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Strategie i techniki sprzedazy

Sales strategies and techniques

Program studiéw dla przedmiotu obowigzujacy

od cyklu ksztalcenia

2025/2026

Kierunek studiow

Marketing

Rok i semestr studiow

Rok III/ Semestr V

Poziom ksztatcenia

Studia I stopnia

Profil ksztalcenia na kierunku Praktyczny
Modut ksztatcenia dla przedmiotu Kierunkowy
Nazwa specjalizacji
(jesli przedmiot specjalizacyjny)
Liczba godzin
Forma zajec Studia Studia ECTS Forma zaliczenia Waga
stacjonarne niestacjonarne
Warsztaty 30 24 Zaliczenie na oceng 100%
Razem za zajegcia dydaktyczne 30 24
Praca wlasna studenta 45 51 3
Ogétem 75 75

Cele ksztalcenia dla przedmiotu

sprzedazowych.

1. | Przekazanie studentom wiedzy na temat strategii, technik sprzedazy i zarzadzania sprzedaza.
2. | Rozwinigcie umiejetnosci analizowania sytuacji rynkowej, opracowywania strategii sprzedazy i projektowania skutecznego procesu sprzedazy.
3 Uswiadomienie spolecznej odpowiedzialnodci kierownika sprzedazy, znaczenia zarzadzania sprzedaza i rozwiazywaniu probleméw

Efekty uczenia si¢

WIEDZA
Efekty przedmiotowe Odnleslefne do Metody weryfikacji
L.p. . . efektow . . .
(Student zna i rozumie) . efektow uczenia sie
kierunkowych
MAR_WG04 Rozwiazywanie zadan
Wi Student zna zasady organizowania proceséw sprzedazy i zarzadzania sitami MAR_WGO05 problemowych i przykladéw w
sprzedazy. MAR_WKO06 trakcie zajec.
MAR_WKO04 Analiza studium przypadku.
MAR_WG04 Rozwiazywanie zadan
W2 Student zna sposoby identyfikacji uczestnikéw rynku, podziatu rynku na segmenty, MAR_WGO05 problemowych i przykladéw w
opracowania taktyki dotarcia do segmentéw rynku. MAR_WKO06 trakcie zajec.
MAR_WKO04 Analiza studium przypadku.
MAR_WG04 Rozwiazywanie zadan
W3 Student zna narzedzia pracy kierownikéw sprzedazy, operacyjne rozwiazania MAR_WGO05 problemowych i przykladéw w
ulatwiajace realizacje zalozonych celéw i obranych strategii sprzedazy. MAR_WKO06 trakcie zajeé.
MAR_WKO04 Analiza studium przypadku.
UMIEJETNOSCI
Efekty przedmiotowe Odmes1efue do Metody weryfikacji
L.p- (Student potrafi) cfektow efektéw uczenia si
P kierunkowych €
MAR_UWO03 Rozwiazywanie zadan
Student potrafi przeprowadzi¢ analizy sprzedazowe potrzebne do zaprojektowania MAR_UWO05 problemowych i przyktadéw w
U1 . T . ’ S
skutecznej organizacji sprzedazy. MAR_UOO01 trakcie zajec.
MAR_UUO02 Analiza studium przypadku.
MAR_UWO03 Rozwiazywanie zadan
U2 Student potrafi wykorzystywac informacje pozyskiwane z rynku i wewnetrznych MAR_UWO05 problemowych i przykladéw w
system6w informacyjnych dla potrzeb okreslania strategii i technik sprzedazy. MAR_UOO01 trakcie zajec.
MAR_UU02 Analiza studium przypadku.
MAR_UWO3 Rozwiazywanie .zadan )
problemowych i przykladéw w
- e . , . MAR_UWO05 o
U3 |Student potrafi oceni¢ trudnosci zwiazane z doskonaleniem systeméw sprzedazy. MAR_UOO1 trakcie zajec.
MAR:UUOZ Analiza studium przypadku.
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KOMPETENCJE SPOLECZNE

Odniesienie do

bk pcimions e+ | Moty vty
& kierunkowych €
Rozwigzywanie zadan
K1 |Studentjest gotéw do przeprowadzania analiz sprzedazowych i wprowadzania usprawnicd w MAR_KKO03 problemowych i przykladéw w

organizacji sprzedazowych. MAR _KRO03 trakcie zajeé.
Analiza studium przypadku.

Rozwigzywanie zadan
MAR_KKO03 problemowych i przykladéw w
MAR_KRO03 trakcie zajec.

Analiza studium przypadku.

K2 |Student jest gotéw do wypracowywania skutecznych strategii sprzedazy.

Rozwiazywanie zadan
MAR_KKO03 problemowych i przykladéw w
MAR_KRO03 trakcie zajec.

Analiza studium przypadku.

K3 |Student jest gotéw do wspierania zarzadzania stuzbami sprzedazy.

Treéci ksztatcenia

Liczba godzin
L.p. Tres¢ ksztalcenia (tematyka zajec) Wiy
c c Studia
Studia stacjonarne . .
niestacjonarne
L Istota i zakres strategii sprzedazy. Powigzanie strategii sprzedazy, strategii przedsi¢biorstwa 1 1
i strategii marketingowe;.
5 Opracowanie mapy rynku. Identyfikacja kluczowych punktéw oddzialywania na rynek. 3 5
Okreslenie kluczowych uczestnikow rynku.
Podzial na segmenty rynku. Ocena atrakcyjnosci segmentéw i konkurencyjnosci w
3. segmentach. Analiza dopasowania portfela produktéw do segmentéw rynku. Strategia 4 3
dojscia do rynku.
4 Proces planowania sprzedazy. Kaskadowanie planéw. Planowanie aktywnos$ci powiazanej z 3 5
planami sprzedazy.
5 Organizacja zespotu sprzedazowego. Projektowanie wielkosci zespotu, podzialu zadati i 5 5
odpowiedzialnosci.
. Zarzadzanie zespolem sprzedazy. Cechy skutecznego kierownika sprzedazy. Przewodzenie 4 3
zespolowi sprzedazy. Rozwiazywanie konfliktow.
- Zarzadzanie terytotium sprzedazy. Podzial rynku na optymalne terytoria. Obstuga 5 1
podzielonych terytoriéw.
8. Projektowanie skutecznego procesu sprzedazy. Dopasowanie procesu sprzedazowego do 3 3
procesu zakupowego klientéw.
Proces nawiazywania i utrzymywania kontaktéw z klientami. Identyfikacja interesariuszy -
decydentéw, uzytkownikéw, zamawiajacych, wplywowych. Etap przyciagniecia uwagi i
9. zaintrygowania klienta. Etap wzbudzania zaufania. Etap wstepnego zainteresowania i 5 5
rozwazania réznych opcji. Etap oceny oferty i decyzji zakupowej. Etap kontaktéw po
sprzedazy i utrzymywania relacji.
10, Analiza skutecznosci procesu sprzedazy. Analiza wartosci sprzedazy. Analiza kosztow 3 )
sprzedazy. Analiza rentownosci sprzedazy. Analiza aktywnosci sprzedazowe;.
Razem 30 24

Metody ksztalcenia

Forma zajeé Metody ksztalcenia

Warsztaty |Warsztaty (analiza przypadkéw i przykladéw, dyskusja, debata, burza mézgdw, rozwigzywanie zadan, ¢wiczenia zespolowe)

Warunki zaliczenia

Wagi (%)
Sposob zaliczenia
Warsztaty
Rozwiazywanie zadan problemowych i przykladéw w trakcie zaje¢. Analiza studium przypadku. 100%
Razem 100%
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Rozliczenie pracy wlasnej studenta

Szacowana liczba godzin

L.p. Czynnosci w ramach pracy wtasnej Studia Studia
stacjonarne niestacjonarne
1 Przygotowanie do udzialu w zajeciach (np. wstepna lektura, przygotowanie lub zgromadzenie 10 10
) materialéw, pomocy, przygotowanie referatu lub prezentacii na zajecia itp.)
2. Przygotowanie pracy pisemnej poza zajeciami 10 10
3. Lektura obowigzkowa 10 10

Obowiazkowe zapoznanie si¢ z innymi materialami lub tresciami (np. materiatami audio,
4. wideo, narzedziami, pomocami, oprogramowaniem, sprze¢tem, aktami prawnymi, 15 21
dokumentacja, warunkami miejsca pracy itp.)

Razem 45 51

Literatura obowigzkowa

Andris A. Zoltners, Prabhakant Sinha, Sally E. Lotimer, Zwi¢kszanie efektywnosii dziatu spriedagy, Oficyna a Wolters Kluwer business,
Warszawa 2013
2. | Mark W. Johnston, Greg W. Marshall, Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology, Routledge, Taylor & Francis Group, 2021

1.

Literatura uzupetniajaca

1. | Malcolm McDonald, lan Dunbar, Segmentagia rynku, Oficyna Ekonomiczna, Krakéw 2003

2. | Malcolm McDonald, Hugh Wilson, Plany marketingowe, Oficyna a Wolters Kluwer business, Warszawa 2012
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