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3.
EFEKTY KSZTAŁCENIA, FORMY ZAJĘĆ, METODY WERYFIKACJI EFEKTÓW KSZTAŁCENIA

	3.1. Cele szczegółowe kształcenia
	Odniesienie do kierunkowych  efektów kształcenia 

	C1
	Zapoznanie się z zagadnieniami w zakresie zarządzania klientem
	W01, W02, W06

	C2
	Zastosowanie narzędzi zarządzania klientem w praktyce ze szczególnym uwzględnieniem zarządzaniem sieciami handlowymi
	U01 U03, U06

	C3
	Postawa świadomego postępowania w zakresie doboru odpowiednich narzędzi zarządzania kluczowymi klientami w przedsiębiorstwie
	K01, K02, K06

	3.2. EFEKTY UCZENIA SIĘ:

(w kategoriach wiedzy, umiejętności, kompetencji społecznych)
	

	Symbol
	Kierunkowe efekty kształcenia
	
	Odniesienie do obszarowych efektów kształcenia
	Metody sprawdzające

osiągnięcie efektu uczenia się 

	W01:
	K1P_W01
	Ma zaawansowaną i specjalistyczną wiedzę w zakresie rynku sieci handlowych
	P6S_WG
	Egzamin pisemny z zakresu i funkcji rachunku kosztów

	W02:
	K1P_W02
	Zna w stopniu zaawansowanym metody związane z procesem podejmowania decyzji zarządzania portfelowego klientów.
	P6S_WG
	Egzamin pisemny z zakresu i funkcji rachunku kosztów

	W06:
	K1P_W06
	Posiada zaawansowaną wiedzę na temat sformułowania diagnozy i prognozy działań strategii zarządzania portfelowego klientów. Zna i rozumie powiązania i relacje pomiędzy przedsiębiorstwami, a shopper’em i konsumentami w zakresie stosowania narzędzi rozwoju współpracy z sieciami handlowymi
	P6S_WG
	Egzamin pisemny z zakresu i funkcji rachunku kosztów

	U01:
	K1P_U01
	Potrafi w praktyce wykorzystywać wiedzę do prawidłowej interpretacji poziomu relacji i roli w portfelu danego kluczowego klienta danego przedsiębiorstwa
	P6S_UW
	Ocena z rozwiązywania zadań praktycznych

	U03:
	K1P_U03
	Potrafi budować ofertę handlową dla danego klienta nastawioną na budowanie wartości, długoterminowych, efektywnych i wzajemnych relacji, biznesowych, z kluczowymi klientami przedsiębiorstwa, a także zna rolę i wpływ otoczenia rynkowego i konkurencji, a także promocji w kontekście zyskowne zarządzania rozwojem biznesu.
	P6S_UW
	Ocena z rozwiązywania zadań praktycznych

	U06:
	K1P_U06
	Potrafi dokonywać analizy, syntezy uzyskanych informacji rynkowych oraz wyciągać wnioski, wie jak zmierzyć pozycję rynkową przedsiębiorstwa w sieciach handlowych
	P6S_UW
	Ocena z rozwiązywania zadań praktycznych

	K01:
	K1P_K01
	 Potrafi prognozować praktyczne skutki konkretnych procesów do uznawania znaczenia wiedzy w rozwiązywaniu problemów poznawczych 
	P6S_KK
	Ocena z aktywności i zaangażowania studenta w czasie zajęć

	K02:
	K1P_K02
	Potrafi dokonywać właściwego doboru metod i narzędzi oraz właściwie je stosować do rozwiązywania problemów praktycznych wynikających z zarządzania sieciami handlowymi
	P6S_KK
	Ocena z aktywności i zaangażowania studenta w czasie zajęć

	K06:
	K1P_K06
	Potrafi wykorzystywać zdobytą wiedzę do zasięgania opinii ekspertów w przypadku trudności z samodzielnym rozwiązaniem problemu
	P6S_KR
	Ocena z aktywności i zaangażowania studenta w czasie zajęć

	
	
	
	
	

	3.3. TREŚCI PROGRAMOWE:
	Odniesienie treści przedmiotu do efektów uczenia się (zgodność efektu uczenia się z treściami programowymi)

	Rodzaj i forma zajęć
	Treści programowe wykładów( podać liczbę godzin)
	

	ĆWICZENIE 1
	CZYM SĄ RÓŻNE KANAŁY DYSTRYBUCJI?- Dlaczego różne kanały dystrybucji są ważna oraz jak ich wybór wpływa na wartość i wyniki przedsiębiorstwa.  Omówienie zależności zachodzących między klientem a przedsiębiorstwem. Pojęcia bezpośrednio i pośrednio powiązane z kluczowymi klientami – rola kanałów dystrybucji, modelami biznesowymi sieci, udziałów rynkowych, segmentacji klientów i takie pojęcia jak strategia i cele biznesowe klientów strategicznych, jak wpływają one na budowanie rentownych relacji z klientem, Category Management, Wizualizacja kategorii, budowanie pozycji rynkowej dostawcy i jego marek. Zapoznanie z niezbędną wiedzą teoretyczną opartą na konkretnych przykładach. 
(4 godziny – studia stacjonarne, 2 godziny – studia niestacjonarne)
	W01, W02, W06, U01 U03, U06, K01, K02, K06

	ĆWICZENIE 2
	ZASADY BUDOWANIA SILNEJ POZYCJI RYNKOWEJ W KANALE SIECI HANDLOWYCH. W jaki sposób zbudować silną pozycję rynkową od podstaw? Jak ją zaprojektować zarówno, jeśli chodzi o kwestię techniczną (świadomość biznesową, wiedzę rynkową, przedsiębiorstwa, komunikacja z klientem), jak również strategia budowania pozycji rynkowej, (jakie ma spełniać cele dany kanałów dystrybucji, jak będziemy je pozycjonować w przyszłości, jaka będzie istota naszej pozycji rynkowej, jak zaplanować budowanie silniejszej pozycji z sieciami handlowymi). Moduł poruszający kwestie związane z budowaniem świadomości na temat rynku oraz lojalności shoppera/nabywców względem marek przedsiębiorstwa. 
(4 godziny – studia stacjonarne, 2 godziny – studia niestacjonarne)
	W01, W02, W06, U01 U03, U06, K01, K02, K06
W01, W02, W06, U01 U03, U06, K01, K02, K06

	ĆWICZENIE 3
	JAK PRZYGOTOWAĆ SEGMENTACJĘ KLIENTÓW A NASTĘNIE STRATEGIĘ BUDOWANIA POZYCJI W RAMACH POSZCZEGÓLNYCH SIECI HANDLOWYCH? najważniejsze strategie rozwoju sieci handlowej, które od wielu lat wykorzystywane są przez firmy i dla różnych formatów m.in. hipermarkety, supermarkety, discounty, convinience, Stacje benzynowe, inne i zasady ich funkcjonowania, rola marek producenta vs marki  własne w sieci handlowej, strategie związane z rolą wyników całej kategorii vs pozycja zarządzanych marek danego przedsiębiorstwa. Jak targetować grupę nabywców/shoppera, określić cele, rolę i pozycję marek, czy i jakprzygotować unikalną propozycję asortymentową. 
(4 godziny – studia stacjonarne, 2 godziny – studia niestacjonarne)
	

	ĆWICZENIE 4
	JAK MIERZYĆ I MONITOROWAĆ KLUCZOWE KPI JAKOŚCIOWE, WARTOŚĆ UDZIAŁÓW RYNKOWYCH I WPŁYW NA SPRZEDAŻ ORAZ JAK BADAĆ SIŁĘ MARKEK W SIECI HANDLOWEJ? Określenie pozycji rynkowej zarządzanych marek, jakościowych oraz ilościowych technik pomiaru udziałów marek oraz obliczanie wpływu na budowanie rentownych relacji w rynku. 
(4 godziny – studia stacjonarne, 2 godziny – studia niestacjonarne)
	W01, W02, W06, U01 U03, U06, K01, K02, K06

	ĆWICZENIE 5
	Zaliczenie (1 h) – studenci piszą prace w domu i przesłali prace do oceny, która jest podstawą zaliczenia
	W01, W02, W06, U01 U03, U06, K01, K02, K06


	
	
	

	3.4. FORMY ZAJĘĆ DYDAKTYCZNYCH, METODY KSZTAŁCENIA ORAZ NARZĘDZIA WYKORZYSTYWANE W PROCESIE PRAKTYCZNEGO KSZTAŁCENIA (NP. OPROGRAMOWANIE)
	Odniesienie do efektów kształcenia przedmiotu

	PREFEROWANE METODY DYDAKTYCZNE ORAZ WYKORZYSTYWANE OPROGRAMOWANIE 
	Studenci pracują w zespołach 4-6 osobowych. Ćwiczenia obejmują zadania związane z ustaleniem wyniku procesu negocjacyjnego, podejmowaniem różnych decyzji krótkookresowych i długookresowych.

Studenci wykonują zadania w oparciu o wiedzę przekazaną na wykładach i prezentacjach multimedialnych.
W01, W02, W06, U01 U03, U06, K01, K02, K06

	 W01, W02, W06, U01 U03, U06, K01, K02, K06

	3.5. KRYTERIA OCENY OSIĄGNIĘTYCH EFEKTÓW KSZTAŁCENIA OCENIANIA STUDENTÓW W OBSZARZE WIEDZY, UMIEJĘTNOŚCI I KOMPETENCJI SPOŁECZNYCH

	EFEKT
	FORMA WERYFIKACJI
	% UDZIAŁ NA OGÓLNĄ OCENĘ

	WIEDZA
	50 %

	W01, W02, W06
	Przy zaliczeniu uwzględniane są oceny z ćwiczeń, prac indywidualnych oraz grupowych.

	UMIEJĘTNOŚCI
	40 %

	U01,U02, U06
	Ocena umiejętności na podstawie wypowiedzi i zaangażowania w trakcie odpowiedzi na zadawane pytania oraz pracy na warsztatach

	KOMPETENCJE PERSONALNE I SPOŁECZNE
	10 %

	K01, K02, K06
	Ocena aktywności i zaangażowania studenta w realizację zadań

	OPIS 
	Zajęcia praktyczne kończą się zaliczeniem na ocenę. Do zaliczenia niezbędna jest wysoka frekwencja i aktywny udział w zajęciach.

Końcowy egzamin pisemny składa się z pytań teoretycznych i zadań sprawdzających wiedzę studenta w praktyce.

Kryteria oceniania:

bdb. (5,0) - od 90%

db.+ (4,5) - 85-89%

db. (4,0) - 71%-84%

dst.+ (3,5) - 65%-70%

dst. (3,0) - 50%-65%

ndst. (2,0) - 0-49%

	3.6. STOPNIOWANIE WYCENY EFEKTÓW KSZTAŁCENIA:

	Efekt kształcenia
	Na ocenę 3 – 3,5
student potrafi


	Na ocenę 4,0 – 4,5
student

potrafi


	Na ocenę 5,0
student



	W01, W02, W05
	W sposób bardzo ogólny i pobieżny zna założenia koncepcyjne zarządzania sieciami handlowymi
	Dobrze zna i rozumie wykorzystanie standardów wypracowanych w ramach współpracy z sieciami handlowymi i rozumie różnicę między regulacjami krajowymi i międzynarodowymi.
	W sposób pogłębiony zna i rozumie zasady zarządzania sieciami handlowymi zarówno tych z kapitałem zagranicznym jak i krajowym.

	U03, U06, U08
	Potrafi w stopniu jedynie wystarczającym dokonać oceny poziomu realizacji celów i ustaleń dokonanych w ramach zarządzania siecią handlową
	Potrafi w stopniu dobrym prawidłowo interpretować standardy pracy z daną siecią według regulacji przyjętych w kraju i międzynarodowych.
	Potrafi w stopniu pogłębionym prawidłowo interpretować typową i nietypową problematykę i wyzwania dotyczące rozwoju współpracy z siecią handlową.

	K01, K03, K05
	Jest zdolny do krytycznej oceny posiadanej wiedzy oraz treści, które są przekazywane na poziomie wystarczającym.
	Jest gotów do krytycznej oceny posiadanej wiedzy oraz treści, które są przekazywane. Jest gotów do zasięgnięcia opinii ekspertów w przypadku trudności w samodzielnym rozwiązywaniu problemów.
	Jest gotów do rozwoju i uczenia się przez całe życie, doskonalenia nabytej wiedzy i umiejętności oraz do odpowiedzialnego pełnienia ról zawodowych w przedsiębiorstwie.

	3.6. LITERATURA

	Literatura podstawowa:

	1. J. Otto, A. Olczak, Marketing w handlu i usługach, wyd. Politechniki Łódzkiej, Łódź

	2. J. E. Stiglitz, Globalization and It’s Discontents , 2002, PWE, Warszawa 2004, 

	3.  Por. S. Dibb, L. Simkin, W. Pride, O. Ferrell, Marketing, wyd. 3 eur., Houghton-Miffin, Boston, 2003

	Literatura uzupełniająca:

	1. Kowalska K. (2012) Rozwój polskich sieci detalicznych jako sposób ograniczania siły rynkowej międzynarodowych korporacji handlowych, Difin, Warszawa

	2. Lubańska A. (2011) Znaczenie marek własnych sieci handlowych w Polsce, "Zeszyty Naukowe Szkoły Głównej Gospodarstwa Wiejskiego w Warszawie", nr 87

	3. Michalski E. (2017) Marketing. Podręcznik akademicki., Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa


4.
KALKULACJA NAKŁADU PRACY STUDENTA 

	Lp.
	Aktywność
	Obciążenia studenta w godzinach

	
	
	Studia

stacjonarne
	Studia

niestacjonarne
	Zajęcia teoretyczne
	Zajęcia praktyczne

	1
	Udział w wykładach
	20
	10
	
	20/10

	2
	Udział w ćwiczeniach audytoryjnych
	
	
	
	

	3
	Udział w warsztatach
	
	
	
	

	4
	Udział w laboratoriach
	
	
	
	

	5
	Wykonanie projektu
	13
	13
	
	13/13

	6
	Przygotowanie do ćwiczeń audytoryjnych 
	
	
	
	

	7
	Przygotowanie do warsztatów
	
	
	
	

	8
	Przygotowanie do laboratoriów
	
	
	
	

	9
	Przygotowanie do projektu
	5
	10
	
	5/10

	10
	Udział w konsultacjach
	10
	15
	
	10/15

	11
	Przygotowanie do sprawdzianu/egzaminu
	2
	2
	
	2/2

	12
	Obecność na egzaminie
	50
	50
	
	50/50

	13
	Sumaryczne obciążenie pracą studenta
 (1+2+3+4+5+6+7+8+9+10+11)=(15+17)
	2
	2
	
	2/2

	14
	Punkty ECTS za przedmiot (16+18)
	
	
	
	

	15
	Obciążenie studenta na zajęciach wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów 

w godzinach (1+2+3+4+5+10+12)
	27
	22
	

	16
	Obciążenie studenta na zajęciach wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów w punktach ECTS 
((1+2+3+4+5+10+12/25)
	1,08
	0,88
	

	17
	Obciążenie studenta na zajęciach nie wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów 

w godzinach (6+7+8+9+11)
	23
	28
	

	18
	Obciążenie studenta na zajęciach nie wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów 

w punktach ECTS ((6+7+8+9+11/25) 
	0,92
	1,12
	


1 punkt ECTS równa się 25 godzinom pracy studenta
SŁOWNIK

Warsztat (W) – zajęcia praktyczne doskonalące jakąś umiejętność związaną z kierunkiem studiów.

Ćwiczenia audytoryjne (CA) –zajęcia praktyczne pozostające w korelacji z wykładami, przy czym podczas ćwiczeń przeważa metoda heurystyczna. Ich tematyka sprowadza się do rozwiązywania zadań lub analizowania przykładów stanowiących określone zastosowanie wiedzy teoretycznej.

Laboratorium (L) – ćwiczenia laboratoryjne - zajęcia praktyczne, aktywizujące oparte na praktycznej działalności studentów w zakresie analizowanych problemów badawczych/praktycznych w pomieszczeniach przeznaczonych do przeprowadzania tego typu badań i wyposażone w odpowiedni do tego celu sprzęt. Ćwiczenia laboratoryjne umożliwiają obserwacje przeprowadzanych eksperymentów. Laboratoria mogą przyjmować różną postać zależnie od rodzaju eksperymentów, jakie się w nich wykonuje. 

Seminarium (S) – zajęcia praktyczne, polegające na samodzielnym opracowaniu przez studentów części zagadnień poruszanych na seminarium. Wyniki pracy przedstawiane są w postaci prezentacji, referatu, czy też w jeszcze inny sposób. W czasie seminarium studenci biorą aktywny udział w dyskusji nad danym zagadnieniem wykazując się posiadaną wiedzą.

Projekt (P) - zajęcia praktyczne – polegające na samodzielnym lub zespołowym przedsięwzięciem, który ma na celu stworzenie unikalnego rozwiązania jakiegoś problemu badawczego lub praktycznego. Projekt powinien charakteryzować się takimi cechami jak: cel, niepowtarzalność, złożoność, określoność, zmienność, zaangażowanie zasobów ludzkich, ograniczoność czasowa. Wyniki pracy przedstawiane są w postaci dokumentacji projektu i jej  prezentacji.

Prowadzący przedmiot:

Jerzy Wasilewski
.................................................... 
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