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Przedmiot: Zarzadzanie sprzedazg

Forma zaje¢: wyktad Semestr: 4 Rok: 2 Wymiar godzin: 18 Punkty ECTS: 6
Forma zaliczenia: zaliczenie na ocene Typ przedmiotu: do wyboru Jezyk nauczania: polski
Kierunek: Zarzadzanie Tryb: niestacjonarne Rodzaj: magisterskie

Specjalnos¢:  Komunikacja Marketingowa,

Katedra: Katedra Zarzadzania Marketingowego

Stopien naukowy wyktadowcy: Imie i nazwisko wykiadowcy:
dr Witold Kowal

Wymagania wstepne (przedmioty wprowadzajace):

Podstawy marketingu

Program przedmiotu:

Zakres decyzji kierownika dziatu sprzedazy. Zakres sposobdéw wptywania kierownika dziatu sprzedazy na wielko$¢ sprzedazy i efektywnos$¢ wydatkow
sprzedazowych. Metod liczenia wielko$ci zespotu sprzedazowego. Weryfikacja wielkosci obszaru sprzedazowego

Planowanie pracy sprzedawcow. Prognozowanie sprzedazy. Zaleznosci miedzy planem i budzetem dziatu sprzedazy a planami pozostatych dziatow
przedsiebiorstwa. Okreslanie normy dla sprzedawcow.

Organizowanie pracy sprzedawcdw. Struktury organizacyjne dziatéw sprzedazy i ich zmiany. Routing. Wykorzystanie czasu pracy. Rekrutowanie
personelu sprzedazowego. Arkusze ocen rozméw sprzedazowych.

Motywowanie sprzedawcow. Wybodr systemdw motywacji w dziale sprzedazy. Ptaca stata, prowizje, premie, konkursy sprzedazowe. Dopasowanie planu
motywacji do celdw sprzedazowych przedsiebiorstwa.

Analiza i kontrola efektywnosci dziatu sprzedazy. Analiza struktury sprzedazy. Analiza kosztéw dziatu sprzedazy. Analiza rentownosci. Analiza
aktywnosci pracy personelu sprzedazowego.

Szkolenie sprzedawcéw. Okre$lanie potrzeb w zakresie szkolen. Proces sprzedazowy. Ocena efektywnosci szkolen sprzedazowych.

Metody dydaktyczne:

Metoda podajaca , wyktad informacyjny, z wykorzystaniem techniki audiowizualnej (folie - rzutnik pisma, slajdy -projektor multimedialny) .

Cele przedmiotu:

Celem zajec jest zaznajomienie uczestnikow kursu z problematykq zarzadzania dziatem sprzedazy w przedsiebiorstwie i przygotowanie ich do pracy
jako szeféw dziatu sprzedazy. W trakcie kursu studenci sg zapoznawani ze standardowymi problemami decyzyjnymi menedzeréw dziatu sprzedazy,
m.in. analiza efektywnosci wydatkéw dziatu sprzedazy, okreslanie wielkosci personelu sprzedazowego, okre$lanie wielko$ci obszarédw sprzedazowych,

Warunki zaliczenia:

Praca pisema na zakonczenie wyktadu

Literatura podstawowa (do 4 pozycji):

1.B. Tracy, F.M. Scheelen: Nowoczesny menadzer sprzedazy. Muza S.A.
2.G. Stewart: Jak stworzy¢ najlepszy dziat sprzedazy. Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoty biznesu. 1994.
3. Z. Ziglar: Sztuka skutecznej sprzedazy. Logos. 1999.

Literatura uzupeitniajaca (do 4 pozycji):

Ch. Futrell: Sales management. Dryden Press 1994.




