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Opis kursu Celem dydaktycznym przedmiotu jest przedstawiem&rimentow i
technik merchandisingowych oraz propozycji ich stesnia jako
wsparcia dziatd marketingowych w przedgiorstwach handlowych
dziatapcych na rynku dobr konsumpcyjnych. Szczegétowo ormney
zostan sposoby zagospodarowania sali sprzedej w punkcie
sprzeday detalicznej oraz techniki optymalizacji prezeijitac
produktéw/marek na pétkach.

Tematyka
poszczegdlnych
zajec

1. Merchandising — czym jest i kto @z niego korzysta

Merchandising producenta i detalisty.

Zachowania nabywcow indywidualnych w punktach sgaze

detalicznej.

4. Proces zakupu produktow konsumpcyjnych a percegigiata w
miejscu sprzedsy.

5. Elementy Visual Merchandisingu w punkcie sprzgda
detalicznej.

6. Zarzmdzanie sal sprzedaows - ,zimne” i ,gorace” miejsca
sprzeday.

7. Sterowanie ruchem nabywcéw na sali sprzede.

8. Atmosfera w sklepie i jej elementy.

9. Regat sklepowy — sposoby optymalizacji ustawpeoduktow na
potkach.

10. Stoiska specjalne i ich wykorzystanie.

11. Planowanie i tworzenie ekspozycji produktow.

12. Materiaty reklamowe w punkcie sprzegig POS).

13. Merchandising w matych sklepach i w jednostkach
wielkopowierzchniowych (hipermarkety i supermarkety

14. Zastosowanie merchandisingu dla wybranych grug@knar
produktowych — przyktady.

15. Merchandising w systemie zadzania przedsbiorstwem
handlowym — analiza i pomiar efektow stosowania.

wn

Literatura

1. L. Witek, Merchandising w matych i dych firmach
podstawowa

handlowych: teoria i praktyka : cenne wskazowlantty,

wyniki badai, C.H.Beck, Warszawa 2007.

B. Borusiak,MerchandisingWyd. AE Pozna 2005.

J. DiamondMerchandising. Magnetyzm przestrzeni handlowej
One Press, Warszawa 2007.

W

Literatura

. 1. M. Sullivan, D. AdcockiMarketing w handlu detalicznym,
uzupetnigjgca

Oficyna Ekonomiczna, Krakéw 2003.
2. U. Kahzna—Drewnska, B. Iwankiewicz—Rakviarketing w



Wymagania
wstepne

Efekty
ksztatcenia
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Liczba godzin w
semestrze

Liczba migjsc

Forma
zaliczenia
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Efektem ksztatlcenia jest zdobycie przez studentdmiegtnosci w
zakresie analizy i optymalizacji wykorzystania pewzichni
sprzedaowe] oraz bezpwedniego oddziatywania na klienta
indywidualnego w miejscu sprzededetalicznej.
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