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

	3.1. Cele szczegółowe kształcenia
	Odniesienie do kierunkowych  efektów kształcenia 

	C1
	Ma zaawansowaną wiedzę z zakresu nauk o zarządzaniu. Zna w zaawansowanym stopniu zastosowania praktyczne wiedzy z dziedziny zarządzania ofertą handlową. Zna podstawowe zasady tworzenia i rozwoju różnych form zarządzania  oferta handlową.
	K1P_W01, K1P_W06, K1P_W12

	C2
	Potrafi dokonywać właściwego doboru metod i narzędzi oraz właściwie je stosować, w tym korzystać z zaawansowanych technik informacyjno-komunikacyjnych w zarządzaniu handlem towarów i usług. Potrafi formułować i rozwiązywać złożone i nietypowe problemy oraz wykonywać zadania w warunkach nie w pełni przewidywalnych w zakresie zarządzania katalogami produktów. Potrafi planować i organizować pracę indywidualną oraz w zespole.
	K1P_U02, K1P_U04, K1P_U13


	C3
	Ma gotowość do krytycznej oceny posiadanej wiedzy i do uwzględnienia wiedzy eksperckiej w rozwiązywaniu problemów organizacyjnych natury poznawczej i praktycznej. Ma gotowość do profesjonalnego pełnienia ról zawodowych w obszarze zarządzania ofertami handlowymi, ze szczególnym uwzględnieniem etyki zawodowej. Jest gotów do dbałości o dorobek i tradycje zawodu, rozwijania dorobku zawodu i podtrzymywania etosu zawodu.
	K1P_K01, K1P_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 wiedzę z zakresu nauk o zarządzaniu ofertą handlową i jej projektowaniu.
	P6S_WG
	zadanie praktyczne w postaci prezentacji – Ocena przygotowanych prezentacji i wystąpienia na zadany, zgodny z treściami przedmiotu temat.

	W02
	K1P_W06
	Zna w zaawansowanym stopniu zastosowania praktyczne wiedzy z dziedziny struktury i elementów charakteryzujących ofertę handlową.
	P6S_WG


	zadanie praktyczne w postaci prezentacji – Ocena przygotowanych prezentacji i wystąpienia na zadany, zgodny z treściami przedmiotu temat.

	W03
	K1P_W12
	Zna podstawowe zasady tworzenia i rozwoju różnych form zarządzania ofertami handlowymi skierowanymi do klienta.
	P6S_WG
	zadanie praktyczne w postaci prezentacji – Ocena przygotowanych prezentacji i wystąpienia na zadany, zgodny z treściami przedmiotu temat.

	U01

	K1P_U02
	Potrafi dokonywać właściwego doboru metod i narzędzi w celu wyeksponowania pożądanych cech oferty handlowej oraz właściwie je stosować.
	P6S_UW

	Wykonanie zadania praktycznego, przygotowanie projektu

	U02
	K1P_U04
	Potrafi formułować i rozwiązywać problemy oraz wykonywać zadania w warunkach nie w pełni przewidywalnych w zakresie zarządzania ofertą handlową.
	P6S_UW
	Wykonanie zadania praktycznego, przygotowanie projektu

	U03
	K1P_U13
	Potrafi planować i organizować pracę indywidualną oraz w zespole.
	P6S_UO
	Wykonanie zadania praktycznego, przygotowanie projektu

	K01
	K1P_K01
	Ma gotowość do krytycznej oceny posiadanej wiedzy i do uwzględnienia wiedzy eksperckiej w rozwiązywaniu problemów organizacyjnych natury poznawczej i praktycznej
	P6S_KK
	Ocena aktywności i zaangażowania studenta w realizację zadań  podczas zajęć

	K02
	K1P_K06
	Ma gotowość do profesjonalnego pełnienia ról zawodowych w obszarze zarządzania w szeroko pojętym handlu, ze szczególnym uwzględnieniem etyki zawodowej
	P6S_KR
	Ocena aktywności i zaangażowania studenta w realizację zadań  podczas 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)
	

	ĆWICZENIA 1
	Omówienie syllabusa, przekazanie studentom informacji odnośnie prowadzenia ćwiczeń i formy ich zaliczenia. Wprowadzenie do przedmiotu - stac. 5h, niestac. 3h
	W1, W2, W3

U1, U3, U3

K1, K2, K3

	ĆWICZENIA 2
	Wprowadzenie do pojęcia oferty handlowej – czym jest i z czego powinna się składać

stac. 5h, niestac. 3h
	W1, W2, W3
U1, U2, U3
K1, K2, K3


	
	Treści programowe ćwiczeń
	

	 ĆWICZENIA 3
	Oferta a oferta handlowa – podejście i zastosowanie praktyczne na wybranych przykładach

stac. 4h, niestac. 2h
	

	ĆWICZENIA 4
	Cechy oferty handlowej. Opis asortymentu przedsiębiorcy.

Opis działania i metod przez niego wykorzystywanych

stac. 3h, niestac. 1h
	 W2, W3

U1, U3

K2, K3

	ĆWICZENIA 5
	Cechy oferty handlowej.

Cena oferowanych produktów lub usług.

Stac3h, niestac. 1h
	W1, W2, W3

U1, U3, U2

K1, K2, K3

	ĆWICZENIA 6
	Oferta handlowa jako wizytówka firmy.  Oferta handlowa – jak napisać skuteczną ? Praktyczne wskazówki

stac. 4h, niestac. 2h
	W1, W2, W3

U1, U3, U2

K1, K2, K3

	ĆWICZENIA 7
	Złożenie oferty handlowej a zawarcie umowy – praktyczne wskazówki

stac. 4h, niestac. 2h
	W1, W2, W3

U1, U3, U2

K1, K2, K3

	ĆWICZENIA 8
	Najczęstsze błędy popełniane przy wprowadzaniu nowej oferty handlowej

stac. 2h, niestac. 2h
	W1, W2, W3

U1, U3, U2

K1, K2, K3

	ĆWICZENIA 9
	Oferta handlowa – jak ją napisać, wskazówki

stac. 3h, niestac. 2h
	W1, W2, W3

U1, U3, U2

K1, K2, K3

	ĆWICZENIA 10
	Podsumowanie zajęć. Zaliczenie ćwiczeń 

stac. 2h, niestac. 2h
	W1, W2, W3

U1, U3, U2

K1, K2, K3

	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 
	Zajęcia informacyjno- problemowe angażujące studentów do dyskusji, w tym dyskusji problemowej i oksfordzkiej, przygotowywania własnych wystąpień i rozwiązywania zadań, w tym zadań w zespole.

- wykład konwersatoryjny
- mini wykład problemowy


	 W1, W2, W3

U1, U3, U2

K1, K2, K3

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

	EFEKT
	FORMA WERYFIKACJI
	% UDZIAŁ NA OGÓLNĄ OCENĘ

	WIEDZA
	65 %

	W1, W2, W 3
	Wykonanie zadania praktycznego, przygotowanie projektu

	UMIEJĘTNOŚCI
	20 %

	U1,U2, U 3
	zadanie praktyczne w postaci prezentacji – Ocena przygotowanych prezentacji i wystąpienia na zadany, zgodny z treściami przedmiotu temat. Praca semestralna przygotowana w Power Point

	KOMPETENCJE PERSONALNE I SPOŁECZNE
	15 %

	K1, K2
	Ocena aktywności i zaangażowania studenta w realizację zadań  podczas zajęć

	OPIS 
	Zaliczenie na ocenę z wiedzy- zadanie praktyczne w postaci prezentacji – Ocena przygotowanych prezentacji i wystąpienia na zadany, zgodny z treściami przedmiotu temat.
Ćwiczenia kończą się zaliczeniem z oceną. Do zaliczenia uprawnia:

- końcowy projekt grupowy, - wysoka frekwencja (w razie nagminnych i rażących nieobecności ogółu dopuszcza się wprowadzenie listy obecności, weryfikującej zainteresowanie przedmiotem)


	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


	W 1
	W sposób bardzo ogólny i pobieżny zna i rozumie miejsce oferty handlowej w zarządzaniu marketingiem w przedsiębiorstwie
	Dobrze zna i rozumie miejsce oferty handlowej w zarządzaniu marketingiem w przedsiębiorstwie
	W sposób pogłębiony zna i rozumie miejsce oferty handlowej w zarządzaniu marketingiem w przedsiębiorstwie

	W 2, W3
	W sposób bardzo ogólny i pobieżny zna i rozumie zależności zachodzące między atrakcyjną ofertą handlową a efektywną sprzedażą produktów w działalności przedsiębiorstwa
	Dobrze zna i rozumie zależności zachodzące między atrakcyjną ofertą handlową a efektywną sprzedażą produktów w działalności przedsiębiorstwa
	W sposób pogłębiony zna i rozumie zależności zachodzące między atrakcyjną ofertą handlową a efektywną sprzedażą produktów w działalności przedsiębiorstwa

	U 1, U 2 , U 3
	Potrafi w stopniu jedynie wystarczającym prawidłowo rozwiązywać pojawiające się w działalności przedsiębiorstwa problemy związane z najczęstszymi błędami popełnianymi przy wprowadzaniu nowej oferty handlowej
	Potrafi w dobrym stopniu prawidłowo rozwiązywać pojawiające się w działalności przedsiębiorstwa problemy związane z najczęstszymi błędami popełnianymi przy wprowadzaniu nowej oferty handlowej
	Potrafi w stopniu pogłębionym prawidłowo rozwiązywać pojawiające się w działalności problemy związane z najczęstszymi błędami popełnianymi przy wprowadzaniu nowej oferty handlowej
Potrafi analizować rozwiązania konkretnych problemów zarządzania ofertą handlową

	 K 1, K 2
	Jest zdolny do krytycznej oceny posiadanej wiedzy, ale także treści , które są jemu przekazywane na poziomie wystraczającym do odpowiedzialnego pełnienia ról zawodowych
	Jest gotów do krytycznej oceny posiadanej wiedzy, ale także treści, które są jemu przekazywane. 

Jest gotów w pracy do zasięgnięcia opinii ekspertów w przypadku trudności w samodzielnym rozwiązaniu problemu.
	Jest gotów do upowszechniania wzorców praworządnego zachowania przedsiębiorcy w 
3. Jest gotów do inicjowania działań na rzecz kształtowania zachowań innych osób w sposób proaktywny, mając świadomość, że wzmacnia to optymalizację podejmowanych działań - skuteczność ekonomiczną i efektywność funkcjonowania działalności marketingowej pzredsiębiorstwa

	3.6. LITERATURA

	Literatura podstawowa:

	1. James C. Anderson, Nirmalya Kumar, James A. Naruc, Sprzedawcy wartości, Wolters Kluwer business, Warszawa 2013.
2. T. Sztucki, Zarządzanie handlem i sprzedażą na rynku krajowym i międzynarodowym, Wyższa Szkoła Biznesu - National-Louis University w Nowym Sączu, Nowy Sącz 2015

	Literatura uzupełniająca:

	1. Internet as a source of information for e-consumers about commercial offers and services, The Wroclaw School of Banking, Uniwersytet Ekonomiczny w Katowicach, Katowice 2015.


4.
KALKULACJA NAKŁADU PRACY STUDENTA 

	Lp.
	Aktywność
	Obciążenia studenta w godzinach

	
	
	Studia

stacjonarne
	Studia

niestacjonarne
	Zajęcia teoretyczne
	Zajęcia praktyczne

	1
	Udział w wykładach
	10
	6
	10/6
	

	2
	Udział w ćwiczeniach audytoryjnych
	25
	14
	
	25/14

	3
	Udział w warsztatach
	
	
	
	

	4
	Udział w laboratoriach
	
	
	
	

	5
	Wykonanie projektu
	
	
	
	

	6
	Przygotowanie do ćwiczeń audytoryjnych 
	20
	30
	
	20/30

	7
	Przygotowanie do warsztatów
	
	
	
	

	8
	Przygotowanie do laboratoriów
	
	
	
	

	9
	Przygotowanie do projektu
	
	
	
	

	10
	Udział w konsultacjach
	5
	5
	5/5
	

	11
	Przygotowanie do sprawdzianu/egzaminu
	15
	20
	15/20
	

	12
	Obecność na egzaminie
	
	
	
	

	13
	Sumaryczne obciążenie pracą studenta
 (1+2+3+4+5+6+7+8+9+10+11)=(15+17)
	75
	75
	30/31
	45/44

	14
	Punkty ECTS za przedmiot (16+18)
	3
	3
	1,2/1,24
	1,8/1,76

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

w godzinach (1+2+3+4+5+10+12)
	40
	25
	

	16
	Obciążenie studenta na zajęciach wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów w punktach ECTS 
((1+2+3+4+5+10+12/25)
	1,6
	1
	

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

w godzinach (6+7+8+9+11)
	35
	50
	

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

w punktach ECTS ((6+7+8+9+11/25) 
	1,4
	2
	


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:

.................................................... 
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