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Domysiny tryb protokotu dla przedmiotu:

Zaliczenie z oceng?

Skrécony opis:

Przedmiot obejmuje zagadnienia odnoszgce sie do metod zarzgdzania personelem handlowym. Gtéwnym jego
celem jest przekazanie w sposéb poglebiony wiedzy w zakresie istoty, celéw i funkcji zarzgdzania zespotem
handlowym w przedsiebiorstwach réznego typu. Przedmiot okresla role oraz zakresu aktywnosci sprzedawcow
oraz przedstawicieli handlowych w procesie budowania relacji z klientami

Opis:

Celem przedmiotu jest:

C1 W — przekazania w stopniu pogtebionym wiedzy na temat metod zarzgdzania personelem handlowym

C2_W — przekazania w stopniu pogtebionym wiedzy w zakresie celow i funkcji zarzgdzania personelem handlowym
W przedsiebiorstwie

C3_U - rozwijanie umiejetnosci przewodzenia zespotem handlowym

C4_U —rozwijanie umiejetnosci identyfikacji typow klientéw ze wzgledu na stopien relaciji i profil osobowosciowy
C5_U - rozwijanie umiejetnosci dopasowania dziatah sprzedazowych do typu klienta i zakresu jego potrzeb

C6_K - student wykorzystuje wiedze teoretyczng w praktyce biznesowej

Literatura:

Literatura obowigzkowa:

K. Cybulski, Zarzadzanie dziatem sprzedazy firmy, PWN, Warszawa, 2010 (baza Ibuk Libra, dostep za pomocg
kodu PIN)

M. Jasniok ( i.in.), Zarzgdzanie zespotem, motywacja i dziatanie, Wydawnictwo UE w Katowicach, Katowice, 2011
(baza Ibuk Libra, dostep za pomocg kodu PIN)

Z. Karapuda, Zarzadzanie zespotem handlowym. System in the solution. Poradnik menedzera zespotu
handlowego, www.zespol-handlowy pl, 2017 (dokument pdf, dostep on line
http://zespolhandlowy.pl/wpcontent/uploads/2014/05/poradnik1_kor.pdf)

Literatura uzupetniajgca:

A. Pyszka, Modele i determinanty efektywnosci zespotu, Studia Ekonomiczne. Zeszyty Naukowe Uniwersytetu
Ekonomicznego w Katowicach, nr 230, 2015 (dokument elektroniczny pdf
https://www.ue.katowice.pl/fileadmin/_migrated/content uploads/03 34.pdf)

Efekty uczenia sie:

W_1 - Student zna cele i funkcje zespotéw sprzedazowych (K_WO01, K_W02, K_W03, K_W05, K_ W07, K_W08)
W_2 - Student poprawnie definiuje zakres aktywnosci zespotu sprzedazowego (K_W01, K W02, K W03, K_WO05,
K_WO07, K_WO08)

W__ 3 - Student zna cechy lidera zespotu handlowego (K_W01, K_ W02, K_WO03)

U_1 - Student potrafi rozpoznaé typy klientow ze wzgledu na stopien relacji i dopasowa¢ dziatania sprzedazowe do
zakresu ich potrzeb (K_U01, K_U03, K_UO05)

U_2 - Student potrafi dokonaé oceny pracy handlowca, wskaza¢ jej silne i stabe strony (K_U01, K_U03, K_UQ05)
U_3 Student potrafi dopasowaé narzedzia sprzedazy do typu klienta, sektora i rynku (K_U01, K_U03, K_UQ5)

K_1 - Student identyfikuje problemy przedsiebiorstwa w obszarze sprzedazy i implementuje teoretyczne koncepcje
z zakresu zarzgdzania zasobami ludzkimi w celu ich rozwigzania. (K_KO01, K_K03. K_K05)

Metody i kryteria oceniania:

- test zaliczeniowy na platformie Moodle (40% oceny ogdlnej)

1 Wiasciwe zostawié.


https://www.ue.katowice.pl/fileadmin/_migrated/content_uploads/03_34.pdf

- rozwigzywanie zadan problemowych z zakresu internetowej obstugi klienta (50% oceny ogdlnej)
- aktywnos¢ na zajeciach (10% oceny ogdlnej)

Sposoby weryfikacji efektow uczenia sie:

- test zaliczeniowy na platformie Moodle (K_WO01, K_W02, K_W03, K_W05, K W07, K_W08)
- rozwigzywanie zadan problemowych oraz case studies z zakresu zarzgdzania zespotem sprzedazowym
- aktywnos$¢ na zajeciach (K_U01, K_UO03, K_UO05)

Wskazniki iloSciowe:

Liczba godzin realizowanych przy bezpo$rednim udziale nauczyciela

- udziat w ¢wiczeniach — 30 godz.

- udziat w zaliczeniu (z uwzglednieniem podejscia w sesji poprawkowej) - 4 godz.

Razem liczba godz.: 34; punkty ECTS: 1,36

Liczba godz. niewymagajgcych bezposredniego udziatu nauczyciela:

- przygotowanie do ¢wiczen — 10 godz.

- przygotowanie do realizacji zadan oraz case studies — 5 godz.

- zebranie materiatéw i pozyskanie informacji niezbednych do wykonania prezentacji — 6 godz.
- przygotowanie do testu zaliczeniowego — 5 godz.

Razem liczba godz. 26; punkty ECTS 1,04

tacznie: liczba godzin 60

Punkty ECTS za przedmiot: 2, 4 — rzeczywisty naktad pracy studenta zostat w programie studiéw zaokraglony
zgodnie z zasadg matematyczng i wynosi 2

Uwagi:

Szczegoly zajec i grup
Whykiad (liczba godzin?)

Zakres tematow zajec:

Metody dydaktyczne:

Dane grup zajeciowych
Grupa numer 1

Prowadzacy grupy:

tytut naukowy, imie i nazwisko prowadzacego?

Cwiczenia (302)

Zakres tematow zajec:

1. Istota zarzgdzania zespotem w przedsigbiorstwie.
2. Metody zarzgdzania zespotem.

3. Organizacja pracy zespotu.

4, Przewodzenie zespotem.

5. Specyfika zespotdw sprzedazowych.

6. Miejsce handlowca w procesie budowania relacji z klientem.
7. Psychologia sprzedazy.

8. Rozwdj handlowca.

9. Typy przedstawicieli handlowych.

10. Planowanie pracy handlowca.

11. Narzedzia motywowania zespotu handlowego.

12. Ocena pracy handlowca.

13. Budowanie zaufania w zespole handlowym.

14. Budowanie autorytetu przedstawiciela handlowego.
15. Zarzadzanie sytuacyjne wg Kena Blancharda.
Metody dydaktyczne:

Prezentacja multimedialna

2 Prosze wpisa¢ wlasciwa liczbe godzi realizowang w semestrze.
3 Dane nauczyciela akademickiego prowadzacego wyktad.



Moderowana dyskusja
Case studies
Zadania problemowe

Dane grup zajeciowych
Grupa numer 1

Prowadzacy grupy:

dr Urszula Widelska 4

Grupa numer 2

Prowadzacy grupy:

tytut naukowy, imie i nazwisko prowadzgcego

Grupa numer 3

Prowadzacy grupy:

tytut naukowy, imie i nazwisko prowadzgcego

Punkty przedmiotu w cyklach:

Typ punktéw Liczba

ECTS 2

* Dane nauczyciela akademickiego prowadzacego éwiczenia.



