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OBCIAZENIE STUDENTA

Wyktad Cwiczenia Laboratorium Projekt

Seminarium

Liczba godzin zaje¢
dydaktycznych organizowanych 10 10
przez Uczelnie

Liczba godzin catkowitego

nakfadu pracy studenta 25 50

Forma zaliczenia zaliczenie zaliczenie
na oceng na oceng

Liczba punktow ECTS 1 2

WYMAGANIA WSTEPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJETNOSCI | INNYCH KOMPETENCJI

Brak

CELE PRZEDMIOTU

cl biznesowych.

Zapoznanie studentéw z funkcjonowaniem wspétczesnych platform sprzedazowych i ich rolg w modelach e-

Wyksztatcenie umiejetnosci praktycznego wykorzystania platform sprzedazowych do prowadzenia

C2 | dziatalnosci handlowej online oraz ksztattowanie umiejetno$ci podejmowania decyzji operacyjnych i

marketingowych w $rodowisku platform cyfrowych.

PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA - PEU

Z zakresu wiedzy:

PEU_WO1

Student zna typy platform sprzedazowych, zasady dziatania mechanizmoéw sprzedazowych,
systeméw rankingowych i narzedzi analitycznych dostepnych na platformach handlowych.

Z zakresu umiejetnosci:
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Student potrafi skonfigurowa¢ podstawowe elementy oferty sprzedazowej na platformie e-

PEU_UO1 . ; . -
- commerce oraz przygotowac opis produktu zgodny z zasadami sprzedazy online.

PEU UO02 Student potrafi analizowa¢ dane sprzedazowe i wskazniki efektywnosci oraz formutowac¢ wnioski
- dotyczgce optymalizacji sprzedazy.

PEU U03 Student potrafi zaprojektowa¢ prostg strategie obecnosci sprzedazowej na wybranej platformie

cyfrowej.

Z zakresu kompetencji spotecznych:

Student jest gotéw do myslenia w sposéb przedsiebiorczy, odpowiedzialnego prowadzenia dziatan

PEU_KO1 sprzedazowych w $rodowisku cyfrowym, uwzgledniajgc aspekty etyczne, regulacyjne oraz jako$¢
obstugi klienta.
TRESCI PROGRAMOWE
. Liczba
Forma zaje¢ — wykitad godzin
W1 Wprowadzenie do platform sprzedazowych — typy platform, modele marketplace, trendy w e- 1
commerce.
W?2 | Architektura sprzedazy na platformach cyfrowych — oferta, pozycjonowanie, algorytmy widocznosci. 2
W3 | Zarzadzanie ofertg i ceng na platformach sprzedazowych. 3
W4 | Analiza danych sprzedazowych i wskazniki efektywnosci sprzedazy online. 2
W5 Strategie rozwoju sprzedazy na platformach - skalowanie dziatalnosci, automatyzacja, >
omnichannel.
Razem 10
Forma zaje¢ — laboratorium LICZb.a
godzin
P1 | Zaktadanie i konfiguracja konta sprzedawcy — srodowisko pracy platformy. 2
P2 | Tworzenie i optymalizacja oferty produktowej (opisy, zdjecia, stowa kluczowe). 2
P3 | Symulacja procesu sprzedazowego — obstuga zamdéwien i komunikacji z klientem. 2
P4 | Analiza panelu sprzedawcy — interpretacja danych i raportow. 2
P5 | Opracowanie mini-projektu: strategia sprzedazowa dla wybranego produktu lub marki. 2
Razem 10
STOSOWANE NARZEDZIA DYDAKTYCZNE
Wykfad:
1. |- metoda tradycyjna z wykorzystaniem multimediow
— dyskusja moderowana
2. |- Laboratorium (praca przy komputerze)
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METODY | FORMY OCENY

OSIAGNIECIA PRZEDMIOTOWYCH EFEKTOW UCZENIA

Formy oceny (F lub P)*

Numer efektu uczenia
(przedmiotowego)

Metody oceny osiagniecia efektu

uczenia

P

PEU_WO1, PEU_UO1, PEU_U02,
PEU_UO03, PEU K01

Zaliczenie pisemne oraz prezentacja

projektu

F

PEU_WO1, PEU_UO1, PEU_UO02,
PEU_U03, PEU_KO01

Ocena zaangazowania na zajgciach

KRYTERIA OCENY

*F — ocena formujgca (w trakcie semestru), P — ocena podsumowujaca (na koniec semestru)

OSIAGNIECIA PRZEDMIOTOWYCH EFEKTOW UCZENIA

Nr PEK Ocena dostateczna Ocena dobra Ocena bardzo dobra
Student zna podstawowe typy
platform sprzedazowych i Student zna i rozumie typy platform
ogolnle_ opisuje mgchanlzmy (marketplace, platformy sklepowe itp.), Student. bardzo dobrze zna i rozumie
sprzedazowe, rankingowe oraz ) . AL . mechanizmy platform sprzedazowych,
- ; . potrafi poprawnie wyjasni¢ dziatanie ) ; - .
narzedzia analityczne, jednak L : e . potrafi wskaza¢ konsekwencje zmian w
; - : mechanizmoéw widocznosci (ranking, . . . : .
PEU_WO01 jego wiedza jest . - ofercie/cenie/logistyce dla rankingu i
hage pozycjonowanie), podstawowe - . . .
fragmentaryczna i nie zawsze . : wynikow sprzedazy oraz krytycznie omawia
. PN narzedzia analityczne panelu ; ; . .
potrafi poprawnie wyjasnic . ; ograniczenia danych i narzedzi
R . - sprzedawcy oraz ich znaczenie dla .
zaleznosci miedzy widoczno$cig - . analitycznych dostepnych na platformach.
: ) ) decyzji sprzedazowych.
oferty, ceng i wynikami
sprzedazy.
Student potrafi skonfigurowaé
podstawowe elementy oferty Student samodzielnie konfiguruje oferte Student przygotowuje oferte w sposob
sprzedazowej na platformie i na platformie (parametry, warianty, profesjonalny: spojny opis i parametry,
przygotowac opis produktu, cena, podstawowe ustawienia) oraz elementy optymalizacji (np.
PEU_UO1 jednak oferta ma braki (np. przygotowuje opis produktu zgodny z tytub/atrybuty/SEO on-platform), logiczna
niepetne parametry, staba zasadami sprzedazy online (czytelna polityka ceny i dostawy; potrafi uzasadnic¢
struktura opisu, niedopasowane struktura, jezyk korzysci, adekwatne decyzje w odniesieniu do mechanizmow
stowa kluczowe) i wymaga stowa kluczowe). widocznosci i konwersii.
istotnych korekt.
Student potrafi odczyta¢ Student poprawnie analizuje Student.w s’pqso.b pogiebiony analizuje Qane
. L - (zaleznosci miedzy ruchem, konwers;ja,
podstawowe dane sprzedazowe podstawowe wskazniki efektywnosci ;
) A Co . . ceng, dostawa, reklamg), rozpoznaje
i wskazniki, jednak wnioski sg (np. sprzedaz, konwersja, ruch/odstony, . .
. o . ! przyczyny probleméw sprzedazowych oraz
PEU_UO02 0golne, czesciowo koszty promocji, zwroty), potrafi . py L
. ; . i - . proponuje spéjny zestaw dziatan
nieuzasadnione lub nie wskazac problemy i sformutowac ; ! R
) o . optymalizacyjnych wraz z uzasadnieniem i
prowadzg do konkretnych logiczne wnioski oraz proponuje . 4 A
o X . . . : - priorytetyzacjg (co, dlaczego i w jakiej
dziatan optymalizacyjnych. adekwatne dziatania optymalizacyjne. Kolejnosci)
Student potrafi zaprojektowac . . . Student projektuje strategie w sposoéb
prostg strategie obecnosci Student' Opracowuje spojng strategle_ dojrzaly: jasno definiuje cele i KPI,
. ; . obecnosci sprzedazowej na wybrane;j . . ;
sprzedazowej na platformie, - proponuje spéjng architekture oferty
‘ednak i iesp6ina lub platformie (cel, grupa docelowa, y ; ie/cena/logistvk
PEU UO3 jednak jest ona niespéjna lu asortvment. bodstawowe zatozeni (asortyment /pozycjonowanie/cena/logisty .a),
_ y , podstawowe zatozenia
niepetna (np. brak segmentu - - plan dziatan marketingowych na platformie
Klients o o oferty, promaociji i obstugi), a . ! .
ientdw, propozycji wartosci, . . ’ . oraz wskazuje ryzyka i sposoby ich
. . proponowane dziatania sg realistyczne i . . N
zatozen cenowo-promocyjnych, : . . ograniczania (np. polityki platformy,
X : powigzane z mechanizmami platformy. . s X
logistyki). marzowos¢, zwroty, reputacja).
Student w ograniczonym stopniu
wykazujle postawg Student wykazuje postawe Student kc.ms.ekwen.tnle WyKazu!e po§t’ailwe
przedsiebiorczg i oo S przedsiebiorczg i odpowiedzialnosé:
S - . . przedsigbiorczg, odpowiedzialnie . . . .
odpowiedzialno$¢ w dziataniach o . . proponuje rozwigzania zgodne z zasadami
sprzedazowych; sporadycznie realizuje zadania sprzedazowe, rzetelnej sprzedazy i jakosci obstugi klienta
PEU_KO01 ’ uwzglednia podstawowe aspekty ’

uwzglednia aspekty etyczne,
regulacyjne oraz standardy
obstugi klienta; jego udziat w
pracy na zajeciach jest
nieregularny

etyczne i regulacyjne (np. rzetelny opis,
standardy obstugi, prawa konsumenta)
oraz aktywnie uczestniczy w zajeciach.

identyfikuje ryzyka reputacyjne/regulacyjne i
potrafi im przeciwdziata¢; aktywnie
wspotpracuje, inicjuje usprawnienia i
merytorycznie uzasadnia decyzje.
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ZRODLA INTERNETOWE

MACIERZ POWIAZANIA
EFEKTOW KSZTALCENIA DLA PRZEDMIOTU PLATFORMY SPRZEDAZOWE W PRAKTYCE
Z EFEKTAMI UCZENIA NA KIERUNKU ZARZADZANIE

Przedmiotowy
efekt uczenia

Odniesienie przedmiotowego
efektu do efektow uczenia

Cele przedmiotu

Tresci programowe

Numer narzedzia

zdefiniowanych dla kierunku dydaktycznego
studiow i specjalnosci
PEU_WO01 P_WO01, P_W02 c1 W1-W5 1
PEU_UO1 P_UO1 c2 P1-P5 2
PEU_UO2 P_UO02 c2 P1-P5 2
PEU_UO03 P_U05, P_U06 Cc2 P1-P5 2
PEU_KO01 P_KO03, P_K05 C1,C2 V;’i:\;vs 1,2




