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Status przedmiotu Obowigzkowy
Jezyk prowadzenia zajeé Polski
Usytuowanie w planie | Studia stacjonarne Semestr |
studiow - semestr studia niestacjonarne | Semestr |
Wymagania wstepne Brak
Egzamin (TAK/NIE) Nie
Liczba punktéw ECTS 3
Forma prowadzenia zajeé wykiad éwiczenia Iabr;)urr?]to- projekt inne
Liczba godzin z:ggjlgname: 15 15 15
w semestrze S'Fudia . | 9 9 9
niestacjonarne:




EFEKTY UCZENIA SIE

Odniesienie do

Umiejetnosci

Kategoria Symbol Efekty ksztatcenia efektow
efektu .
kierunkowych
W pogtebionym stopniu zna aparat pojeciowy z 7Dl WO1
W01 | zakresu marketingu i role marketingu w dziatalnosci -
o ZDI_W02
przedsiebiorstw. -
W02 Zna procedure segmentacji rynku oraz pozycjonowania 7Dl W02
Wiedza produktu.
Zna cechy cziowieka jako podmiotu gospodarujgcego
WO03 | oraz podstawowe czynniki oddziatujgce na jego zacho- ZDl_W02
wania nabywcze.
Wo4 Zna procedure prowadzenia badan rynkowych i ZDI _W07
marketingowych oraz techniki sprzedazowe. ZDI _WO06
uo1 Potrafi wykorzysta¢ w praktyce aparat pojeciowy z za- 7Dl _Uo1

kresu marketingu.

potrafi wykorzysta¢ wiedze do przeprowadzenia seg-
U02 | mentacji rynku, pozycjonowania produktu i stworzenia ZDI _U03
macierzy BCG.

U03 | Potrafi prowadzi¢ negocjacje sprzedazowe. %B: —882

Potrafi sformutowaé problem badawczy, problem B
U04 | decyzyjny oraz przeprowadzi¢ badanie rynko- ZDIl_U04

we/marketingowe.

KO1 Rozumie koniecznos¢ aktualizacji wiedzy z zakresu ZDIl_KO01
K tenci marketingu oraz rozwijania kompetencji sprzedazowych. ZDI_K04
gg:)ﬁ’gci?]ge K02 | Jest gotdw pracowac¢ samodzielnie i w zespole. ZDIl_KO03
KO3 Postepuje zgodnie z etykg podczas realizacji ZDI_K02

badan marketingowych.

TRESCI PROGRAMOWE

Forma
zajec

Tresci programowe

wykfad

Wprowadzenie do marketingu. Orientacja przedsiebiorstw wobec rynku. Marketing
transakcji vs marketing relacji. Kompozycja marketingowa 7P i 4C. Segmentacja
rynku i pozycjonowanie produktu. Portfelowa analiza strategiczna — macierz BCG.
Klient jako uczestnik rynku. Zachowania nabywcze klientéw — ujecie modelowe; uwa-
runkowania; trendy. Budowanie i zarzgdzanie zespotem sprzedazowym. Aktywizacja
sprzedazy. Merchandising. Analiza wynikow marketingowych. Rola komunikaciji in-
terpersonalnej oraz umiejetnosci zadawania pytan w procesie sprzedazy. Negocjacje
w procesie zawarcia transakcji handlowej. Etyka w marketingu i sprzedazy. Badania
rynkowe i marketingowe.

éwiczenia

Projektowanie produktu. Przeprowadzenie segmentacji rynku oraz pozycjonowania
produktu. Projektowanie komponentéw mieszanki marketingowej: ceny, dystrybucji,
promocji. Empiryczne tworzenie macierzy BCG dla wybranego przedsiebiorstwa.
Zarzgdzanie sprzedazg. Merchandising — studia przypadkéw. Komunikacja interper-
sonalna oraz umiejetno$¢ zadawania pytan w procesie sprzedazy — éwiczenia gru-
powe. Prowadzenie negocjacji sprzedazowych. Budowanie trwatych relacji z klienta-
mi. Etyka w marketingu i sprzedazy — studia przypadkoéw. Projektowanie, przeprowa-
dzenie i przygotowanie raportu z badan marketingowych/rynkowych wykorzystuja-
cych metode sondazu diagnostycznego.




projekt

Projektowanie kampanii reklamowej majgcej na celu zwiekszenie wolumenu sprze-
dazy. Wybor przedsiebiorstwa i jego krétka charakterystyka. Wybor elementéw oferty
asortymentowej dla ktorej zostanie przygotowania kampania marketingowa. Budo-
wanie persony. Okreslenie celéw kampanii (SMART). Wybér kanatéw komunikacyj-
nych i projektowanie komunikatéw (ulotka, hasta reklamowe, reklama, posty na social
media, teksty na strone internetowa, tre$¢ mailingu). Okreslenie harmonogramu dzia-
tah oraz przygotowanie kosztorysu. Wybo6r miernikow KPI. Prezentacja projektu na

forum grupy.

METODY WERYFIKACJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Metody sprawdzania efektow ksztalcenia

Symbol
efektu Egzamin Egzamin Kolokwium Projekt Sprawozdanie Inne
ustny pisemny
W01 X
W02 X
W03 X
uol X
uo2 X
uo3 X
uo4 X
K01 X
K02 X
K03 X

FORMA | WARUNKI ZALICZENIA

For_m,a Forma zaliczenia Warunki zaliczenia

zajeé

wyklad zaliczenie z ocena ;ngskanle przynajmniej 50% punktoéw z zaliczenia pisemne
Aktywnos$c¢ na zajeciach. Oddanie pisemnych prac wykony-

éwiczenia zaliczenie z oceng wanych w zespotach roboczych. Uzyskanie przynajmniej

50% punktéw z kolokwium zaliczeniowego.
Aktywny udziat w pracach zespotu roboczego, terminowe

projekt zaliczenie z oceng oddanie pracy zaliczeniowej i uzyskanie minimum 50%

punktéw z projektu.




NAKLAD PRACY STUDENTA

Bilans punktéw ECTS

Obciazenie studenta niz(tta
Lp. Rodzaj aktywnosci studia studia
stacjonarne niestacjonarne
1 Udziat w zajeciach zgodnie z planem wicjLjplswic|L|pP|sS h
© | studiéw 15 | 15 15 9|09 9

2. | Inne (konsultacje, egzamin) 22 2 2 |2 2 h
Razem przy bezposrednim udziale

£ nauczyciela akademickiego o1 33 .
Liczba punktéw ECTS, ktorg student

4. | uzyskuje przy bezposrednim udziale 2,0 1,3 ECTS
nauczyciela akademickiego
Liczba godzin samodzielnej pracy

5. studenta 24 42 h
Liczba punktéw ECTS, ktorag student

6. | uzyskuje w ramach samodzielnej 1,0 1,7 ECTS
pracy
Naktad pracy zwigzany z zajeciami

£ o charakterze praktycznym 50 50 .
Liczba punktéw ECTS, ktérg student

8. | uzyskuje w ramach zajeé o charak- 2,0 2,0 ECTS
terze praktycznym
Sumaryczne obciazenie pracg stu-

9. denta 75 75 h

10, Punkty ECTS za modut 3 ECTS

1 punkt ECTS=25 godZzin obcigzenia studenta
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