Załącznik nr 4 

do Zarządzenia nr 9/17
Rektora  Państwowej Wyższej Szkoły Zawodowej 

im. Stanisława Pigonia w Krośnie

                                                                              z dnia 10 maja 2017 roku
(pieczęć uczelni) 



KARTA PRZEDMIOTU 

1. Informacje ogólne

	Nazwa przedmiotu i kod 

(wg planu studiów):
	Zarządzanie sprzedażą w produkcji i handlu Z_13EM

	Nazwa przedmiotu (j. ang.):
	Management of sale in production and trade

	Kierunek studiów:
	Zarządzanie

	Specjalność/specjalizacja:
	Zarządzanie w przedsiębiorstwie

	Poziom kształcenia:
	studia pierwszego stopnia

	Profil kształcenia:
	praktyczny (P)

	Forma studiów:
	studia stacjonarne  / studia niestacjonarne

	Koordynator przedmiotu:
	dr Beata Ujda-Dyńka


2. Ogólna charakterystyka przedmiotu

	Przynależność do modułu:
	Grupa treści specjalnościowych obieralnych – moduł menedżerski

	Status przedmiotu:
	ograniczonego wyboru

	Język wykładowy:
	polski

	Rok studiów, semestr: *)
	III, 6

	Forma i wymiar zajęć 

według planu studiów:

W przypadku studiów międzyobszarowych stosunek procentowy tych obszarów
w ocenie koordynatora (efekty kształcenia wymienione
w  punkcie 5 powinny odzwierciedlać te relacje, należy więc wymienić odpowiednie efekty obszarowe):
	stacjonarne - wykład 15 h, ćw. projektowe 30 h  
niestacjonarne - wykład 10 h, ćw. projektowe 20 h

	Interesariusze i instytucje partnerskie 
(nieobowiązkowe)
	

	Wymagania wstępne / 

Przedmioty wprowadzające:
	Podstawy zarządzania, Zachowania organizacyjne, Zarządzanie zasobami ludzkimi, Marketing, Zarządzanie relacjami z klientami CRM, Nauka o organizacji, Zarządzanie jakością, Wizerunek menedżera i autoprezentacja


3. Bilans punktów ECTS

	Całkowita liczba punktów ECTS: (A + B)   
	5
	Stacjonarne
	Niestacjonarne

	A. Liczba godzin wymagających bezpośredniego udziału 

nauczyciela z podziałem na typy zajęć oraz całkowita liczba 

punktów ECTS osiąganych na tych zajęciach:
	Wykład
Ćwiczenia projektowe
Udział w konsultacjach 
Egzamin
w sumie:

ECTS
	15

30

  1

  1

46

1,8
	10

20

  1

  1

31

1,2

	B. Poszczególne typy zadań do samokształcenia studenta (niewymagających bezpośredniego udziału nauczyciela) wraz z planowaną średnią liczbą godzin na każde i sumaryczną liczbą ECTS: 
	Przygotowanie do ćwiczeń projektowych

Przygotowanie referatu z prezentacją
Przygotowywanie do kolokwium
Przygotowanie do egzaminu
w sumie:  
ECTS
	20

14

20

25

79
3,2
	30

14

20

30

94

3,8

	C. Liczba godzin praktycznych / laboratoryjnych w ramach przedmiotu oraz związana z tym liczba punktów ECTS:
	Ćwiczenia projektowe
Przygotowanie do ćwiczeń projektowych

Przygotowanie referatu z prezentacją
w sumie: 

ECTS
	30

20

14

49

2,0
	20

30

14

49
2,0

	D. W przypadku studiów międzyobszarowych procent punktów ECTS przyporządkowanych obu obszarom  (zgodnie z p. 2)
	Nie dotyczy
…… ECTS - obszar nauk …………
…… ECTS - obszar nauk ….………
	
	


4. Opis przedmiotu

	Cel przedmiotu:


	Zapoznanie studentów z funkcjonowaniem przedsiębiorstw realizujących procesy sprzedaży w warunkach gospodarki rynkowej oraz przygotowanie ich do rozwiązywania problemów występujących w tych przedsiębiorstwach. Zapoznanie studentów z wybranymi zagadnieniami z zakresu organizacji sprzedaży. Zaznajomienie z zasadami zachowań pracowników działu sprzedaży.

	Metody dydaktyczne: 
	· wykład informacyjny z prezentacją multimedialną i wykorzystaniem tematycznych fragmentów filmowych.
· Ćwiczenia projektowe obejmują dyskusję moderowaną, analizę i interpretację materiałów źródłowych, rozwiązywanie zadań, analizę studium przypadku, referaty studentów oraz zespołową pracę w podgrupach.

	Treści kształcenia: 
 
	Wykłady:
1. Wprowadzenie. Podstawowe pojęcia i definicje. Specyfika sprzedaży wyrobów a sprzedaż usług.

2. Ocena potencjalnego popytu na produkty firmy. Informacja w sprzedaży. Źródła informacji na temat funkcjonowania przedsiębiorstw handlowych i ich klientów.

3. Lokalizacja miejsca sprzedaży. Sieci sprzedaży. Sieć handlowa i dystrybucja produktów. Budowa sieci sprzedaży.

4. Polityka asortymentowa i kreowanie marki.

5. Zatrudnienie w handlu. Handel jako sekcja tworzenia miejsc pracy. Motywy podejmowania działalności handlowej. Profesjonalny sprzedawca.
6. Organizowanie procesu sprzedaży. Organizacja i funkcjonowanie działu handlowego. Współpraca z innymi działami wewnątrz firmy.

7. Polityka cen. Strategia cenowa. Formy sprzedaży pośredniej i bezpośredniej. Sprzedaż bezpośrednia i obsługa klienta. 

8. Strategia komunikacji z rynkiem. Wizerunek punktu sprzedaży i działu sprzedaży.

9. Zastosowanie technologii elektronicznych w sprzedaży.

10. Kolokwium
Ćwiczenia projektowe:

1. Obrót gospodarczy – pojęcie i rodzaje. Współzależności między różnymi rodzajami obrotu gospodarczego. Obrót towarowy – szczeble ich funkcje i zadania. Wprowadzenie do handlu. Teoria handlu. Funkcje handlu. Rola handlu w gospodarce narodowej. Przedsiębiorstwo handlowe – specyfika.

2. Obrót hurtowy i detaliczny. Rodzaje, cechy charakterystyczne, wyposażenie jednostek hurtowych i detalicznych. Stan i tendencje rozwojowe w hurcie i detalu w Polsce (uwarunkowania i procesy).

3. Obrót na towarowych rynkach zorganizowanych. Place i targowiska, giełdy towarowe, aukcje, targi i wystawy, przetargi. Punkt handlowy i dział handlowy – studia przypadków.

4. Zachowania nabywców w miejscu handlowym. Marchandising wybranych produktów. Zagospodarowanie przestrzeni handlowej. Sterowanie ruchem nabywców. Atmosfera. Wystrój. Psychologia w marchandisingu. Aromamarketing. Promocja w miejscu sprzedaży.

5. Znaczenie i rola personelu sprzedaży. Organizacja zespołu. Szkolenie zespołu. Doskonalenie zespołu. Efektywne zachowania sprzedawców (ujęcie praktyczne). Kierowanie bieżącą działalnością sprzedawców. Kontrola, analiza i ocena działalności sprzedawców.

6. Organizowanie procesu sprzedaży w praktyce. Wyznaczanie celów przedsiębiorstwa obrotu towarowego (praca w grupach). Budowanie struktur organizacyjnych przedsiębiorstw handlowych i ich prezentacja (praca w grupach).

7. Wykorzystanie badań marketingowych w decyzjach rynkowych przedsiębiorstw. Analiza sytuacji ekonomiczno-finansowej przedsiębiorstw. Analiza rentowności sprzedaży. Analiza kosztów sprzedaży. Ocena działalności działu handlowego. Analiza asortymentu. Prognoza sprzedaży.

8. Technologie elektroniczne w handlu i usługach konwencjonalnych. E-handel i e-usługi - technologie i modele biznesu (ujęcie praktyczne).

9. Zachowania przedsiębiorstw w interakcji z otoczeniem. Konkurencja i współpraca w handlu. Współczesne narzędzia kształtowania przewagi strategicznej.
10. Analiza SWOT polskich przedsiębiorstw handlowych.

	5. Efekty kształcenia i sposoby weryfikacji 

	Efekt 
przedmiotu 
	Student, który zaliczył przedmiot 
(spełnił minimum wymagań)
	Efekt

kierun-kowy
	Forma zajęć dydakty-cznych
	Sposób weryfikacji efektów kształcenia (forma zaliczeń)

	Z_13EM_K_W01

Z_13EM_K_W02
	w zakresie wiedzy:

-Wymienia i opisuje mechanizmy rynkowe odnosząc ich działanie do istoty procesów sprzedaży.

-Definiuje i wyjaśnia szereg pojęć zawartych w merytorycznych ramach zarządzania sprzedażą.
	K_W03
K_W05
K_W07
K_W08

K_W09
K_W12
K_W13
K_W20
	wykład
	kolokwium-pytania otwarte; egzamin pisemny

	Z_13EM_K_U01
Z_13EM_K_U02

Z_13EM_K_U03

Z_13EM_K_U04
	w zakresie umiejętności:

- Analizuje zjawiska i procesy dotyczące sprzedaży oraz porównuje je z założeniami modeli teoretycznych.

-Tworzy narzędzie pozyskania informacji o działaniach przedsiębiorstw handlowych poszukując przyczyn określonego stanu.

-Planuje działania przedsiębiorstwa handlowego konstruując jego cele, misję oraz strukturę organizacyjną.

-Opracowuje i przeprowadza syntetyczną prezentację dotyczącą wybranego aspektu zarządzania sprzedażą.
	K_U01

K_U02

K_U03
K_U04

K_U10
K_U13
K_U23


	ćwiczenia projektowe:


	ocena zadań praktycznych; ocena referatu z prezentacją

	Z_13EM_K_K01

Z_13EM_K_K02
	w zakresie kompetencji społecznych:

-Przejawia postawy zaangażowania w rozwiązywanie zadań problemowych dotyczących realizacji procesów sprzedaży.

-Akceptuje różne koncepcje rozwiązań problemów postawionych do analizy w trakcie przygotowania projektów oraz stosownie argumentuje własne poglądy.
	K_K04

K_K05


	ćwiczenia projektowe
	ocena zaangażowania i aktywności na ćwiczeniach

	6. Sposób obliczania oceny końcowej

	· aktywne uczestnictwo studentów w prowadzonej na ćwiczeniach dyskusji kierowanej – 5%,

· ocena rozwiązywania problemów stawianych do realizacji w trakcie ćwiczeń (średnia ocena z zadań praktycznych zrealizowanych w trakcie ćwiczeń) - 10%
· pozytywna ocena z kolokwium  - 20%
· ocena samodzielnego opracowania (referat z prezentacją) - 20%
· egzamin – 45%

	7. Zalecana literatura

	Literatura podstawowa:

	1. Sobczyk G., Zarządzanie sprzedażą w przedsiębiorstwie handlowym i usługowym, PWE, Warszawa 2010.
2. Simpkins R.A., Sztuka zarządzania sprzedażą, One Press, Gliwice 2006.
3. Pałasz L., Organizacja i ekonomika handlu wewnętrznego, Stowarzyszenie Naukowe Instytutu Gospodarki i Rynku, Szczecin 2004.

	Literatura uzupełniająca:
	1. Witek L, Marchandising w małych i dużych firmach handlowych, C.H.Beck, Warszawa 2007.

2. Cybulski K., Zarządzanie działem sprzedaży firmy. Prognozowanie, organizowanie, motywowanie, kontrola, WN PWN, Warszawa 2010.

	8. Nakład pracy studenta (bilans punktów ECTS)

	Forma aktywności studenta
	Obciążenie studenta [h]

	Godziny zajęć wg planu z nauczycielem
	46 – s. stacjonarne / 31  – s. niestacjonarne

	Samokształcenie
	79 – s. stacjonarne /  94 – s. niestacjonarne 

	Sumaryczne obciążenie pracą studenta
	125

	Punkty ECTS za moduł/przedmiot
	5

	9. Uwagi
	

	


*) Uwaga: w przypadku przedmiotów/modułów trwających więcej niż jeden semestr należy rozpisać semestralnie punkty 3, 4, 5, 6, 8

