SYLABUS

dotyczy cyklu kształcenia 2018-2021
1. Podstawowe informacje o przedmiocie/module 
	Nazwa przedmiotu/ modułu
	Marketing w zarządzaniu firmą

	Kod przedmiotu/ modułu*
	E/I/EP/C-1.4b

	Wydział (nazwa jednostki prowadzącej kierunek)
	Wydział Ekonomii

	Nazwa jednostki realizującej przedmiot
	Katedra Marketingu i Przedsiębiorczości

	Kierunek studiów
	Ekonomia

	Poziom kształcenia 
	Studia pierwszego stopnia

	Profil
	ogólnoakademicki

	Forma studiów
	niestacjonarne 

	Rok i semestr studiów
	Rok III, semestr  V

	Rodzaj przedmiotu
	Specjalistyczny do wyboru

	Język wykładowy
	polski 

	Koordynator
	dr  Grzegorz Hajduk

	Imię i nazwisko osoby prowadzącej / osób prowadzących
	dr  Grzegorz Hajduk



1.1.Formy zajęć dydaktycznych, wymiar godzin i punktów ECTS 

	Semestr

(nr)
	Wykł.
	Ćw.
	Konw.
	Lab.
	Sem.
	ZP
	Prakt.
	Inne (jakie?)
	Liczba pkt ECTS

	5
	9
	18
	
	
	
	
	
	
	3


1.2.  Sposób realizacji zajęć  
  x  zajęcia w formie tradycyjnej 

☐ zajęcia realizowane z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość

1.3 Forma zaliczenia przedmiotu /modułu (z toku)
egzamin
2.Wymagania wstępne 

	Student powinien być zaznajomiony z teorią marketingu i zarządzania na poziomie podstawowym.


3. cele, efekty kształcenia , treści Programowe i stosowane metody Dydaktyczne

3.1 Cele przedmiotu/modułu 
	C1 
	Zapoznanie z problematyką  marketingu przedsiębiorstw 

	C2
	Zaznajomienie z zasadami stosowania marketingu  w warunkach gospodarki rynkowej. 

	C3
	Zapoznanie studentów z zasadami planowania i stosowania marketingu w procesie oddziaływania na rynek.

	C4
	Zapoznanie studentów z podstawowymi narzędziami marketingowymi i możliwościami ich praktycznego wykorzystania w działalności gospodarczej


3.2 Efekty kształcenia dla przedmiotu/ modułu (wypełnia koordynator)

	EK ( efekt kształcenia)
	Treść efektu kształcenia zdefiniowanego dla przedmiotu (modułu)
	Odniesienie do efektów  kierunkowych (KEK)

	EK​_01
	Definiuje podstawowe pojęcia z zakresu marketingu i związane z funkcjonowaniem rynku. 

Identyfikuje wzajemne relacje pomiędzy organizacjami gospodarczymi i rozumie zasady ich kształtowania przy wykorzystaniu działań marketingowych. 

Opisuje funkcjonowanie rynku oraz mechanizmy wpływu na zachowanie się podmiotów rynkowej wymiany.
	K_W01 

K_W05
K_W07


	EK_02
	Analizuje zjawiska i procesy gospodarcze i potrafi określać wynikające z nich uwarunkowania dla określania oraz realizacji celów marketingowych. 

Potrafi pozyskiwać i analizować dane dotyczące potrzeb i zachowań konsumentów. 

Ma umiejętność prezentowania w formie pisemnej oraz ustnej wniosków z analizy uwarunkowań działalności marketingowej podmiotów gospodarczych.
	K_U01
K_U03
K_U10

	EK_03
	Potrafi pracować w grupie przyjmując w niej różne role. 

Posiada kompetencje do określania priorytetów przy

realizacji postawionego zadania
	K_K01
K_K04



3.3 Treści programowe (wypełnia koordynator)
A. Problematyka wykładu 

	Treści merytoryczne

	Ewolucja i kierunki rozwoju marketingu.

	Strategiczne planowanie marketingowe.

	Postawy, zachowania, lojalność nabywców.

	Zarządzanie marką.

	Marketingowe zarządzanie produktem.

	Zintegrowana Komunikacja Marketingowa.

	E-marketing.


B. Problematyka ćwiczeń audytoryjnych, konwersatoryjnych, laboratoryjnych, zajęć praktycznych 

	Treści merytoryczne

	Strategiczne planowanie marketingowe, proces planowania, plan strategiczny a plan marketingowy, definicja i znaczenie strategii marketingowej.

	Wybrane narzędzia analizy strategicznej w zarządzaniu marketingiem.

	Marketingowe zarządzanie produktem: zarządzanie wartością produktu - strategie; działania związane z produktem; wprowadzanie nowych produktów na rynek;                                    

	Opracowanie marketingowej koncepcji nowego produktu.

	Branding, rebranding – dobór nazwy oraz logo dla firmy i jej produktów.

	Wybór kierunku polityki cenowej, marketingowe oddziaływanie ceną. 

	Wybór kanału dystrybucji. Nowoczesne narzędzia w zarządzaniu dystrybucją.

	Instrumenty i działania stosowane w komunikacji marketingowej: klasyfikacja form komunikacji; bezpośrednie i interpersonalne formy komunikacji marketingowej; masowe formy komunikacji marketingowej; internetowe, mobilne i nietypowe formy komunikacji marketingowej.

	Zarządzanie wizerunkiem firmy – metody i narzędzia: public relations; publicity, CSR.

	Skuteczność i efektywność marketingu – metody pomiaru


3.4 Metody dydaktyczne 
Wykład: wykład z prezentacją multimedialną

Ćwiczenia: dyskusja moderowana, rozwiązywanie zadań, analiza studium przypadku, praca w zespołach.
4. METODY I KRYTERIA OCENY 
4.1 Sposoby weryfikacji efektów kształcenia

	Symbol efektu
	Metody oceny efektów kształcenia

(np.: kolokwium, egzamin ustny, egzamin pisemny, projekt, sprawozdanie, obserwacja w trakcie zajęć)
	Forma zajęć dydaktycznych 
(w, ćw, …)

	ek_01 
	test wielokrotnego wyboru, praca grupowa, obserwacja w trakcie zajęć, egzamin pisemny
	wykład, ćwiczenia

	ek_02
	praca grupowa, ocena wykonania zadań, ocena przeprowadzonej prezentacji
	ćwiczenia

	ek_03 
	praca grupowa, obserwacja w trakcie zajęć
	ćwiczenia


4.2 Warunki zaliczenia przedmiotu (kryteria oceniania) 
	Zaliczenie ćwiczeń: pozytywne oceny z zadań postawionych do rozwiązania w trakcie ćwiczeń – minimum 3 poprawnie wykonane zadania z punktacją minimum 3 na 6 możliwych do zdobycia punktów.  

Zaliczenie przedmiotu: egzamin pisemny w formie testu - min. 50% pytań z prawidłową odpowiedzią.


5. CAŁKOWITY NAKŁAD PRACY STUDENTA POTRZEBNY DO OSIĄGNIĘCIA ZAŁOŻONYCH EFEKTÓW W GODZINACH ORAZ PUNKTACH ECTS 
	Forma aktywności
	Średnia liczba godzin na zrealizowanie aktywności

	Godziny kontaktowe wynikające planu z studiów
	27

	Inne z udziałem nauczyciela

(udział w konsultacjach, egzaminie)
	2

	Godziny niekontaktowe – praca własna studenta (przygotowanie do zajęć, egzaminu, napisanie referatu itp.)
	46

	SUMA GODZIN
	75

	SUMARYCZNA LICZBA PUNKTÓW ECTS
	3


6. PRAKTYKI ZAWODOWE W RAMACH PRZEDMIOTU/ MODUŁU 
	wymiar godzinowy
	-

	zasady i formy odbywania praktyk 
	-


7. LITERATURA 
	Literatura podstawowa:
1. Kotler Ph. Keller K.L., Marketing, Rebis, Poznań 2012.

2. Pomykalski A. Zarządzanie i planowanie marketingowe. Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2013.

	Literatura uzupełniająca:
1. Mruk H. Marketing. Satysfakcja klienta i rozwój przedsiębiorstwa, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2012.

2. Garbarski L., Rutkowski I., Wrzosek W. Marketing. Punkt zwrotny nowoczesnej firmy. PWE  Warszawa 2008.

3. Wiktor J. W. Komunikacja marketingowa PWN, Warszawa 2016.


Akceptacja Kierownika Jednostki lub osoby upoważnionej
