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Status przedmiotu®:
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Cykl dydaktyczny™®: a) semestr b) Jez. wykiadowy'"
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Zatozenia i cele przedmiotu'z':

Celem przedmiotu jest:

-zapoznanie studentéw z istotg i podstawowymi pojeciami z zakresu aktywizacji sprzedazy oraz budowania i ksztattowania bliskich relacji z klientem

-zapoznanie studentéw z rozwigzaniami aktywizacji sprzedazy oraz budowania i ksztattowania bliskich relacji z klientem

-Przyswojenie metod, narzedzi aktywizacji sprzedazy oraz budowania i zarzadzania relacjami z klientem

-Wyksztatcenie umiejgtnosci postugiwania si¢ instrumentarium, kompetentnego przygotowania i zastosowania w ramach kampanii w praktyce

Petny opis przedmio(u'5':

a) forma dydaktyczna b) liczba godzin (stacjonarne i niestacjonarne)
a1) wyktad 20 12

Formy dydaktyczne, liczba godzin': a2) éwiczenia audytoryjne 10 4
a3) ¢wiczenia laboratoryjne
a4) seminaria
dyskusja T eksperyment
projekt badawczy studium przypadku T
rozwiazywanie problemu T gry symulacyjne

Metody dydaktyczne“): analiza i interpretacja tekstéw zrédtowych indywidualne projekty studenckie T

konsultacje T inne ...
inne... inne ...
inne... inne ...
A.  wykiady

Aktywizacja sprzedazy w dziatalnosci handlowej: formy i rozwigzania dziatalnosci handlowej; cechy i warunki obstugi klienta w handlu hurtowym i detalicznym;
istota i charakter aktywizacji sprzedazy; zakres i cele aktywizacji sprzedazy; formy i narzedzia aktywizacji w sprzedazy; strategie aktywizacji w sprzedazy|
hurtowej i detalicznej; ocena efektywnosci i skutecznosci aktywizacji. Charakterystyka i zakres relacji z klientem. Modele budowania wiezi z klientem|
Pozycjonowanie i klasyfikowanie grup klientéw. Systemy i programy budowania lojalnosci klientéw: istota, rodzaje i poziomy lojalnosci. Programy lojalno$ciowe
planowanie i projektowanie: cele i zadania programéw; rodzaje programoéw lojalnosciowych; strategie programéw lojalnosciowych. Badanie skutecznosci i
efektywnosci aktywizacji sprzedazy i poziomu relaciji.

B. ¢wiczenia

Planowanie i projektowanie aktywizacji sprzedazy w handlu detalicznym: rynek docelowy firmy; program aktywizacji i promocji sprzedazy hurtowej i detalicznej;
instrumenty i narzedzia w aktywizacji sprzedazy. Strategia aktywizacji sprzedazy — studia przypadkéw. Kampania aktywizacji sprzedazy— studia przypadkow:
cel kampanii; grupa docelowych klientéw; narzedzia, $rodki i przebieg kampanii; rezultaty i ocena kampanii. Rozwigzania, modele, narzedzia programéw|
lojalno$ciowych- studia przypadkéw: karty statego klienta, czasopisma firmowe, listy firmowe do klienta, gorgce linie telefoniczne, doradcze klubyj
konsumentéw, kluby konsumentéw. Projektowanie (etapy) programu. Zagrozenia dla programéw lojalnosciowych.

Wymagania formalne (przedmioty
wprowadzajace)ws):

Zatozenia wstepnem:
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Efekty ksztatcenia'®:
(z kolejnymi numerami, 01, 02, 03 itd.)

01 - definiuje podstawowe zagadnienia z zakresu aktywizacji sprzedazy oraz

budowania bliskich relacji z klientem

05 - student aktywnie uczestniczy w dyskusji i w pracy zespotowej

02 -student potrafi scharakteryzowac rozwigzania aktywizacji sprzedazy oraz

budowania bliskich relacji z klientem Uk
03 -student potrafi zaprezentowa¢ narzedzia aktywizacji sprzedazy oraz 07-
budowania i zarzgdzania relacjami z klientem

04 - student potrafi postugiwac sie instrumentarium aktywizacji sprzedazy 08-

oraz budowania bliskich relacji z klientem

ocena wykonanie zadania projektowego na zdefiniowany

kolokwium na zajeciach éwiczeniowych 3,45
temat
praca pisemna przygotowywana w ramach pracy
. 23 . " S 1,2,34,5
wiasnej studenta ocena wynikajgca z obserwacji w trakcie zaje¢
. L ) ) I ) 34,5
ocena eksperymentdéw wykonywanych w trakcie zaje¢ przygotowanie zespotowej analizy zdefiniowanego problemu
Sposab weryfikagiji efektow ksztatcenia': L " o 2,345 obserwacja wtrakcie dyskusji zdefiniowanego problemu 2,345
ocena wystgpien i prezentacji w trakcie zaje¢ (aktywnos$g)
o 1,23
egzamin pisemny test komputerowy
egzamin ustny inne..
inne... inne..
X X
okresowe prace pisemne imienne karty oceny studenta
X
Forma dokumentacji osiggnietych efektow  |ztoZzone projekty tre$¢ pytan egzaminacyjnych z oceng
ksztatcenia 2:
X
test pisemny inne..
inne... inne..
9
Element oceny Wagaw % Element oceny Waga w %
kolokwium na zajeciach éwiczeniowych to::g? wykonania zadania projektowego na zdefiniowany 20%
praca pisemna przygotowywana w ramach pracy
} 10% o " C 5%
wiasnej studenta ocena wynikajgca z obserwacji w trakcie zaje¢
. N . S ) ) I ) 10%
Elementy | wagi majgce wplyw na ocene ocena eksperymentéw wykonywanych w trakcie zajeé przygotowanie zespotowej analizy zdefiniowanego problemu
kohcowaz”: obserwacja w trakcie dyskusji zdefiniowanego problemu
L - ! . 10% i 5%
ocena wystgpien i prezentacji w trakcie zaje¢ (aktywnos$g)
L 40%
egzamin pisemny test
egzamin ustny inne..
inne... inne..
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Tadensz Sztucki
b) uzupetniajagca
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