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	CELE PRZEDMIOTU


	Celem przedmiotu jest  przedstawienie istoty, celów oraz warunków stosowania wybranych strategii sprzedaży oraz zaprezentowanie studentom gry symulacyjnej.


	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	· symulacja strategiczna z obszaru strategii sprzedaży

· symulacja strategiczna z obszaru kompleksowego zarządzania firmą 
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