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Celem dydaktycznym przedmiotu jest przedstawienie instrumentow i
technik merchandisingowych oraz propozycji ich stosowania jako wsparcia
dziatan marketingowych w przedsigbiorstwach handlowych dziatajacych na
rynku dobr konsumpcyjnych. Szczegétowo omdwione zostang sposoby
zagospodarowania sali sprzedazowej w punkcie sprzedazy detalicznej oraz
techniki optymalizacji prezentacji produktéw/marek na potkach.
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. Merchandising — czym jest 1 kto moze z niego korzystac.
. Merchandising producenta i detalisty.
. Zachowania nabywcow indywidualnych w punktach sprzedazy

detaliczne;.

Proces zakupu produktéw konsumpcyjnych a percepcja klienta w
miejscu sprzedazy.

Elementy Visual Merchandisingu w punkcie sprzedazy detaliczne;.
Zarzadzanie salg sprzedazows - ,,zimne” i1 ,,goragce” miejsca
sprzedazy.

Sterowanie ruchem nabywcow na sali sprzedazowe;.

Atmosfera w sklepie i jej elementy.

Regat sklepowy — sposoby optymalizacji ustawien produktéw na
potkach.

Stoiska specjalne i ich wykorzystanie.

Planowanie i tworzenie ekspozycji produktow.

Materialy reklamowe w punkcie sprzedazy (POS).
Merchandising w matych sklepach i w jednostkach
wielkopowierzchniowych (hipermarkety 1 supermarkety).
Zastosowanie merchandisingu dla wybranych grup/marek
produktowych — przyktady.

Merchandising w systemie zarzgdzania przedsi¢gbiorstwem
handlowym — analiza 1 pomiar efektow stosowania.
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4. T. Domanski, Strategie marketingowe duzych sieci handlowych,
PWN, Warszawa 2001.
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Efektem ksztatcenia jest zdobycie przez studentow umiejgtnosci w zakresie
analizy 1 optymalizacji wykorzystania powierzchni sprzedazowej oraz
bezposredniego oddziatywania na klienta indywidualnego w miejscu
sprzedazy detaliczne;.
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