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1. Informacje o przedmiocie (module) wedtug Planu studiéw na kierunku: Zarzadzanie

Nazwa przedmiotu: Zarzadzanie zakupami i sprzedaza Kod przedmiotu: C5
Poziom i forma studiéw:
Studia | stopnia, Profil ksztatcenia: Zakres specjalnosciowy:
stacjonarne, PRAKTYCZNY wszystkie
niestacjonarne
Rok: 1l Status przedmiotu /modutu: obowiazkowy/ Jezyk przedmiotu / modutu:
semestr: 3 ksztatcenia kierunkowego polski
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Priorytetowe efekty
uczenia sie okreslone w Z W03,Z_W08,Z_U01,Z_U04, Z K02
programie studiow dla
kierunku

2. Zadania nauczyciela

Celem przedmiotu jest:

-Zapoznanie studentéw z funkcjonowaniem dziatu sprzedazy i dziatu zakupdw w przedsiebiorstwie, praktyce oraz
zasadach majgcych wptyw na wiasciwe zarzadzanie sprzedaza i zakupem;- Wykorzystanie wiedzy teoretycznej w
ksztattowaniu umiejetnosci podejmowania decyzji dotyczacych lokalizacji oraz wielkosci i zasad sprzedazy w
przedsiebiorstwie;

- Przekazanie informacii i ksztattowanie umiejetnosci skutecznego zarzadzania sprzedaza i jej ksztattowania.




Symbol Odniesienie
efektu do efektow
uczenia sig Efekty uczenia sie - przedmiotowe uczenia sig
dla dla kierunku
przedmiotu Zarzadzanie
Wiedza
W zaawansowanym stopniu zna oraz rozumie zasady funkcjonowania podmiotow w
W_01 darce rynkowej w zakresie zarzadzania zakupami i sprzedaza, a takze rozumie Z W03
- gospo y ) 3 p p q,
zaleznosci wystepujace pomiedzy nimi, w tym tez ich zastosowania praktyczne.
W zaawansowanym stopniu zna oraz rozumie zasady tworzenia strategii zakupowej
W 02 i sprzedazowej przedsiebiorstwa, segmentacji zakupdéw i dostawcow, sprzedazy i Z_W08
- klientow, techniki, metody oraz praktyki zarzadzania zakupami i sprzedazg w
biznesie.
Umiejetnosci
Potrafi prawidtowo interpretowac zjawiska spoteczne (kulturowe, ekonomiczne,
U 01 prawne) oraz wykorzystywa¢ w tym zakresie posiadang wiedze w odniesieniu do Z_U01
- zarzadzania zakupami i sprzedazg, a takze postugiwa¢ sie przepisami prawa w
zakresie zarzadzania organizacjq i dziatalno$ci gospodarcze;.
U 02 Potrafi dokonac analizy atrakcyjnosci szansy rynkowej na nowe przedsigwzigcie Z_U04
- biznesowe wykorzystujac przy tym wiedze teoretyczng oraz informacje rynkowe.
Kompetencje spoteczne
K 01 Jest gotow do wspdtpracy w grupie i uczestniczenia w zespotowym rozwigzywaniu Z_K02
- problemdw i podejmowaniu decyzji oraz dziatania w sposob przedsiebiorczy.

Tematy poszczegoinych zajeé z podziatem na liczbe godzin (niestacjonarne/stacjonarne)

SNk wND

WYKLADY
(zajecia o charakterze teoretycznym)

Zarzadzanie Sprzedazg i Zakupami — wprowadzenie do zajeé - 1h

Kanaly sprzedazy — 1h

Proces sprzedazy—1h

Struktury sprzedazy - 1 h

Analiza sprzedazy — 2/1 h

Strategie cenowe - 1 h

Negocjacje - 2/1h

Strategie zakupowe — 2/1 h

Komunikacja menedzerska — 2/1 h

Analiza wynikéw sprzedazowych w oparciu 0 wskazniki ekonomiczne i uwarunkowania rynkowe — 2/1 h

Noohkhowd =

LABORATORIUM
(zajecia ksztattujace umiejetnosci praktyczne)

Omowienie zatozen éwiczeniowych, podstawy strategii sprzedazy - 1/1h
Projektowanie dziatu sprzedazy - 2/1 h

Projektowanie procesu sprzedazy - 2/2 h

Modele sprzedazy 2/2 h

Negocjacje w sprzedazy i w zakupach - 4/2 h

Strategie zakupowe — 2/1 h

Komunikacja menedzerska — 2/1 h




Metody Wyktady z prezentacjami multimedialnymi, ¢wiczenia laboratoryjne umiejetnosciowe, studia
prowadzenia | przypadkéw, dyskusja, rozwigzywanie zadan, studiowanie literatury, pobudzanie przez prowadzacego
zajec studentow do aktywnego udziatu w zajeciach.

1. Sobczyk G., Zarzadzanie sprzedaza w przedsiebiorstwie handlowym i ustugowym, PWE,
Literatura Warszawa, 2010
obowigzkowa | 2. Tracy B., Zarzadzanie Sprzedaza, MT Biznes sp. z 0.0., Warszawa, 2016

1. Cespedes Frank V., Jak tworzy¢ i wdraza¢ wygrywajaca strategie sprzedazy?, ICAN Institute, 2017
2. Cialdini R., Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, GWP, Sopot, 2016

3. Grzybek R., Sprzedaz osobista i zarzadzanie zespotem sprzedazy, Helion, , 2015

4. Jordan J., Vazzana M., Przetom w zarzadzaniu sprzedaza,, ICAN Institute, , 2014

Literatura
uzupetniajaca

Korncowa ocena wynikéw pracy studenta nad przedmiotem wymaga syntezy osiagnietych przez niego efektéow

3. Zadania i czas SAMODZIELNEJ pracy studenta

Liczba godzin Punkty ECTS
Wyszczegélnienie zadan

st. ns. st. ns.
Zadania o charakterze teoretycznym 10 15 0,4 0,6
Przygotowanie do zaje¢ i egzaminu 10 15 0,4 0,6
Zadania ksztattujace umiejetnosci praktyczne 10 15 0,4 0,6
Opracowanie projektu zwigzanego z zarzadzaniem sprzedazg 10 15 0,4 0,6
£ACZNY naktad pracy studenta w godz. i pkt. ECTS 20 30 0,8 1,2

4. Sposoby weryfikacji i oceny efektéw uczenia si¢ osiagnietych przez studenta

Symbol efektu

uczenia sie Metody weryfikacji i oceny efektow uczenia sie

W_01-W 02 | Dyskusja na wyktadach, egzamin

U_01-U_02 | Aktywno$¢ studenta na zajeciach, udziat w dyskusiji, przygotowanie projektu, rozwiazywanie
przyktadéw praktycznych

K_01 Dyskusja podczas zaje¢

Podstawowe kryteria oceny konicowej:

Warunkiem zaliczenia egzaminu jest uzyskanie ponad 50% pkt. z testu egzaminacyjnego;
Warunkiem zaliczenia laboratorium jest obecno$¢ oraz aktywno$¢ na zajeciach oraz ztozony i zatwierdzony projekt.

Na ocene koricowa modutowg z przedmiotu sktada sie¢ w 40% ocena z egzaminu i w 60% z laboratorium.
Kryteria oceniania:;

do 50% - niedostateczny

51% - 60% — dostateczny

61% — 70 % - dostateczny plus

71% — 80 % — dobry

81% - 90% — dobry plus

od 91 % — bardzo dobry




