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	Sposób realizacji zajęć
	Wykład + ćwiczenia

	Sposób zaliczenia zajęć
	Zaliczenie z oceną  w formie testu jednokrotnego wyboru z wykładu plus projekt 

	Metody dydaktyczne
	wykład z prezentacją multimedialną, 

studium przypadku,

dyskusja,

zadania projektowe,

ćwiczenia indywidualne i zespołowe

	Przedmioty powiązane/moduł 
	Mikroekonomia

	Wykaz literatury
	Pod-stawowa
	1. Michalski, E., 2022, „Marketing. Podręcznik akademicki”, Wydawnictwo PWN;
2. Kotler, P., 2006, „Marketing”, Wyd. Rebis; 
3. Garbarski L., (red.) „Marketing. Kluczowe pojęcia i praktyczne zastosowania”, PWE, Warszawa 2011;
4. Mruk, E., Sawicki, A., (red.), 2021, „Marketing. Koncepcje i doświadczenia”, Wydawnictwo Bernardinum;

5. Mruk,H., Szulce, H., Pilarczyk, B., Sojkin, B., 1999, „Podstawy marketingu”, Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Poznaniu;
6. Waśkowski, Z., (red.), 2022, „Marketing. Podręcznik akademicki”, Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu

	
	Uzupełniająca
	1.B. Dobiegała-Korona, T. Doligalski, B. Korona, Konkurowanie o klienta e-marketingiem, Difin, Warszawa 2004
2.Ph. Kotler, H. Kartajaya, I. Setiwan, Marketing 3,0. Dobry produkt? Zadowolony klient? Spełniony człowiek!, Wyd. MT Biznes, 2010.

3. J. Musiałkiewicz, Marketing. Ćwiczenia,  Ekonomik, 2014. 

	CELE, TREŚCI I EFEKTY UCZENIA SIĘ

	Cele przedmiotu (ogólne, szczegółowe)

	• zapoznanie studentów z zasadami orientacji marketingowej jako koncepcji działania przedsiębiorstw i innych organizacji, 

• nauczenie myślenia kategoriami marketingowymi w procesie formułowania strategii przedsiębiorstwa i wyboru środków jej realizacji, 

• dostarczenie studentom wiedzy na temat procedur i narzędzi marketingowych i rozwijanie umiejętności w zakresie ich stosowania. 

	Treści programowe

	Efekty uczenia się (kody)
	Forma zajęć


	Temat
	Liczba godzin

	W01

W02

U01

U02

K01


	Wykłady i ćwiczenia
	1. Marketing jako sposób zarządzania przedsiębiorstwem na rynku. Oferta przedsiębiorstwa jako zbiór korzyści dla nabywcy: marketing-mix. 

2. System informacji marketingowej w przedsiębiorstwie. Rola informacji w podejmowaniu decyzji marketingowych. Rodzaje i źródła informacji marketingowych. Organizowanie przepływu informacji 

w przedsiębiorstwie: SIM. 

3. Badania marketingowe jako podsystem SIM. Proces i metody badań marketingowych. Analiza i interpretacja wyników badania marketingowego. 

4. Zachowania nabywców. Zakres zachowań nabywców. Proces podejmowania decyzji zakupu. Czynniki wpływające na zachowania nabywców. 

5. Elementy zarządzania marketingowego. Proces strategicznego planowania marketingowego. 

6. Analiza sytuacji przedsiębiorstwa. Analiza nabywców i segmentacja rynku. Analiza sytuacji konkurencyjnej. 

7. Cele marketingowe przedsiębiorstwa. Budowa strategii marketingowej. Pozycjonowanie oferty. Typy strategii marketingowych. 

8. Narzędzia marketingowe: produkt. Marketingowe pojęcie produktu. Klasyfikacje produktu. Zakres zarządzania produktem. 

9. Cykl życia produktu. Zarządzanie rozwojem nowych produktów. Zarządzanie asortymentem produktów. Marka i zarządzanie marką. 

10. Narzędzia marketingowe: cena. Czynniki wpływające na wysokość ceny produktu. Cele ustalania ceny. Cena a przychód i zysk. 

11. Metody ustalania cen. Wybrane strategie cenowe. Dyskonta. Psychologiczne aspekty cen. 

12. Narzędzia marketingowe: dystrybucja. Wymiary i cele dystrybucji. Zakres zarządzania dystrybucją. Kanały dystrybucji i ich uczestnicy. 

Wybór kanałów dystrybucji i strategie dystrybucji. 

13. Integracja pionowa w kanale dystrybucji. Fizyczna dystrybucja (logistyka). Marketing bezpośredni. Zarządzanie sprzedażą. 

14. Narzędzia marketingowe: promocja. Promocja jako narzędzie komunikacji firmy z otoczeniem. Zakres zarządzania promocją. Planowanie promocji. 

15. Instrumenty promocji. Reklama. Sprzedaż osobista. Promocja sprzedaży. Public relations. Zintegrowany system komunikacji marketingowej. 


	2w + 2ćw

2w+2ćw

2w+2ćw

2w+2 ćw

2w+2ćw

2w+2ćw

2w+2ćw

2w+2ćw

2w+2ćw

2w+2ćw

2w+2ćw

2w+2ćw

2w+2ćw

2w+2ćw

2w+2ćw



	Efekty uczenia się

	kod

Student, który zaliczył przedmiot

Odniesienie do efektów uczenia się
w zakresie WIEDZY
dla kierunku
W01

Wymienia i opisuje kluczowe pojęcia marketingu (marketing, marketing-mix, otoczenie marketingowe, segmentacja, różnicowanie i pozycjonowanie oferty, produkt, cena, promocja, dystrybucja).

K1P_W01
W02

Rozpoznaje wzajemne powiązania i zależności między narzędziami marketingu oraz możliwości ich wykorzystania w kontekście działalności różnych organizacji.

K1P _W04
w zakresie UMIEJĘTNOŚCI
U01

Przedstawia propozycje działań marketingowych dla rozpoznanych

warunków otoczenia i specyfiki jednostki biznesowej.

K1P_U02
U02

Projektuje kompozycje narzędzi marketingowych na podstawie

przeprowadzonej analizy sytuacyjnej dla wybranych celów działalności marketingowej.

K1P_U06
w zakresie KOMPETENCJI
K01

Posiada świadomość znaczenia działalności marketingowej dla

realizacji celów biznesowych organizacji.

K1P_K06


	 Metody oceny


	Zaliczenie z oceną w formie testu jednokrotnego wyboru składającego się z 15 pytań. Czas trwania to 30 min oraz przygotowanie projektu indywidualnego lub w zespole dwu-osobowym.

	
	Egzamin ustny
	Egzamin pisemny - test
	Projekt
	Kolokwium
	Sprawozda-nie
	Referat/

prezentacja
	Inne 

	Efekty uczenia się (kody)
	
	
	U01

U02

K01
	W01

W02


	
	
	

	Punkty  ECTS 

	Forma aktywności
	Obciążenie studenta 

	
	Liczba godzin
	Liczba punktów ECTS

	Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym: 

	wykłady
	30
	1,2

	konwersatoria
	
	

	Ćwiczenia 
	30
	1,2

	Konsultacje przedmiotowe w ramach wykładów
	10
	0,4

	Konsultacje przedmiotowe w ramach konwersatorium/ćwiczeń
	10
	0,4

	Łącznie godzin/punktów ECTS wynikających z zajęć kontaktowych z nauczycielem akademickim
	80
	3,2

	Godziny bez udziału nauczyciela akademickiego wynikające z nakładu pracy studenta, w tym:

	Przygotowanie się do egzaminu  + zdawanie egzaminu
	
	

	Przygotowanie się do kolokwium zaliczeniowego
	15
	0,6

	Przygotowanie się do zajęć, w tym studiowanie zalecanej literatury w ramach wykładów
	5
	0,2

	Przygotowanie się do zajęć, w tym studiowanie zalecanej literatury w ramach konwersatorium/ćwiczeń
	10
	0,4

	Przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji 
	15
	0,6

	Łącznie godzin/punktów ECTS wynikających z samodzielnej pracy studenta
	45
	1,8

	Sumaryczna liczba godzin/punktów ECTS dla przedmiotu wynikająca z całego nakładu pracy studenta 
	             125
	50

	Odsetek godzin/punktów ECTS wynikających z zajęć kontaktowych z nauczycielem akademickim
	64%
	3,2

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


