoby integracji pionowej i poziomej w kanatach dystrybucj
Rozwigzania systeméw dystrybucji: podstawy ksztattowania strategii dystrybucji; strategie dystrybucji konwencjonalnej, zintegrowanej; strategie]
dystrybucji wielokanatowej i wielopoziomowej; rozwdj handlu elektronicznego a ksztattowanie dystrybucji. Marketingowa baza danych: zrédta informacii;
budowanie i utrzymanie bazy danych; mozliwo$¢ wykorzystania baz danych; CRM- system Zarzgdzania Relacjami z Klientami; Systemu Revenue
Management. Zarzadzanie sprzedaza w handlu hurtowym i detalicznym: rozwigzania sprzedazy; stacjonarne, niestacjonarne; klasyczne nowoczesne,
elektroniczne. Merchandising, franchising, MLM (multi-level marketing), sprzedaz vendingowa. Elementy strategii i program zarzadzania sprzedaza:
otoczenie jednostek handlu hurtowego i detalicznego; rynek docelowych klientéw; wybér rozwigzan i narzedzi obstugi klientéw. Tendencje i kierunki
zmian w zarzgdzaniu sprzedazg na rynku polskim

B. ¢wiczenia

Zarzgdzanie w handlu tradycyjnym - merchandising: forma rozwigzania, zarzgdzanie pétka- optymalizacja asortymentu, poziom obstugi i komunikowanie]
z klientem. Franchising: wyboér modelu, okreslenie pakietu, sformutowanie umowy. Sprzedaz bezposrednia: zakres i cechy sprzedazy bezposredniej;
formy sprzedazy bezposredniej; narzedzia w sprzedazy bezposrednim: przesyiki, telemarketing, Internet, targi i wystawy, sprzedaz osobist, katalogi.
Marketing wielopoziomowy: zatozenia marketingu wielopoziomowego, system motywacyjny; system marketingu wielopoziomowego; plan marketingowy|
Zarzgdzanie sprzedazg w handlu elektronicznym: pojecia okreslajgce handel elektroniczny; zakres i struktura handlu elektronicznego; typologia form
handlu elektronicznego; formy handlu elektronicznego; segmentacja i wybdr docelowych nabywcéw w handlu elektronicznym; instrumenty marketingu|
elektronicznego. Programy lojalno$ciowe w ksztattowaniu sprzedazy: rodzaje programéw lojalnosciowych; projektowanie systeméw budowania
lojalnosci, etapy budowania programu lojalno$ciowego; mierzenie skutecznosci i efektywnosci programéw lojalnosciowych. Analiza efektywnosci i
skuteczno$ci sprzedazy.
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o= deflrﬂu]e PREEEEND 2Rl 2 A RO R R 05 - potrafi aktywnie uczestniczyc w dyskusji i w pracy zespotowej
sprzedaza
02 -student potrafi scharakteryzowac systemy, rozwiazania, narzedzia 06-
w zarzgdzaniu sprzedaza
Efekty ksztatcenia™:
(z kolejnymi numerami, 01, 02, 03 itd.)
03 -student potrafi zaprezentowaé podstawowg wiedz¢ w postugiwaniu 07 -
sie instrumentami i narzedziami zarzadzania sprzedazg
04 -student potrafi formutowac strategie zarzadzania sprzedaza 08 -
kolokwium na zajeciach éwiczeniowych to::;? wykonanie zadania projektowego na zdefiniowany 345
praca pisemna przygotowywana w ramach
. 1,23 o " S 1,2,34,5
pracy wiasnej studenta ocena wynikajgca z obserwacji w trakcie zaje¢
ocena eksperymentéw wykonywanych w
) L ) ) I ) 1,235
trakcie zaje¢ przygotowanie zespotowej analizy zdefiniowanego problemu
Sposob weryfikacji efektow obserwacja w trakcie dyskusji zdefiniowanego problemu
. _19), L - } L 2,345 o 34,5
ksztatcenia ™ ocena wystapien i prezentacji w trakcie zaje¢ (aktywnos$g)
o 1,23
egzamin pisemny test komputerowy
egzamin ustny inne..
inne... inne..
. X - X
okresowe prace pisemne imienne karty oceny studenta
X
Forma dokumentacii osiggnigtych |ztozone projekty tre$¢ pytan egzaminacyjnych z oceng
efektow ksztatcenia 2%
X
test egzaminacyjny pisemny inne..
inne... inne..
9
Element oceny Waga w % Element oceny Waga w %
kolokwium na zajeciach éwiczeniowych to::g? wykonania zadania projektowego na zdefiniowany 129
praca pisemna przygotowywana w ramach o
. 10% o " o 3%
pracy wiasnej studenta ocena wynikajgca z obserwacji w trakcie zaje¢
ocena eksperymentéw wykonywanych w 10%
Elementy i wagi majgce wplyw na  |trakcie zaje¢ przygotowanie zespotowej analizy zdefiniowanego problemu °
ocene kOﬁCOWﬁm : obserwacja w trakcie dyskusji zdefiniowanego problemu
L - ! . 10% i 5%
ocena wystgpien i prezentacji w trakcie zaje¢ (aktywnosg)
L 50%
egzamin pisemny test
egzamin ustny inne..
inne... inne..
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