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Nazwa przedmiotu w języku angielskim: Principles of Marketing 
Kierunek studiów (jeśli dotyczy): Zarządzanie   
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Poziom i forma studiów:
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	Wykład
	Ćwiczenia
	Laboratorium
	Projekt
	Seminarium

	Liczba godzin zajęć zorganizowanych w Uczelni (ZZU)
	30
	30
	
	
	

	Liczba godzin całkowitego nakładu pracy studenta (CNPS)
	90
	60
	
	
	

	Forma zaliczenia
	Egzamin
	zaliczenie na ocenę
	
	
	

	Dla grupy kursów zaznaczyć kurs końcowy (X)
	
	
	
	
	

	Liczba punktów ECTS
	3
	2
	
	
	

	w tym liczba punktów odpowiadająca zajęciom 

o charakterze praktycznym (P)
	
	2
	
	
	

	w tym liczba punktów ECTS odpowiadająca zajęciom wymagającym bezpośredniego kontaktu  (BK)
	1,0
	1,0
	
	
	


*niepotrzebne skreślić

	WYMAGANIA WSTĘPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJĘTNOŚCI I KOMPETENCJI SPOŁECZNYCH
1. Znajomość podstaw zarządzania
2. Znajomość podstaw ekonomii


	CELE PRZEDMIOTU

Zapewnienie podstawowej wiedzy, uwzględniającej jej aspekty aplikacyjne, odnośnie do: 

C1 podstawowych pojęć, prawidłowości i problemów marketingu w zarządzaniu przedsiębiorstwem
C2 zrozumienie istoty i przebiegu fundamentalnych procesów marketingowych w przedsiębiorstwie 




	PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIĘ
Z zakresu wiedzy: 
Z zakresu wiedzy:

PEK_W01 - Podstawowa wiedza na temat potrzeb i zachowań klientów przedsiębiorstwa

PEK_W02 - Wiedza na temat podstawowych decyzji, procesów i narzędzi marketingowych w zarządzaniu przedsiębiorstwem
Z zakresu umiejętności: 
PEK_U01 - Umiejętność zrozumienia fundamentalnych procesów marketingowych w przedsiębiorstwie

PEK_U02 - Umiejętność doboru podstawowych narzędzi marketingowych do sytuacji przedsiębiorstwa
Z zakresu kompetencji społecznych: 
PEK_K01 - rozumie wpływ podejmowanych działań marketingowych na reakcje klientów na rynku 

PEK_K02 - ma świadomość konieczności rozwijania wiedzy i umiejętności w zakresie marketingu, aby skutecznie rozwiązywać problemy zarządzania firmą 

PEK_K03 - jest przygotowany do brania także etycznej odpowiedzialności w zakresie zarządzania przedsiębiorstwem
PEK_K04 - wykazuje gotowość do kierowania i pracy w zespole 

PEK_K05 - prezentuje inicjatywę, kreatywność i konkretność w formułowaniu, komunikowaniu i obronie własnego punktu widzenia 




	TREŚCI PROGRAMOWE

	Forma zajęć - wykład
	Liczba godzin 

	Wy1
	Istota marketingu
	2

	Wy2
	Strategia marketingowa w zarządzaniu przedsiębiorstwem
	2

	Wy3
	Analiza otoczenia
	2

	Wy4
	System informacji marketingowej
	2

	Wy5 
	Zachowania nabywców indywidualnych, biznesowych i innych
	2

	Wy6 
	Segmentacja, wybór rynków docelowych i pozycjonowanie
	2

	Wy7 
	Produkt i marka
	2

	Wy8 
	Strategia marki
	2

	Wy9 
	Nowe produkty  
	2

	Wy10 
	Decydowanie o cenach
	2

	Wy11 
	Dystrybucja, handel detaliczny i hurtowy
	2

	Wy12 
	Reklama i public relations   
	2

	Wy13
	Sprzedaż osobista i promocja sprzedaży  
	2

	Wy14
	Marketing bezpośredni i marketing online
	2

	Wy15
	Rynek globalny i marketing zrównoważony
	2

	
	Suma godzin
	30


	Forma zajęć - ćwiczenia
	Liczba godzin

	Ćw1
	Wprowadzenie do zajęć. Rozumienie marketingu 
	2

	Ćw2- Ćw3
	Rozumienie marketingu - cd.
	4

	Ćw4-Cw5
	Proces marketingu
	4

	Ćw6-Ćw8
	Rozumienie rynku i klientów
	6

	Ćw9-11
	Kształtowanie oferty rynkowej i budowanie silnej marki
	6

	Ćw12-14 
	Komunikowanie i dostarczanie wartości
	6

	Ćw15 
	Działania marketingowe na rynkach globalnych. Marketing zrównoważony. Podsumowanie zajęć.
	2

	
	Suma godzin
	30


	Forma zajęć - laboratorium
	Liczba godzin

	La1
	
	

	La2
	
	

	La3
	
	

	
	Suma godzin
	


	Forma zajęć - projekt
	Liczba godzin

	Pr1
	
	

	Pr2
	
	

	Pr3
	
	

	
	Suma godzin
	


	Forma zajęć - seminarium
	Liczba godzin

	Se1
	
	

	Se2
	
	


	Se3
	
	

	
	Suma godzin
	


	 STOSOWANE NARZĘDZIA DYDAKTYCZNE

	N1. Wykład tradycyjny z wykorzystaniem prezentacji multimedialnej 

N2. Pytania zadawane słuchaczom na wykładzie  

N3. Studia przypadków 

N4. Dyskusja nad wybranymi problemami 

N5. Pytania i zadania zadawane słuchaczom na ćwiczeniach  

N6. Samodzielna lub zespołowa analiza i ocena zadanych aspektów działalności marketingowej przedsiębiorstwa 

N7. Praca własna lub zespołowa: przygotowanie do zajęć ćwiczeniowych i przygotowanie do egzaminu 

N8. Tutoring (opcjonalnie dostępny dla wybranych przez tutora, spośród zainteresowanych, studentów). 

N9. Prezentacja przygotowana przez studentów


OCENA OSIĄGNIĘCIA PRZEDMIOTOWYCH EFEKTÓW UCZENIA SIĘ
	Oceny (F – formująca (w trakcie semestru), P – podsumowująca (na koniec semestru)
	Numer efektu uczenia się
	Sposób oceny osiągnięcia efektu uczenia się

	P1 
	PEK_U01-2
	Ocena rozwiązań zadanych zagadnień, zadań oraz aktywności i zaangażowania w zajęcia 

(dla wybranych studentów – także ocena udziału w tutorialach) 

	P2 
	PEK_W01-2
	Egzamin 
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