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	Kierunek studiów:  Zarządzanie

	Moduł / przedmiot: Marketing i zarządzanie sprzedażą/Trendy w zarządzaniu sprzedażą

	Profil kształcenia: praktyczny

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	Liczba godzin w semestrze
	1
	2
	3

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI

	Studia stacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)*
	
	
	
	
	
	

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	
	12ćw
	
	

	WYKŁADOWCA


	Mgr Beata Podstawka, Mgr Patrycja Stalmach

	FORMA ZAJĘĆ


	Ćwiczenia 

	CELE PRZEDMIOTU


	Celem przedmiotu jest identyfikacja, analiza, ocena i kreatywna interpretacja współczesnych trendów w zarządzaniu handlem, z uwzględnieniem tendencji światowych i uwarunkowań ogólnoekonomicznych

	Efekt specjalnościowy
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	kierunkowych
	obszarowych
	Wiedza

	MZS_W01

MZS_W04
	Z_W02
Z_W01

Z_W06

Z_W09
	S1P_W01

S1P_W09

S1P_W03

S1P_W05
	student zna pojęcia z zakresu nauk o zarządzaniu, w tym zarządzaniu sprzedażą
	· pisemny sprawdzian wiedzy

	MZS_W01

MZS_W04
	Z_W02
Z_W01

Z_W06

Z_W09
	S1P_W01

S1P_W09

S1P_W03

S1P_W05
	ma wiedzę z zakresu obszarów funkcjonalnych przedsiębiorstwa, w tym handlu i sprzedaży
	· pisemny sprawdzian wiedzy

	MZS_W01

MZS_W04
	Z_W02
Z_W01

Z_W06

Z_W09
	S1P_W01

S1P_W09

S1P_W03

S1P_W05
	zna zasady planowania, organizacji i prowadzenia działalności w sferze handlu
	· pisemny sprawdzian wiedzy

	Umiejętności

	MZS_U02
	Z_U03

Z_U02
	S1P_U02

S1P_U06
	potrafi identyfikować zjawiska i procesy w organizacji sektora handlu oraz tworzyć odpowiednią strategię w wybranym segmencie klienta 
	· prace pisemne/case study

	MZS_U04
	Z_U03

Z_U05
	S1P_U02

S1P_U06

S1P_U03
	potrafi zaprojektować, wykorzystać  i ocenić odpowiednie kanały dystrybucji, zna zalety dystrybucji poprzez internet
	· prace pisemne/case study

	Kompetencje społeczne

	MZS_K02
	Z_K03

Z_K04
	S1P_K04

S1P_K03
	potrafi pracować w zespole zadaniowym
	· subiektywna ocena prowadzącego/obserwacja

	MZS_K02
	Z_K03

Z_K04
	S1P_K04

S1P_K03
	jest otwarty na prowadzenie własnej działalności gospodarczej, szczególnie w obszarze handlu i sprzedaży
	· subiektywna ocena prowadzącego/obserwacja

	Nakład pracy studenta  (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)** 



	Stacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 

przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do ćwiczeń = 

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 

realizacja zadań projektowych = 

e-learning =

zaliczenie/egzamin =

inne  (określ jakie) = 

RAZEM:

Liczba punktów  ECTS:

w tym w ramach zajęć praktycznych:


	Niestacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 12

przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do ćwiczeń = 18

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 20

realizacja zadań projektowych = 

e-learning =

zaliczenie/egzamin =2

inne  (określ jakie) = 

RAZEM:52

Liczba punktów  ECTS:2

w tym w ramach zajęć praktycznych:2



	WARUNKI WSTĘPNE


	Podstawy przedsiębiorczości, podstawy marketingu

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: 

· Przedsiębiorstwa handlowe we współczesnej gospodarce; nowe i klasyczne trendy w sprzedaży

· Sprzedaż internetowa w Polsce i na świecie

· Sposoby budowania lojalności we współczesnym handlu

· Nowoczesne technologie w procesie obsługi

· Nowoczesne technologie w ekspozycji towarów

· Współczesne uwarunkowania lokalizacji placówek wielko- powierzchniowych

· Nowoczesne formy reklamy w Centrach Handlowych (3D)

· Współczesne techniki negocjacji i manipulacyjne w sprzedaży

· Presja psychologiczna jako współczesne narzędzie sprzedaży

·  Fresh-Box jako rozwiązanie „tuż za drzwiami”. Szanse i zagrożenia

· 
Trend „drive to store” – zastosowanie i trudności

Treści realizowane w formie e-learning: nie dotyczy

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA


	· Chet Holmes, Zarządzanie sprzedażą, Praktyki najlepszych. Najskuteczniejsze metody sprzedaży i budowania więzi z klientami, MT Biznes 2010
· Zarządzanie sprzedażą detaliczną / Roger Cox, Paul Brittain ; tł. Grażyna Górska. - Warszawa : Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, 2000.

	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA
	· Zarządzanie sprzedażą i zakupem materiałów / Tadeusz Wojciechowski. - Warszawa : Polskie Wydaw. Ekonomiczne, 1999.

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	W formie bezpośredniej:

Polegają na stosowaniu  formuły klasycznego wykładu opracowanego w oparciu o najnowszą literaturę światową i polską, a także badań identyfikujących zachowania rynkowe przedsiębiorstw (studia przypadków). Ponadto, w procesie tym wykorzystuje się metody audiowizualne i postery.,
W formie e-learning: nie dotyczy

	POMOCE NAUKOWE
	Projektor, rzutnik pisma, postery, teksty case studies

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Cel: -Konfrontacja wiedzy teoretycznej studenta z praktyką 

Przykładowa tematyka:

· Systemy inteligentnego domu a dostawy do domu/lodówki/bagażnika….

· Omnichannel jako nowoczesny trend w handlu elektronicznym

· Internet of Things – znaczenie, formy, zastosowanie

	SPOSÓB ZALICZENIA


	· Ćwiczenia – zaliczenie z oceną

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Pisemny sprawdzian wiedzy, pytania problemowe i testowe


