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Opis studiow podyplomowych

0gdlne informacje o studiach podyplomowych

Wydziat: Wydziat Zarzgdzania
Nazwa studiéw podyplomowych (w j. polskim): Zarzadzanie sprzedaza
Nazwa studiéw podyplomowych (w j. angielskim): Sales Management
Poziom: Studia podyplomowe
Termin rozpoczecia cyklu: 2025/2026, semestr zimowy
Czas trwgnia jednej edycji studiéw podyplomowych (liczba 2
semestrow):
Jezyk wyktadowy: polski
Liczba punktéw ECTS wymagana do ukonczenia studiéw 35
podyplomowych:

w tym: liczba punktéw ECTS przypisanych do zajec 3

ksztattujacych umiejetnosci praktyczne:

w tym: liczba punktéw ECTS przypisanych do zaje¢
prowadzonych z wykorzystaniem metod i technik 0
ksztatcenia na odlegtos¢:

Data planowanego rozpoczecia i zakonczenia pierwszej edycji studiow podyplomowych

1.10.2025 - 30.09.2026

Zakres tematyczny

Program Studiéw ma zapewni¢ stuchaczom zdobycie wiedzy z obszaru zarzadzania sprzedaza zwtaszcza w zakresie nowoczesnych
technik organizowania, zarzadzania i prowadzenia dziatalnosci marketingowej. Studia te zapewniaja solidng wiedze z marketingu,
zarzadzania i prawa.

1. Prawo - przeglad aktéw prawnych normujgcych relacje przedsiebiorstwo - klient; wybrane zagadnienia kodeksu spdtek
handlowych, prawa konsumenckiego oraz przedstawienie zasad zawierania uméw handlowych z uwzglednieniem uwarunkowan
wspoélnotowych.

2. Marketing - istota i cele dziatalnosci marketingowej przedsiebiorstwa, w szczegdlnosci ustugowego, aspekty miedzynarodowe,
strategie dystrybucji, przeglad strategii marketingowych, ksztattowanie polityki komunikacyjnej z otoczeniem.

3. Finanse - w odniesieniu do finansowania sprzedazy i budzetowania dziatan handlowych, elementy zarzadzania finansami w
odniesieniu do aktywdw obrotowych przedsiebiorstwa, koncepcja zarzadzania wartoscig przedsiebiorstwa i zmiany w kreowaniu
strategii przedsiebiorstw w aspekcie jej maksymalizacji.

4. Zarzadzanie - charakterystyka procesu zarzadzania w odniesieniu do rosngcej dynamiki otoczenia, zmiany w koncepcji
organizacji, przeglad struktur organizacyjnych z uwzglednieniem orientacji marketingowej zarzadzania. Nowoczesne koncepcje
zarzadzania - ich istota i uwarunkowania zastosowan.

5. Badania operacyjne - przeglad i charakterystyka metod ilosciowych zarzadzania stosowanych w obszarze dystrybucji i masowej
obstugi klienta.

Do kogo adresowane sa studia podyplomowe

Studia skierowane sg do menedzerdw sprzedazy i handlu, $redniego i wyzszego szczebla zarzadzania. Osobom z praktycznym
doswiadczeniem biznesowym majg one umozliwi¢ usystematyzowanie i poszerzenie posiadanej wiedzy.

Kierownik studiow podyplomowych: dr inz. Pawet Filipowicz
tel.: +48 12 617-42-76
mail: pawelfil@agh.edu.pl
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Organizator studiow podyplomowych: Wydziat Zarzadzania
tel.: +48 12 617 39 92
mail: ochonsk@agh.edu.pl

Osoba do kontaktu: mgr inz. Aneta Ochonska
tel.: +48 12617 39 92
mail: ochonsk@agh.edu.pl

Dodatkowe informacje

Warunki rekrutacji na studia podyplomowe

Ukonczenie studiéw wyzszych lic., inz., mgr. O przyjeciu na studia decyduje kolejnos¢ zgtoszen.

Program studiéw podyplomowych

Ogolne cele ksztatcenia w ramach studiéw podyplomowych

Celem studiéw jest zdobycie wiedzy z zakresu ogdlnie pojmowanego procesu zarzadzania sprzedaza przy uwzglednieniu dziedzin
pomocniczych, takich jak finanse, badania operacyjne i prawo. Studia wzbogacajg wiedze z zakresu zarzadzania funkcjg handlowsg i
marketingiem przedsiebiorstwa oraz umozliwiajg zdobycie nowych, specjalistycznych kwalifikacji poszukiwanych szczegélnie w obszarze
handlu i dystrybucji.

Warunkiem ukonczenia studiéw podyplomowych jest zaliczenie poszczegdlnych przedmiotéw i uzyskanie pozytywnych ocen z
egzaminéw.

Absolwenci otrzymuja swiadectwo ukonczenia studiéw podyplomowych na podstawie zaliczen przedmiotéw, egzaminéw oraz obrony
pracy podyplomowe;j.

Sylwetka absolwenta studiéw podyplomowych

Uczestnicy w trakcie studidw otrzymaja usystematyzowang i poszerzong wiedze z dziedzin zwigzanych z zarzadzaniem sprzedaza. Beda
w stanie dokona¢ zastosowania praktycznego konkretnych modeli teoretycznych w praktyce gospodarczej, znajac ich ograniczenia i
uwarunkowania wynikajace z realiéw funkcjonowania przedsiebiorstwa. Zdobeda wiedze niezbedna do identyfikacji ograniczen
prawnych dla prowadzonej dziatalnosci handlowej przedsiebiorstwa. Poznajg aktualnie stosowane i wdrazane w licznych
przedsiebiorstwach nowe narzedzia kierowania przedsiebiorstwem ze szczegdlnym uwzglednieniem specyfiki obszaru marketingu i
handlu. Bedag w stanie prawidtowo ksztattowa¢ strategie marketingowa matego przedsiebiorstwa, zidentyfikowa¢ potencjalne jej
ograniczenia wynikajace z biezgcego stanu zasobdw danej organizacji oraz skutecznie zarzadza¢ dziatem marketingu uwzgledniajac
jego interakcje z innymi dziatami przedsiebiorstwa.

Zasady odbywania studiow podyplomowych, w tym zasady udziatu w zajeciach, zasady zaliczania zajec i
zasady sktadania egzamindéw, zasady zaliczania i wpisu na kolejny semestr

Studia podyplomowe ,Zarzadzanie sprzedaza” odbywajg sie w cyklu semestralnym i trwajg dwa semestry. Uczestnik jest zobowigzany
do udziatu w zajeciach przewidzianych programem studiéw. Zasady zaliczania przedmiotéw i zdawania egzamindw okreslajg sylabusy
poszczegdinych przedmiotdw. Podstawg wpisu na drugi semestr studidéw jest zaliczenie przedmiotéw z pierwszego semestru oraz
uzyskanie ocen pozytywnych z zaliczen i egzaminéw przewidzianych na ten semestr.

Wymiar, zasady , forma i miejsce odbywania praktyk, w tym w szczegdlnosci warunki ich realizacji, system
kontroli praktyk i ich zaliczania (jezeli sa wymagane)

Program studiéw nie obejmuje praktyk.
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Warunki ukonczenia studiow podyplomowych i uzyskania swiadectwa ukonczenia studiow podyplomowych, w
tym warunki i wymagania zwiazane z przygotowaniem prac koncowych oraz realizacja procesu dyplomowania,
a takze zwiazane z organizacja i przebiegiem egzaminu koncowego (jego zakres, tryb i sposéb jego
przeprowadzenia, zasady ustalania oceny z egzaminu koncowego, wytyczne dotyczace jego przebiegu), jezeli
sa wymagane, zasady ustalania ostatecznego wyniku ich ukonczenia

Absolwenci otrzymuja $wiadectwo ukonczenia studiéw podyplomowych w zakresie , Zarzadzania sprzedazg” na podstawie zaliczen
przedmiotédw, egzaminéw oraz obrony pracy podyplomowej. Zasady zaliczania poszczegdlnych przedmiotéw oraz przeprowadzania
egzamindw okreslajg sylabusy. Obrona pracy polega na dyskusji nad problematyka prezentowana w pracy.

Ocena koncowa jest obliczana jako Srednia wazona ocen z zaliczen i egzamindw (waga wynosi 0,6) oraz oceny z obrony pracy koncowej
(0,4).

Informacja o mozliwosci odbycia ksztatcenia przygotowujacego do wykonywania zawodu lub uzyskania
uprawnien zawodowych w ramach nowo tworzonych studiow podyplomowych (o ile dotyczy)

Nie dotyczy.

Informacja o mozliwosci odbycia ksztatcenia zgodnie ze standardem ksztatcenia przygotowujacego do
wykonywania zawodu nauczyciela (o ile dotyczy)

Nie dotyczy.

Informacja o mozliwosci uzyskania przygotowania do wykonywania zawodu nauczyciela wraz ze wskazaniem
przedmiotu lub rodzaju zajec, ktére absolwent bedzie mégt prowadzi¢ po ukonczeniu studiéw podyplomowych
(o ile dotyczy)

Nie dotyczy.
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Efekty uczenia sie

Kierunek: Zarzadzanie sprzedaza

Wiedza

Symbol KEU

ZSSP_W01
ZSSP_W02
ZSSP_W03

ZSSP_W04

Umiejetnosci

Symbol KEU

ZSSP_U01

ZSSP_U02

ZSSP_U03

Kierunkowe efekty uczenia sie

powszechnie stosowane metody budzetowania i zarzadzania finansami oraz kreowania
wartosci dla uczestnikdw przedsiewzie¢ biznesowych

w zaawansowanym stopniu nowoczesne narzedzia, metody i procedury organizacyjne
wynikajgce z obecnych uwarunkowan dziatalnosci gospodarczej

w pogtebionym stopniu sposoby analizy rynku, metody konceptualizacji strategii
marketingowych oraz zasad realizacji ich wdrozenia

w zaawansowanym stopniu uwarunkowania i metody skutecznego zarzadzania sprzedaza w
aspekcie norma prawnych regulujacych dziatalno$¢ gospodarcza

Kierunkowe efekty uczenia sie

adaptowac i opomiarowac proces finansowania dziatalnosci handlowej przedsiebiorstwa w
perspektywie realizowanej strategii marketingowej

w zaawansowanym stopniu prowadzi¢ dziatania wynikajgce z wdrozenia wybranej strategii
marketingowej a ujete we wiasciwym marketing - mix.

umiejetnie dobrac i zastosowad wiasciwe formy organizacji oraz kierowania funkcja handlowg
przedsiebiorstwa z uwzglednieniem realizowanej strategii marketingowej przy uznaniu
wymagan, co do jej formy pochodzacych z otoczenia przedsiebiorstwa

Kompetencje spoteczne

Symbol KEU

ZSSP_K01

ZSSP_K02

ZSSP_K03

Efekty uczenia sie

Kierunkowe efekty uczenia sie

tworzenia wzorcédw wiasciwego postepowania w Srodowisku dziatalnosci handlowej z
uwzglednieniem specyfiki marketingu, finanséw i prawa w obszarze funkcji handlowej

kreatywnej i krytycznej oceny posiadanej wiedzy oraz umiejetnosci dziatan handlowych z
uwzglednieniem wynikajacych zeh konsekwencji dla otoczenia

odpowiedzialnego petnienia rél zawodowych powigzanych z umiejetnym zarzadzaniem
projektami handlowymi i uwzgledniajgc ich wptyw na klienta i otoczenie rynkowe

Symbol CEU

P6Z_WT

P6S_WG

P6Z_WZ

P6S_WK

Symbol CEU

P6Z_UN

P6S_UK

P6S_UO

Symbol CEU

P6S_KR

P6S_KK

P6Z_KP
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