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3.
EFEKTY KSZTAŁCENIA, FORMY ZAJĘĆ, METODY WERYFIKACJI EFEKTÓW KSZTAŁCENIA
	3.1. Cele szczegółowe kształcenia
	Odniesienie do kierunkowych  efektów kształcenia 

	C1
	Uzyskanie przez studentów podstawowej wiedzy na temat zarządzania sprzedażą i marką.
	K1P_W01, K1P_W02, K1P_W03

	C2
	Znajomość roli i znaczenia personelu w sprzedaży. Zapoznanie z wybranymi aspektami przewodzenia w zarządzaniu sprzedażą.
	K1P_U01, K1P_ U02, K1P_U05 

	C3
	Aktywne i twórcze uczestnictwo w analizach wybranych przypadków oraz wyszukiwaniu rozwiązań postawionych problemów.
	K1P_K01, K1P_K03, K1P_K05

	3.2. EFEKTY UCZENIA SIĘ:

(w kategoriach wiedzy, umiejętności, kompetencji społecznych)
	Odniesienie do kierunkowych efektów kształcenia
	Metody sprawdzające

osiągnięcie efektu uczenia się

	WIEDZA
	K1P_W01
	Ma zaawansowaną wiedzę z zakresu nauk o zarządzaniu i jakości, a także rozumie związki z dyscyplinami uzupełniającymi (ekonomia i finanse, nauki prawne, psychologia, nauki socjologiczne). 
	P6S_WG
	zadanie praktyczne w postaci prezentacji – Ocena przygotowanych prezentacji i wystąpienia na zadany, zgodny z treściami przedmiotu temat.

	
	K1P_W02
	W stopniu zaawansowanym posiada wiedzę na temat faktów, obiektów i zjawisk ekonomicznych, w tym wiedzę obejmującą wpływ relacji ekonomicznych na zarządzanie sprzedażą i marką, wiedzę tę stosuje w praktyce.
	P6S_WG
	zadanie praktyczne w postaci prezentacji – Ocena przygotowanych prezentacji i wystąpienia na zadany, zgodny z treściami przedmiotu temat.

	
	K1P_W03
	Ma zaawansowaną wiedzę na temat metod gromadzenia, analizy i interpretacji danych dotyczących zjawisk i procesów zachodzących w organizacji i jej otoczeniu i jej praktycznego wykorzystania w zarządzaniu sprzedażą i marką.
	P6S_WG
	zadanie praktyczne w postaci prezentacji – Ocena przygotowanych prezentacji i wystąpienia na zadany, zgodny z treściami przedmiotu temat.


	UMIEJĘTNOŚCI
	K1P_U01
	Potrafi prognozować praktyczne skutki konkretnych procesów i zjawisk społecznych oraz wykorzystywać ją w zarządzaniu sprzedażą i marką.
	P6S_UW
	Wykonanie zadania praktycznego, przygotowanie projektu

	
	K1P_U02
	Potrafi dokonywać właściwego doboru metod i narzędzi oraz właściwie je stosować, w tym korzystać z zaawansowanych technik informacyjno-komunikacyjnych w zarządzaniu sprzedażą i marką.
	P6S_UW
	Wykonanie zadania praktycznego, przygotowanie projektu

	
	K1P_U05
	Potrafi prawidłowo wykorzystywać narzędzia w marketingu do zarządzaniu sprzedażą i marką.
	P6S_UW
	Wykonanie zadania praktycznego, przygotowanie projektu

	KOMPETENCJE SPOŁECZNE
	K1P_K01
	 Ma gotowość do krytycznej oceny posiadanej wiedzy i do uwzględnienia wiedzy eksperckiej w rozwiązywaniu problemów organizacyjnych natury poznawczej i praktycznej.
	P6S_KK
	zadanie praktyczne w postaci prezentacji – praca grupowa

	
	K1P_K03
	współdziałania i pracy w grupie, przyjmując w niej różne role; uzgadniania z grupą celów i podziału zadań; otwartości, poszanowania odmienności innych członków zespołu.
	P6S_KK
	zadanie praktyczne w postaci prezentacji – praca grupowa

	
	K1P_K05
	Jest gotów do inicjowania działań na rzecz interesu publicznego, myślenia i działania w sposób przedsiębiorczy, myślenia kreatywnego, wyjścia poza utarte schematy; myślenia i działania w sposób przedsiębiorczy; elastycznego dostosowania się do wymogów otoczenia.
	P6S_KO
	Ocena aktywności i zaangażowania studenta w realizację zadań  podczas zajęć

	3.3. TREŚCI PROGRAMOWE:
	Odniesienie treści przedmiotu do efektów uczenia się (zgodność efektu uczenia się z treściami programowymi)

	Rodzaj i forma zajęć
	Treści programowe wykładów( podać liczbę godzin)
	

	WYKŁAD 1
	Podstawy zarządzania w sprzedaży – niestac. 4h stac. 6h
	W01,W02, W03, 


	WYKŁAD 2
	Role, umiejętności 

i paradygmat kompetencji kierownika w sprzedaży – stac. 4h, niestac. 2h
	W01,W02, W03, 


	
	Treści programowe ćwiczeń
	

	ĆWICZENIA 1
	Personel sprzedaży jego rola i znaczenie – stac. 4h, niestac. 2h 
	U01, U02, U03
K01,K02, K03

	ĆWICZENIA 2
	Marka. Decyzje odnośnie marki – stac. 4h, niestac. 2h
	U01, U02, U03
K01,K02, K03

	ĆWICZENIA 3
	Przewodzenie w zarządzaniu sprzedażą – niestac. 2h stac. 6h
	U01, U02, U03
K01,K02, K03

	ĆWICZENIA 4
	Formułowanie strategii sprzedaży – niestac. 2h stac. 6h
	U01, U02, U03
K01,K02, K03


	3.4. FORMY ZAJĘĆ DYDAKTYCZNYCH, METODY KSZTAŁCENIA ORAZ NARZĘDZIA WYKORZYSTYWANE W PROCESIE PRAKTYCZNEGO KSZTAŁCENIA (NP. OPROGRAMOWANIE)
	Odniesienie do efektów kształcenia przedmiotu

	PREFEROWANE METODY DYDAKTYCZNE ORAZ WYKORZYSTYWANE OPROGRAMOWANIE
	Metody problemowe:

- wykład problemowy;

- wykład konwersatoryjny;

Metody aktywizujące:

- metoda przypadków;

- metoda sytuacyjna;
Metody programowane:

- z użyciem komputera;
Metody praktyczne:

- pokaz.
	U1, U2, U3, K1, K2, K3

	3.5. FORMY WERYFIKACJI EFEKTÓW KSZTAŁCENIA (formy oceniania) 

	EFEKT
	FORMA WERYFIKACJI
	% UDZIAŁ NA OGÓLNĄ OCENĘ

	WIEDZA
	30
	%

	W1, W2, W3 
	zadanie praktyczne w postaci prezentacji – Ocena przygotowanych prezentacji i wystąpienia na zadany, zgodny z treściami przedmiotu temat.

	UMIEJĘTNOŚCI
	50
	%

	U1U2 U3
	Wykonanie zadania praktycznego, przygotowanie projektu

	KOMPETENCJE PERSONALNE I SPOŁECZNE
	20
	%

	K1 K2 K3
	Ocena aktywności i zaangażowania studenta w realizację zadań

	OPIS
	Zaliczenie na ocenę z wiedzy- zadanie praktyczne w postaci prezentacji – Ocena przygotowanych prezentacji i wystąpienia na zadany, zgodny z treściami przedmiotu temat.
Ćwiczenia kończą się zaliczeniem z oceną. Do zaliczenia uprawnia:

- końcowy projekt grupowy, - wysoka frekwencja (w razie nagminnych i rażących nieobecności ogółu dopuszcza się wprowadzenie listy obecności, weryfikującej zainteresowanie przedmiotem)

	3.6. STOPNIOWANIE WYCENY EFEKTÓW KSZTAŁCENIA:

	Efekt kształcenia
	Na ocenę 3 – 3,5
student potrafi

	Na ocenę 4,0 – 4,5
student

potrafi

	Na ocenę 5,0
student


	U1
	Absolwent w dostatecznym stopniu potrafi prognozować praktyczne skutki konkretnych procesów i zjawisk społecznych (w tym: gospodarczych, prawnych, kulturowych, politycznych) w obszarze zarządzania sprzedażą i marką.
	Absolwent w dobrym stopniu potrafi prognozować praktyczne skutki konkretnych procesów i zjawisk społecznych (w tym: gospodarczych, prawnych, kulturowych, politycznych) w obszarze zarządzania sprzedażą i marką.
	Absolwent w bardzo dobrym stopniu potrafi prognozować praktyczne skutki konkretnych procesów i zjawisk społecznych (w tym: gospodarczych, prawnych, kulturowych, politycznych) w obszarze zarządzania sprzedażą i marką.

	U2
	Absolwent potrafi dokonywać właściwego doboru metod i narzędzi oraz właściwie je stosować, w tym korzystać z zaawansowanych technik informacyjno-komunikacyjnych na dostatecznym poziomie.
	Absolwent potrafi dokonywać właściwego doboru metod i narzędzi oraz właściwie je stosować, w tym korzystać z zaawansowanych technik informacyjno-komunikacyjnych na dobrym poziomie.
	Absolwent potrafi dokonywać właściwego doboru metod i narzędzi oraz właściwie je stosować, w tym korzystać z zaawansowanych technik informacyjno-komunikacyjnych na bardzo dobrym poziomie.

	U3
	Absolwent potrafi w dostatecznym stopniu prawidłowo wskazać przyczyny i skutki występowania zjawisk gospodarczych na szczeblu mikro- i makroekonomicznym w warunkach otwartej gospodarki rynkowej.
	Absolwent potrafi w dobrym stopniu prawidłowo wskazać przyczyny i skutki występowania zjawisk gospodarczych na szczeblu mikro- i makroekonomicznym w warunkach otwartej gospodarki rynkowej.
	Absolwent potrafi w bardzo dobrym stopniu prawidłowo wskazać przyczyny i skutki występowania zjawisk gospodarczych na szczeblu mikro- i makroekonomicznym w warunkach otwartej gospodarki rynkowej.

	K1
	Absolwent ma gotowość do krytycznej oceny posiadanej wiedzy i do uwzględnienia wiedzy eksperckiej w rozwiązywaniu problemów organizacyjnych natury poznawczej i praktycznej w obszarze zarządzania sprzedażą i marką na dostatecznym poziomie.
	Absolwent ma gotowość do krytycznej oceny posiadanej wiedzy i do uwzględnienia wiedzy eksperckiej w rozwiązywaniu problemów organizacyjnych natury poznawczej i praktycznej w obszarze zarządzania sprzedażą i marką na dobrym poziomie.
	Absolwent ma gotowość do krytycznej oceny posiadanej wiedzy i do uwzględnienia wiedzy eksperckiej w rozwiązywaniu problemów organizacyjnych natury poznawczej i praktycznej w obszarze zarządzania sprzedażą i marką na bardzo dobrym poziomie.

	K2
	Absolwent jest w dostatecznym stopniu gotów do współdziałania i pracy w grupie, przyjmując w niej różne role; uzgadniania z grupą celów i podziału zadań; otwartości, poszanowania odmienności innych członków zespołu.
	Absolwent jest w dobrym stopniu gotów do współdziałania i pracy w grupie, przyjmując w niej różne role; uzgadniania z grupą celów i podziału zadań; otwartości, poszanowania odmienności innych członków zespołu.
	Absolwent jest w bardzo dobrym stopniu gotów do współdziałania i pracy w grupie, przyjmując w niej różne role; uzgadniania z grupą celów i podziału zadań; otwartości, poszanowania odmienności innych członków zespołu.

	K3
	Absolwent jest w dostatecznym stopniu gotów do inicjowania działań na rzecz interesu publicznego, myślenia i działania w sposób przedsiębiorczy, myślenia kreatywnego, wyjścia poza utarte schematy; myślenia i działania w sposób przedsiębiorczy; elastycznego dostosowania się do wymogów otoczenia.
	Absolwent jest w dobrym stopniu gotów do inicjowania działań na rzecz interesu publicznego, myślenia i działania w sposób przedsiębiorczy, myślenia kreatywnego, wyjścia poza utarte schematy; myślenia i działania w sposób przedsiębiorczy; elastycznego dostosowania się do wymogów otoczenia.
	Absolwent jest w bardzo dobrym stopniu gotów do inicjowania działań na rzecz interesu publicznego, myślenia i działania w sposób przedsiębiorczy, myślenia kreatywnego, wyjścia poza utarte schematy; myślenia i działania w sposób przedsiębiorczy; elastycznego dostosowania się do wymogów otoczenia.

	3.7. LITERATURA

	Literatura podstawowa:

	1. P. Kotler, H. Kartajaya, I. Setiawan, Marketing 5.0. Technologie Next Tech, MT Biznes, Warszawa 2021.

	2. P. Kotler, K. Keller, Marketing, Warszawa 2020.
3. P. Temporal, ADVANCED BRAND MANAGEMENT - 3RD EDITION: Building and activating a powerful brand strategy, Harriman House Limited, Oxford 2019.

	Literatura uzupełniająca:

	1. M. Szpakowski, Przedsiębiorczość. Zarządzanie przedsiębiorstwem od A do Z, Knowledge Innovation Center, Warszawa 2019.

	2. Brian Tracy ; przekład: Aleksandra Samson-Banasik, Marketing, MT Biznes, Warszawa 2019    


4.
KALKULACJA NAKŁADU PRACY STUDENTA 
	Lp.
	Aktywność
	Obciążenia studenta w godzinach

	
	
	Studia

stacjonarne
	Studia

niestacjonarne
	Zajęcia teoretyczne
	Zajęcia praktyczne

	1
	Udział w wykładach
	10
	6
	10/6
	

	2
	Udział w ćwiczeniach audytoryjnych
	25
	14
	
	25/14

	3
	Udział w warsztatach
	
	
	
	

	4
	Udział w laboratoriach
	
	
	
	

	5
	Wykonanie projektu
	20
	30
	
	20/30

	6
	Przygotowanie do ćwiczeń audytoryjnych 
	
	
	
	

	7
	Przygotowanie do warsztatów
	
	
	
	

	8
	Przygotowanie do laboratoriów
	
	
	
	

	9
	Przygotowanie do projektu
	
	
	
	

	10
	Udział w konsultacjach
	5
	5
	5/5
	

	11
	Przygotowanie do sprawdzianu
	15
	20
	15/20
	

	12
	Obecność na egzaminie
	
	
	
	

	13
	Sumaryczne obciążenie pracą studenta
 (1+2+3+4+5+6+7+8+9+10+11)=(17+19)
	75
	75
	30/31
	45/44

	14
	Punkty ECTS za przedmiot (16+18)
	3
	3
	1,2/1,24
	1,8/1,76

	15
	Obciążenie studenta na zajęciach wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów 

w godzinach (1+2+3+4+5+10+12)
	40
	25
	

	16
	Obciążenie studenta na zajęciach wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów w punktach ECTS 
((1+2+3+4+5+10+12/25)
	1,6
	1
	

	17
	Obciążenie studenta na zajęciach nie wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów 

w godzinach (6+7+8+9+11)
	35
	50
	

	18
	Obciążenie studenta na zajęciach nie wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów 

w punktach ECTS ((6+7+8+9+11/25) 
	1,4
	2
	


1 punkt ECTS równa się 25 godzinom pracy studenta
SŁOWNIK

Warsztat (W) – zajęcia praktyczne doskonalące jakąś umiejętność związaną z kierunkiem studiów.

Ćwiczenia audytoryjne (CA) –zajęcia praktyczne pozostające w korelacji z wykładami, przy czym podczas ćwiczeń przeważa metoda heurystyczna. Ich tematyka sprowadza się do rozwiązywania zadań lub analizowania przykładów stanowiących określone zastosowanie wiedzy teoretycznej.

Laboratorium (L) – ćwiczenia laboratoryjne - zajęcia praktyczne, aktywizujące oparte na praktycznej działalności studentów w zakresie analizowanych problemów badawczych/praktycznych w pomieszczeniach przeznaczonych do przeprowadzania tego typu badań i wyposażone w odpowiedni do tego celu sprzęt. Ćwiczenia laboratoryjne umożliwiają obserwacje przeprowadzanych eksperymentów. Laboratoria mogą przyjmować różną postać zależnie od rodzaju eksperymentów, jakie się w nich wykonuje. 

Seminarium (S) – zajęcia praktyczne, polegające na samodzielnym opracowaniu przez studentów części zagadnień poruszanych na seminarium. Wyniki pracy przedstawiane są w postaci prezentacji, referatu, czy też w jeszcze inny sposób. W czasie seminarium studenci biorą aktywny udział w dyskusji nad danym zagadnieniem wykazując się posiadaną wiedzą.

Projekt (P) - zajęcia praktyczne – polegające na samodzielnym lub zespołowym przedsięwzięciem, który ma na celu stworzenie unikalnego rozwiązania jakiegoś problemu badawczego lub praktycznego. Projekt powinien charakteryzować się takimi cechami jak: cel, niepowtarzalność, złożoność, określoność, zmienność, zaangażowanie zasobów ludzkich, ograniczoność czasowa. Wyniki pracy przedstawiane są w postaci dokumentacji projektu i jej  prezentacji.

Prowadzący przedmiot:

.................................................... 


…............……...................……………………





podpis
PAGE  
5

