KARTA MODULU

|. OGOLNE INFORMACJE O MODULE

PANSTWOWA WYZSZA SZKOLA ZAWODOWA IM. WITELONA W LEGNICY

WYDZIAL NAUK TECHNICZNYCH | EKONOMICZNYCH

Kierunek studiow:

FINANSE | ZARZADZANIE W PRZEDSIEBIORSTWIE

Poziom studiow:

studia drugiego stopnia

Profil studiow:

praktyczny

Forma studiow:

stacjonarne/niestacjonarne

Nazwa modutu:

Merchandising

Rodzaj modutu:

Obowigzkowy

Jezyk wykladowy:

Jezyk polski*

Rok studiow:

Formy prowadzenia zaje¢ wraz z liczbg godzin dydaktycznych:

Semestr:

Wykiad Cwiczenia | Laboratorium | Warsztat Projekt Seminarium

Liczba punktéw ECTS

ogétem:

15/8 - - 15/8 - -

Forma zaliczenia:

Zaliczenie na ocene

Wymagania wstepne:

dystrybucji

Zaliczenie przedmiotéw: nauka o przedsiebiorstwie, projektowanie kanatéw

Il. CELE KSZTALCENIA

Cele ksztatcenia:

Cel1: Zaprezentowanie najwazniejszych aspektow kompleksowego procesu sprzedazy, w tym zwrécenie uwagi na
podstawowg role sprzedawcy oraz otoczenia.
Cel2: Zapoznanie studentéw z najwazniejszymi technikami oddziatywania spotecznego w procesie sprzedazy.

[ll. EFEKTY UCZENIA SIE WRAZ Z ODNIESIENIEM DO EFEKTOW KIERUNKOWYCH
ORAZ METODY WERYFIKACJI EFEKTOW

Odniesienie do
Efekt Student, ktory zaliczyt modut w zakresie: efektow Metody weryfikacji
kierunkowych
wiedzy:
Student, potrafi opisac proces sprzedazy i jego najwazniejsze elementy, praca zaliczeniowa
rozpoznaje podstawowe techniki sprzedazy stosowane w ramach K1LT_WO02, — warsztat,

W01 . . ) iy oy : . .
rozmowy sprzedazowej, potrafi okresli¢ role merchandisingu w procesie W03 kolokwium pisemne
sprzedazy. — wyktad

umiejetnosci:
aktywnosé na
Student, potrafi samodzielnie zaplanowa¢ rozmowe sprzedazowg oraz \i/?la(?s(;::czr(ar)(:r:(\:;

Uo1 oceni¢ p_rzygqtowamg sprzedawcy’do prowad;enla rozmowy KALT_U11, U18 | grupach), praca

sprzedazowej, potrafi przygotowac prezentacje propozycji . :
. . zaliczeniowa —
sprzedazowe;. .
warsztat ,kolokwium
pisemne — wyktad

kompetencji spotecznych:




aktywnosé na
zajeciach (praca
wlasna, praca w
grupach), praca
zaliczeniowa —
warsztat ,kolokwium
pisemne — wyktad

Student, potrafi rozwigza¢ sytuacje problemowe zwigzane z procesem
sprzedazy, analizuje i krytycznie ocenia elementy procesu sprzedazy | K1LT_KO02, K03,
potrafi zaprezentowa¢ swoje propozycje wykazujgc sie umiejetnoscig K04

analitycznego myslenia.

K01

IV. TRESCI PROGRAMOWE

Tresci programowe (tematyka zaje¢, zaprezentowana z podziatlam na poszczegélne formy zaje¢ z okresleniem liczby

godzin potrzebnych na ich realizacje)

Wyktady
Kod Tematyka zajec Liczbg ”g\jodzin
W1 Istota kompleksowego podejscia do procesu sprzedazy 2/1
w2 Standardy obstugi klienta. Zasady tworzenia standardéw obstugi klienta. 2/1,5
W3 Diagnozowanie obstugi klienta - badanie Mystery shopping 2/1
W4 Otoczenielfi.zyczne procesu sprzedazy. Merchandising i jego istota. Standardy 3/1
merchandisingowe
W5 Sprzedawca ijego rola w procesie sprzedazy. Etapy rozmowy sprzedazowej i jej 315
uwarunkowania ’
W6 Podstawy zachowan klientéw i zasady wywierania wptywu rozmowy sprzedazowe;j 2/1
W7 Kolokwium 11
Warsztaty
Kod Tematyka zajec Liczbg ”g\jodzin
Wi Proces zakupg produktéw konsumr_)cyjnych, a percepcja klienta w miejscu sprzedazy - 3/1
zachowanie klienta na sali sprzedazowej.
Wt2 Zastosowanie elementéw Merchandisingu w punkcie sprzedazy detaliczne;. 2/1,5
Wt3 Zarzadzanie salg sprzedazows - ,zimne” i ,gorgce” miejsca sprzedazy. 2/1
Wt4 Kierowanie ruchem nabywcow na sali sprzedazowe;j. 2/1
Wt5 Przyktadowe sposoby optymalizacji ustawien produktéw (regat, sala sprzedazowa). 2/1,5
Wt6 Stoiska specjalne i ich zastosowanie. 2/1
Wt7 Materiaty reklamowe w punkcie sprzedazy 2/1

V. METODY KSZTALCENIA, NARZEDZIA DYDAKTYCZNE

1. Metody ksztatcenia: wyktad multimedialny, prezentacja, dyskusja, zadania problemowe (praca w grupach)

2. Narzedzia (Srodki) dydaktyczne: (prezentacje multimedialne, teksty zrédtowe, dokumenty, internet, rzutnik multimedialny)
tablica multimedialna (do wyktadu multimedialnego — nawet, jesli nie wskazano w sylabusie

VI. FORMA | KRYTERIA ZALICZENIA MODUtU

Forma zaliczenia modutu.

Kryteria oceny formujacej***:
1. aktywnos¢ na zajeciach (praca wtasna, praca w grupach)

Kryteria oceny podsumowujacej***
1. Zaliczenie zaje¢ odbywa sie w formie pisemne;.
2. Student powinien
— przynajmniej dostatecznie pozna¢ i zrozumieé¢ podstawowg wiedze zawartg w literaturze podstawowej lub innej formie
dostepnej w wyniku aktywnych form zajec,

— przynajmniej dostatecznie opanowac¢ wszelkie umiejetnosci przewidziane programem przedmiotu,

— wykaza¢ przynajmniej dostateczng umiejetnos¢ obserwowania i analizowania otaczajgcych zjawisk, zwtaszcza tych, z
ktérymi jako absolwent bedzie miat stycznosé w praktycznej dziatalnosci,

— sprostaé wymaganiom przewidzianym dla uzyskania zaliczenia z form towarzyszgcych przed zaliczeniem formy
wiodgcej oraz modutu.
Ocena podsumowujgca***:
Zasady zaliczenia sg zgodne z Regulaminem Studiéw; w szczegdlnosci musi by¢ spetniony wymég dotyczacy stopnia
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opanowania programu:

e 50-59% - ocena dostateczna,

e 60-69% - ocena dostateczna plus,

e 70-79% - ocena dobra,

e 80-89% - ocena dobra plus,

e powyzej 90% - ocena bardzo dobra.

Ocena podsumowujgca***:

e Ocena z modutu: Srednia ocen z poszczegdlnych form zaje¢

VII. BILANS PUNKTOW ECTS - NAKLAD PRACY STUDENTA

Kategoria Obciazenie studenta

Liczba godzin realizowanych przy bezposrednim udziale nauczyciela (godziny 30/16
kontaktowe)
Udziat w wyktadach 15/8

. . e 15/8
Udziat w innych formach zajec (**) warsztat
Inne (jakie?)
Samodzielna praca studenta (godziny niekontaktowe) 20/34
Przygotowanie do wyktadu 7/12
Przygotowanie do innych form zaje¢ (**) 7/12
Przygotowanie do egzaminu
Przygotowanie do zaliczenia innych zajec (**) 6/10
Inne (np. gromadzenie materiatéw do projektu, kwerenda internetowa, opracowanie
prezentacji multimedialnej itp.)
taczna liczba godzin 50/50
Punkty ECTS za moduft 2

VIII. ZALECANA LITERATURA

Literatura podstawowa:

1. A. Binsztok, T. Zuzanski, Jak oczarowac klientéw w sklepie czyli merchandising z elementami psychologii zachowan
konsumenckich, wyd. Helion, Wroctaw 2015

2. P. Underhill, Dlaczego kupujemy, wyd. MTBiznes, Warszawa, 2007

3. B. Borusiak, Merchandising, wyd. AE w Poznaniu, Poznan 2006

4. Patgan R., Merchandising, wyd. Akademia Morska w Gdyni, Gdynia 2012.

Literatura uzupetniajaca:
1. Diamond J, Diamond E., Merchandising : magnetyzm przestrzeni handlowej, wyd. Helion, Gliwice 2007.
2. M. Sullivan, D. Adcock, Marketing w handlu detalicznym, wyd. Oficyna Ekonomiczna, Krakéw 2003

*nalezy odpowiednio wypetnic

**nalezy wpisac¢ forme/formy przypisane do modutu okreslone w programie studiéow (wyktad, éwiczenia, seminarium, konwersatorium, lektorat,
laboratorium, warsztat, projekt, zajecia praktyczne, zajecia terenowe, zajecia wychowania fizycznego, praktyka zawodowa, inne)

*kk

prosze wpisa¢ odpowiednie kryteria oceny formujgcej i podsumowujgce;j




