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Data rozpoczecia studiéw  |pazdziernik 2025 r. Rok akademicki realizacji 2026/2027
przedmiotu
Poziom ksztatcenia Il stopnia Grupa zaje¢ Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow
Forma studiéw niestacjonarne Sposab realizacji na uczelni
Rok studiow 2 Jezyk wykfadowy polski
Semestr studiow 3 Liczba punktow ECTS 2.0
Profil ksztatcenia ogdlnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Ekonomiczny -> Katedra Biznesu Miedzynarodowego -> Zaktad Handlu Zagranicznego

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcdow)

Odpowiedzialny za przedmiot dr Anna Sperska

Prowadzacy zajgcia z przedmiotu | dr Anna Sperska

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium |RAZEM
Liczba godzin zaje¢ (0.0 12.0 0.0 0.0 0.0 12
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywnosc¢ studenta |Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |12 9.0 29.0 50
studenta

Cel przedmiotu

Zapoznanie studentéw ze strategiczna rolg sprzedazy w przedsigbiorstwie miedzynarodowym.
Przedstawienie funkcjonowania dziatu sprzedazy, praktyki oraz zasad majgcych wptyw na wtasciwe
zarzadzanie sprzedaza. Przekazanie wiedzy w zakresie matematyki handlowej, tworzenia skutecznych i
efektywnych strategii sprzedazy w tym w szczegdlnosci w odniesieniu do polityki cenowo-rabatowej.
Ksztattowanie umiejetnosci skutecznego zarzgdzania sprzedaza. Wykorzystanie wiedzy teoretycznej w
ksztattowaniu umiejetnosci podejmowania decyzji dotyczacych budowania dziatéw sprzedazy.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[MSGMU2_W09] dysponuje
pogtebiong wiedzg dotyczaca
wybranych obszaréw
funkcjonowania wspétczesnego
przedsigbiorstwa w otoczeniu
krajowym i miedzynarodowym,
rozumie uwarunkowania,
zasady i konsekwencje decyzji
podejmowanych w jego
strukturach majace na celu rozwdj
oraz zaleznosci zachodzace
miedzy przedsiebiorstwami na
rynku miedzynarodowym

Dysponuje pogtebiong wiedzg
dotyczaca funkcjonowania
sprzedazy w przedsiebiorstwie w
otoczeniu krajowym i
miedzynarodowym, rozumie
uwarunkowania, zasady i
konsekwencje decyzji
podejmowanych w obszarze
sprzedazy majgce na celu rozwdgj
oraz zaleznosci zachodzace
miedzy przedsiebiorstwami na
rynku miedzynarodowym

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW5] realizacja zadania
problemowego

[MSGMU2_KO07] jest gotow do
przestrzegania i rozwijania zasad
etyki zawodowej

i spotecznej odpowiedzialnosci
biznesu, uwzglednia zmieniajace
sie potrzeby spoteczne, szanuje
réznorodnos¢ pogladow i kultur,
jest profesjonalny i lojalny wobec
pracodawcy

jest gotow do przestrzegania i
rozwijania zasad etyki zawodowej
i spotecznej odpowiedzialnosci
biznesu, uwzglednia zmieniajace
sie potrzeby spofeczne, szanuje
réznorodnos$c¢ pogladow i kultur,
jest profesjonalny i lojalny wobec
pracodawcy

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK5] realizacja zadania
problemowego

[MSGMU2_WO03] zna i rozumie
rodzaje wiezi ekonomicznych oraz
rzadzace nimi

prawidtowosci, rozumie
uwarunkowania oraz zasady
funkcjonowania rynku i
mechanizmu rynkowego, w
aspekcie

krajowym, miedzynarodowym i
globalnym

Zna i rozumie rodzaje wigzi
ekonomicznych oraz rzadzgce
nimi prawidtowosci w obszarze
handlu, rozumie uwarunkowania
oraz zasady funkcjonowania rynku
i mechanizmu rynkowego, w
aspekcie krajowym,
miedzynarodowym i globalnym

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW5] realizacja zadania
problemowego

[MSGMU2_KO08] odpowiedzialnie
przygotowuje sie¢ do swojej pracy,
potrafi

okresli¢ priorytety oraz
odpowiednio rozplanowac prace z
uwzglednieniem zmieniajacych sie
potrzeb spotecznych

odpowiedzialnie przygotowuje sie
do swojej pracy, potrafi okresli¢
priorytety oraz odpowiednio
rozplanowac prace z
uwzglednieniem zmieniajacych sie
potrzeb spotecznych

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK?5] realizacja zadania
problemowego

[MSGMU2_U07] potrafi
zaplanowac transakcje handlowg
na rynku

miedzynarodowym i kierowac jej
realizacja, prowadzi skuteczne
negocjacje, analizuje i krytycznie
ocenia przebieg transakgji

potrafi zaplanowa¢ transakcje
handlowa na rynku
miedzynarodowym i kierowac jej
realizacja, prowadzi skuteczne
negocjacje, analizuje i krytycznie
ocenia przebieg transakcji

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU5] realizacja zadania
problemowego

[MSGMU2_U05] potrafi
postugiwacé sie regutami i
standardami dotyczacymi
dziatalno$ci gospodarczej w celu
rozwigzania ztozonych i
nietypowych problemoéw
wynikajacych z miedzynarodowej
wspotpracy gospodarczej

potrafi postugiwac sie regutami i
standardami dotyczacymi
zarzadzania sprzedazg w celu
rozwigzania ztozonych i
nietypowych problemow
wynikajacych z miedzynarodowej
wspotpracy gospodarczej

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU5] realizacja zadania
problemowego

[MSGMU2_KO04] jest gotow do
myslenia i dziatania w sposob
przedsigbiorczy,

dostosowuje sie do nowych
sytuacji i warunkéw, podejmuje
wyzwania kreatywnego myslenia,
nabywa odporno$¢ na porazki,
ocenia ryzyko i zagrozenia oraz
znajduje sposoby
przeciwdziatania ich skutkom

est gotéw do myslenia i dziatania
w sposoéb przedsigbiorczy,
dostosowuje sie do nowych
sytuacji i warunkéw, podejmuje
wyzwania kreatywnego myslenia,
nabywa odporno$¢ na porazki,
ocenia ryzyko i zagrozenia oraz
znajduje sposoby przeciwdziatania
ich skutkom

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK?5] realizacja zadania
problemowego

[MSGMU2_U04] potrafi
wykorzystywac posiadang wiedze
do formutowania i
rozwigzywania ztozonych
probleméw zwigzanych z
funkcjonowaniem podmiotéw
gospodarczych na rynku
miedzynarodowym, ze
szczegblnym uwzglednieniem
rynku Unii

Europejskiej

potrafi wykorzystywa¢ posiadang
wiedze do formutowania i
rozwigzywania ztozonych
probleméw zwigzanych z
zarzadzaniem sprzedaza na rynku
miedzynarodowym, ze
szczegOllnym uwzglednieniem
rynku Unii Europejskiej

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU5] realizacja zadania
problemowego
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Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposob weryfikacji i oceny efektu

[MSGMU2_U12] potrafi kierowac
praca zespotu oraz wspotdziatad i

potrafi kierowaé pracg zespotu
oraz wspotdziata¢ i pracowaé w

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SUS5] realizacja zadania
problemowego

pracowac¢ w

zespole, w szczegolnosci
miedzynarodowym, przyjmujac w
nim

wiodacg role

zespole, w szczegodlnosci
miedzynarodowym, przyjmujgc w
nim wiodgca role

Student potrafi formutowac
watpliwosci i pytania zwigzane z
analizowang problematyka oraz
rozwija¢ swoje rozumienie tresci
podczas konsultacji z
prowadzacym.

[MSGMU2_W11] ma
podbudowang teoretycznie,
pogtebiong wiedze na temat
kluczowych zagadnien z zakresu
zarzgdzania podmiotem
gospodarczym na rynku krajowym
i miedzynarodowym oraz
wybranych szczegétowych
zagadnien dotyczacych
miedzynarodowego tancucha
dostaw

ma podbudowana teoretycznie,
pogtebiong wiedze na temat
kluczowych zagadnien z zakresu
zarzadzania sprzedaza na rynku
krajowym i miedzynarodowym
oraz wybranych szczegotowych
zagadnien dotyczacych
miedzynarodowego tancucha
dostaw w czesci powigzanej z
zagadnieniami sprzedazy

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW5] realizacja zadania
problemowego

Tresci przedmiotu

1. Strategiczna rola zarzadzania sprzedazg. Strategia sprzedazy. Podstawowe czynniki determinujgce
skutecznos¢ i

efektywnos¢ w sprzedazy.

2. Analiza rynku i szacowanie popytu. Metody dotarcia do klientéw i pozyskiwania klientow.

3. Struktura i kanaty sprzedazy. Budowanie dziatow sprzedazy w oparciu o strategie sprzedazy. Proces
sprzedazy.

4. Podstawy matematyki handlowej. Podstawowe zagadnienia w obszarze zarzgdzania marza.

5. Polityka cenowo-rabatowa. Zastosowanie rabatéw i bonuséw. Zastosowanie elastycznosci cenowej
popytu w procesie ksztattowania ceny.

6. Planowanie, prognozowanie, budzetowanie w dziatach sprzedazy.

7. Budowanie relacji z nabywcami. Jako$¢ obstugi klienta.

8. Komunikacja menedzerska w zespole sprzedazy. Motywowanie. Systemy premiowe i prowizyjne
stosowane w zespotach

handlowych. Wypalenie zawodowe i inne problemy wystepujace w dziatach sprzedazy

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektéw uczenia sie

Sposoéb oceniania (sktadowe) Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowej

Aktywnos¢ na zajeciach 51.0% 35.0%

Projekt - zadanie problemowe 51.0% 65.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur Sobczyk G., Zarzadzanie sprzedaza w przedsigbiorstwie handlowym i
ustugowym, PWE, Warszawa, 2010.
Cespedes Frank V., Jak tworzy¢ i wdrazaé wygrywajaca strategie

sprzedazy? ICAN Institute, 2017.

Uzupetniajaca lista lektur Cialdini R., Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, GWP,
Sopot, 2016.

Grzybek R., Sprzedaz osobista i zarzgdzanie zespotem sprzedazy,
Helion, , 2015.

Jordan J., Vazzana M., Przetom w zarzadzaniu sprzedazg, ICAN

Institute, , 2014.

Czuba Tomasz, Sperska Anna, Satysfakcja klienta a lojalnosc i jej
pomiar drogg elektroniczng - praktyka rynkowa. W: Badania
marketingowe w gospodarce cyfrowej / Mazurek-topacinska Krystyna,
Sobocinska Magdalena (red.), 2020, Wroctaw, Wydawnictwo
Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu,

Adresy eZasobow

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy
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