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SYLABUS

dotyczy cyklu ksztatcenia 2025/2026-2028/2029

(skrajne daty)

Rok akademicki 2026/2027

1. PODSTAWOWE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

Nazwa przedmiotu

Marketing towarow i ustug

Kod przedmiotu*

Nazwa jednostki
prowadzacej kierunek

Wydziat Technologiczno-Przyrodniczy

Nazwa jednostki
realizujgcej przedmiot

Wydziat Ekonomii i Finanséw, Instytut Ekonomii i Finanséw

Kierunek studiow

menedzer rozwoju produktu

Poziom studiow

studia pierwszego stopnia

Profil

ogolnoakademicki

Forma studiow

studia stacjonarne

Rok i semestr/y studiow

rok I, semestr3i4

Rodzaj przedmiotu kierunkowy
Jezyk wyktadowy jezyk polski
Koordynator dr hab. Wiestawa Kuzniar, prof. UR

Imie i nazwisko osoby
prowadzacej/ 0sob
prowadzacych

dr hab. Wiestawa Kuzniar, prof. UR

* — opcjonalnie, zgodnie z ustaleniami w Jednostce

1.1.Formy zajec dydaktycznych, wymiar godzin i punktow ECTS

Semestr . Inne Liczba pkt.
() Wykt. | Cw. | Konw. | Lab. | Sem. | ZP | Prakt. (jakie?) ECTS
3 15 15 2
4 15 15 3

1.2. Sposob realizacji zajec

zajecia w formie tradycyjne;
[ zajecia realizowane z wykorzystaniem metod i technik ksztatcenia na odlegtos¢

1.3 Forma zaliczenia przedmiotu (z toku): egzamin

2.WYMAGANIA WSTEPNE

Znajomos¢ podstawowych zagadnien i pojec z zakresu ekonomii.




3. CELE, EFEKTY UCZENIA SIE, TRESCI PROGRAMOWE | STOSOWANE METODY DYDAKTYCZNE

3.1 Cele przedmiotu

Ca

w kontekscie réznych kategorii towardw i ustug.

Przekazanie podstawowej wiedzy na temat istoty i kierunkow rozwoju marketingu
oraz podstawowych zasad i wykorzystywanych narzedzi marketingowych

C2

Wypracowanie umiejetnosci budowania strategii marketingowej i stosowania
narzedzi marketingowych dostosowanych do zmieniajgcego sie otoczenia.

G

towarzyszacych wprowadzeniu na rynek towaru badz ustugi.

Ksztattowanie praktycznych umiejetnosci wdrazania dziatart marketingowych

Cq.

Przygotowanie studentdw do pracy zespotowej w oparciu o wspolne

przygotowywanie podstawowych zatozen projektu strategii marketingowe;j.

3.2 Efekty uczenia sie dla przedmiotu

EK (efekt

uczenia sie)

Tres¢ efektu uczenia sie zdefiniowanego dla przedmiotu

Odniesienie do
efektow
kierunkowych *

EK o1

Student zna i rozumie w zaawansowanym stopniu
metodyke badan marketingowych w zakresie identyfikacji
i analizy potrzeb konsumentow oraz rozwoju nowych
produktow.

K_Wo8

EK o2

Zna i rozumie teorie, zasady oraz uwarunkowania etyczne
odnoszace sie do wykorzystania marketingu w procesie
zarzadzania produktem

K_Wog

EK_o3

Zna i rozumie w zaawansowanym stopniu procesy
zarzgdzania marketingowego w aspekcie rozwigzywania
problemodw i zadan menedzerskich oraz przedsiebiorczych
w organizacjach zwigzanych z rozwojem produktu.

K_W12

EK_o4

Potrafi analizowad dostepne dane marketingowe pod
katem potencjatu innowacyjnego oferty produktowej

i marki/marek oraz rekomendowac kierunki rozwojowe
produktow.

K_Uo4

EK_osg

Potrafi tworzy¢ i weryfikowad pomysty na innowacyjny
produkt lub sposdb wytwarzania, zgodnie z potrzebami
klientéw oraz nada¢ mu odpowiednia charakterystyke
przy wprowadzeniu na rynek z wykorzystaniem
instrumentow marketingu-mix.

K_Uosg

EK_o6

Potrafi zarzadzac produktem i marka w poszczegdlnych
fazach cyklu zycia, zgodnie ze wspotczesng koncepcja
marketingu strategicznego.

K_Uo8

EK_o7

Potrafi wspétdziatad z innymi osobami w ramach prac
zespotowych dotyczacych projektowania i rozwoju
produktu marketingowego.

K_Ui4

LW przypadku $ciezki ksztatcenia prowadzacej do uzyskania kwalifikacji nauczycielskich uwzgledni¢ réwniez efekty

uczenia sie ze standardow ksztatcenia przygotowujgcego do wykonywania zawodu nauczyciela.




EK_o8 Jest gotdw do krytycznej oceny posiadanej wiedzy K_Ko1
i odbieranych tresci w zakresie tworzenia rozwigzan
innowacyjnych w oparciu o dziatania marketingowe.

EK_og Jest gotdw do myslenia i dziatania w sposdb K_Ko2
przedsiebiorczy oraz podejmowania inicjatywy na rzecz
interesu publicznego z wykorzystaniem marketingu
relacyjnego.

EK_10 Jest gotdw do ustalania priorytetow stuzacych realizacji K_Ko3
okreslonego zadania, w szczegdlnosci zwigzanego
z cigglym rozwojem produktu marketingowego.

EK 11 Jest gotoéw do odpowiedzialnego petnienia rol K_Kog
zawodowych z uwzglednieniem potrzeb spotecznych
w tym przestrzegania zasad etycznych marketingu.

3.3 Tresci programowe
A. Problematyka wyktadu

Tresci merytoryczne

semestr 3

Wprowadzenie do marketingu:

- istota marketingu, pojecie, cele,

- podstawowe zasady marketingu - zarys koncepcji marketingu mix,

- ewolucja marketingu, tendencje zmian we wspotczesnym marketingu — od marketingu 1.0
do marketingu 5.0, 6.0

- rodzaje marketingu.

Wptyw charakteru produktu (towarow i ustug) na specyfike dziatan marketingowych:
- specyfika i réznorodnosc produktow na rynku,

- marketing dobr konsumpcyjnych,

- marketing dobr inwestycyjnych,

- marketing ustug.

Ustuga jako niematerialny produkt i jej konsekwencje i wyzwania wzgledem dziatan
marketingowych:

- specyfika marketingu mix na rynku ustug (5P — 7P — 8P),

- innowacyjne aspekty ustug,

- rola czynnika ludzkiego w ustugach, marketing personalny.

Wptyw otoczenia organizacji na decyzje i dziatania marketingowe na rynku produktow i ustug
- zmiany w makrootoczeniu i ich konsekwencje dla marketingu,

- zmiany w mikrootoczeniu i ich konsekwencje marketingowe,

- czynniki wptywajace na zachowanie konsumenta na runku towarow i ustug.

Segmentacja, wybor rynku docelowego i metody jego analizy:
- 0golne zatozenia strategqii STP,
- istota, procedura i znaczenie segmentacji,
-wybdr rynku docelowego,
- marketing zindywidualizowany i masowy.

- Cechy konsumenta XXI - jako wyznacznik zachowan na rynku towardéw i ustug:

- globalizacja konsumpcji, ekologizacja konsumpcji — konsumpcja zréwnowazona,
etnocentyzm konsumencki, konsumpcja wspétdzielona, dekonsumpcja

- proces decyzyjny konsumentdw na poszczegolnych etapach procesu zakupowego,
uczestnicy procesu zakupu, rodzaje decyzji zakupowych konsumentdow.

semestr 4




Wizerunek przedsiebiorstwa jako cel dziatant marketingowych
- istota, cele, funkcje i etapy tworzenia wizerunku,

- instrumenty tworzace wizerunek przedsiebiorstwa,

- czynnik ludzki w procesie budowania wizerunku,

- identyfikacja wizualna w procesie budowania wizerunku,

- kryzysy wizerunkowe i sposoby reagowania

Relacje z klientem i wspottworzenie wartosci jako element wizerunku przedsiebiorstwa i
- podstawowe zatozenia marketingu relacyjnego,

- lojalnos¢ klientdw na rynku towardw i ustug

- zarzadzanie doswiadczeniami klienta

- koncepcja zaangazowania konsumenta

Podstawowe metody i narzedzia badania postaw i zachowan konsumentdow:
- etapy procesu badawczeqo,

- badania jakosciowe na rynku towardw i ustug,

- badania ilosciowe na rynku towardw i ustug.

Kierunki zmian w ksztattowaniu koncepcji instrumentéw marketingowych wobec zmian

w otoczeniu na rynku towarow i ustug:

- gtéwne kierunki zmian zatozen marketingu mix — produkty materialne a ustugi,

- przewidywane zmiany w strukturze produktu marketingowego wobec oczekiwan klientow,
strategie markowania produktdw (towary materialne a ustugi),

- tendencje zmian polityki cenowej przedsiebiorstw, wspottworzenie wartosci produktu,

- kierunki rozwoju wspodtczesnej dystrybucji produktow i ustug,

- komunikacja marketingowa na rynku towardw i ustug wobec zmian w otoczeniu.

Etyczne aspekty marketingu:

- znaczenie marketingu dla przedsiebiorstwa, konsumenta i gospodarki narodowej: wady,
zalety,

- zasady i wzorce etyczne w marketingu produktéw materialnych i ustug,

- kryzysy wizerunkowe i sposoby ich ograniczania.

A. Problematyka ¢wiczen

Tresci merytoryczne

semestr 3

Strategiczne i operacyjne aspekty dziatart marketingowych w przedsiebiorstwie:
- 0golne zatozenia procesu planowania, wdrazania oraz kontroli dziatan marketingowych,

Budowanie strategii marketingowe;:

— istota i cele strategii marketingowej,

- proces tworzenia strategii marketingowej,

— etapy tworzenia projektu marketingowego bedacego przedmiotem pracy grupowej

Praktyczne aspekty planowania dziatan marketingowych na rynku towardéw i ustug -studium
przypadku:

- analiza otoczenia organizacji wspomagajaca wybodr obszaru, branzy i profilu dziatania
produktu materialnego badz ustugi bedacych przedmiotem pracy projektowej,

- analiza rynku i konkurencji w odniesieniu do wybranej kategorii produktu/ustugi,

-- identyfikacja czynnikow sprzyjajacych i hamujacych rozwdj planowanych dziatan na rynku
wybranego produktu/ ustugi z perspektywy klienta.

Segmentacja rynku docelowego (na przyktadzie wybranego produktu/ustugi):
- zastosowanie réznych kryteridw segmentacji dla réznych typdw produktow i ustug,
- tworzenie segmentow rynkowych.

Profil docelowego klienta a jego oczekiwania wzgledem towardw i ustug:




- zarys profilu klienta (opis rynku docelowego),
- proces budowania persony, cechy, oczekiwania, spodziewane efekty,
- pozycjonowanie produktu (USP).

semestr 4

Ksztattowanie strategii produktowej wybranego produktu/ustugi bedacego przedmiotem
pracy projektowe;:

- struktura produktu: rdzen, produkt rzeczywisty, produkt poszerzony jako element walki
konkurencyjnej, mozliwosci zaangazowania klientéw w proces tworzenia wartosci produktu,
- wybor nazwy marki dla wybranego produktu/ustugi, logo — uzasadnienie wyboru
- opracowanie koncepcji opakowania produktu z uwzglednieniem aspektéw ekologicznych

Wybdr strategii cenowej w odniesieniu do wybranego produktu/ ustugi:

- podstawowe strategie cenowe a charakter produktu,

- techniki ustalania ceny,

- metody roznicowania cen w zaleznosci o specyfiki produktu i cech rynku docelowego, zasady
polityki rabatowej (poréwnanie produktow materialnych i ustug).

Wybdr strategii dystrybucyjnej (na przyktadach):

- wybor kanatéw dystrybucji do réznych typow produktow lub ustug,

- wybor charakteru dystrybucji dla produktu/ustugi bedacej przedmiotem pracy projektowej,
- obszary wykorzystania e-commerce w sprzedazy produktu, ustugi.

Ksztattowanie strategii promocyjnej dla wybranego produktu/ustugi, ze szczegdlnym
uwzglednieniem cyberprzestrzeni (na przyktadach):

- okreslenie celdow promocji oraz tresci przekazu promocyjnego (content marketing),

- dobor podstawowych instrumentéw promocyjnych (reklama, PR, promocja osobista,
promocja dodatkowa),

- wykorzystanie nowoczesnych mediow do komunikacji z interesariuszami, w tym social
media (inflencer marketing),

- wykorzystanie nietypowych dziatan marketingowych (m.in. ambient marketing, reklama
szokujaca, reklama teaserowa),

- opracowanie sloganu reklamowego.

Prezentacja projektu jako efektu prac zespotowych na temat gtéwnych zatozen i etapow
wdrazania dziatan marketingowych towarzyszgcych wprowadzeniu na rynek towaru badz
ustugi - autorska ocena wyzwan — dyskusja w grupie.

3.4 Metody dydaktyczne
Wyktad: wyktad problemowy z prezentacja multimedialna.
Cwiczenia: dyskusja kierowana, studium przypadku, praca projektowa w zespotach.

. METODY | KRYTERIA OCENY

4.1 Sposoby weryfikacji efektow uczenia sie

Metody oceny efektow uczenia sie Forma zajec
Symbol efektu (np.: kolokwium, egzamin ustny, egzamin pisemny, dydaktycznych
projekt, sprawozdanie, obserwacja w trakcie zajec) (w, ¢w, ...)
EK_o1 egzamin pisemny w.
EK_o2 egzamin pisemny w.
EK_o3 egzamin pisemny W.
EK_o4 kolokwium, projekt cw.
EK_os kolokwium, projekt cw.




EK_o6 kolokwium, projekt cw.
EK_o7 kolokwium, projekt cw.
EK_o8 projekt, dyskusja cw.
EK_og projekt, dyskusja cw.
EK_10 projekt, dyskusja cw.
EK_11 projekt, dyskusja cw.

4.2 Warunki zaliczenia przedmiotu (kryteria oceniania)
Przedmiot konczy sie egzaminem pisemnym w formie pytan zamknietych i otwartych.
Warunkiem dopuszczenia do egzaminu jest zaliczenie ¢wiczen w semestrze 3 i 4.

Warunki zaliczenia ¢wiczen w semestrze 3:

- pozytywna ocena z kolokwium,

- poprawne zrealizowanie w zespofach pierwszego etapu projektu marketingowego
zwigzanego z analizg otoczenia rynkowego wybranego produktu/ustugi, procedura
wyboru i opisem rynku docelowego, charakterystyka persony i pozycjonowaniem,

- aktywne uczestnictwo studentow w prowadzonej na ¢wiczeniach w dyskusji kierowane;j
oraz prezentowaniu praktycznych przyktadow dziatart marketingowych (case study).

Warunki zaliczenia ¢wiczen w semestrze 4:

pozytywna ocena z kolokwium,

poprawne zrealizowanie w zespotach drugiego etapu projektu marketingowego zwigzanego
z okresleniem strategii produktowej, cenowej, dystrybucyjnej oraz szczegétowymi
zatozeniami komunikacji marketingowej, uwzgledniajacej tradycyjne i nowoczesne
instrumenty promocyjne, w tym zwifaszcza poprzez social media, gtdwne zatozenia przekazu
marketingowego oraz slogan reklamowy,

- prezentacja gtéwnych tez projektu,

- aktywne uczestnictwo studentdw w prowadzonej na ¢wiczeniach dyskusji kierowanej oraz
prezentowaniu praktycznych przyktadow dziatan marketingowych (case study).

Zadania realizowane w zespotach sg oceniane w oparciu o realizacje kolejnych etapéw pracy
projektowe. Przed realizacjg zadania studenci sg informowani, jakie elementy zadania beda
oceniane i jaki wptyw na ocene z zadania beda miaty jego sktadowe.

Ocena za aktywnos¢ wynika z ilosci wypowiedzi merytorycznych studenta w trakcie ¢wiczen,
prezentowanych przyktadéw praktycznych, jak tez dociekliwosci wyrazanej zadawanymi
pytaniami czy formutowanymi wnioskami.

Warunkiem zaliczenia przedmiotu jest osiggniecie wszystkich zatozonych efektow uczenia sie.

O ocenie pozytywnej z przedmiotu decyduje liczba uzyskanych punktow (>50% maksymalnej
liczby punktow): dst, powyzej 50%, dst plus powyzej 60%, db powyzej 70%, db plus powyzej
80%, bdb powyzej 90%.

5. CALKOWITY NAKEAD PRACY STUDENTA POTRZEBNY DO OSIAGNIECIA ZALOZONYCH EFEKTOW
W GODZINACH ORAZ PUNKTACH ECTS

- Srednia liczba godzin na zrealizowanie
Forma aktywnosci

aktywnosci
Godziny z harmonogramu studiow 60
Inne z udziatem nauczyciela akademickiego 6

(udziat w konsultacjach)




Godziny niekontaktowe — praca wtasna studenta 59
(przygotowanie do egzaminu, kolokwium,
przygotowanie projektu, samodzielne studia
literatury przedmiotu)

SUMA GODZIN 125

SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS 5

* Nalezy uwzglednic, ze 1 pkt ECTS odpowiada 25-30 godzin catkowitego naktadu pracy studenta.

6. PRAKTYKI ZAWODOWE W RAMACH PRZEDMIOTU

wymiar godzinowy nie dotyczy

zasady i formy odbywania praktyk nie dotyczy
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Literatura uzupetniajaca:
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2023.
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3. M. Kowalska Marketing relacji w dobie technologii cyfrowych : narzedzia komunikacji
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2023.

Czasopisma marketingowe, w tym zwtaszcza:

-Marketing i Rynek (Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne),
oraz liczne wydania internetowe, w tym zwtaszcza:

- Marketing przy Kawie https://marketingprzykawie.pl/

- Nowy Marketing https://nowymarketing.pl/

- Online Marketing. Magazyn https://o-m.pl/\

Akceptacja Kierownika Jednostki lub osoby upowaznionej


https://marketingprzykawie.pl/
https://nowymarketing.pl/
https://o-m.pl/

