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ZMZ1030
Grupa kursów:                     NIE


	
	Wykład
	Ćwiczenia
	Laboratorium
	Projekt
	Seminarium

	Liczba godzin zajęć zorganizowanych w Uczelni (ZZU)
	15
	
	
	15
	

	Liczba godzin całkowitego nakładu pracy studenta (CNPS)
	30
	
	
	60
	

	Forma zaliczenia
	zaliczenie na ocenę
	
	
	zaliczenie na ocenę
	

	Dla grupy kursów zaznaczyć kurs końcowy (X)
	
	
	
	
	

	Liczba punktów ECTS
	1
	
	
	2
	

	w tym liczba punktów odpowiadająca zajęciom 

o charakterze praktycznym (P)
	
	
	
	2
	

	w tym liczba punktów ECTS odpowiadająca zajęciom wymagającym bezpośredniego kontaktu  (BK)
	0,5
	
	
	0,5
	


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

3. Znajomość podstaw ekonomii


	CELE PRZEDMIOTU

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

C1. Koncepcji marketingowej, odmiennych (orientacjach) przedsiębiorstw do działalności marketingowej oraz istocie i podstawowych problemach zarządzania marketingowego,

C2. Procesu planowania marketingowego, w szczególności zakresu analiz, metod stosowanych w tym procesie oraz przesłanek w decydowaniu o marketingowych: celach, strategiach, taktykach, budżecie i działaniach operacyjnych.

C3. Kreowania rozwiązań organizacyjnych, przewodzenia i kontrolowania w sferze marketingowej zarządzania przedsiębiorstwem.

Nabycie podstawowych umiejętności, odnośnie do:

C4. Analizy stopnia wdrożenia koncepcji marketingowej w wybranych aspektach oraz formułowania wniosków aplikacyjnych istotnych dla zarządzania marketingowego,

C5. Opracowywania lub zmian projektu planu marketingowego oraz oceny jego poprawności merytorycznej.


	PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIĘ
Z zakresu wiedzy: 
PEK_W01 – zna i rozumie koncepcję marketingową, odmienne podejścia (orientacje) przedsiębiorstw do działalności marketingowej oraz istotę zarządzania marketingowego,

PEK_W02 – zna podstawy strategii marketingowych w zarządzaniu relacjami z klientami,

PEK_W03 – zna i rozumie, na poziomie podstawowym, proces planowania marketingowego, z uwzględnieniem specyfiki internetu i mediów społecznościowych,

PEK_W04 – ma podstawową wiedzę w zakresie kreowania rozwiązań organizacyjnych, przewodzenia i kontrolowania w sferze marketingowej zarządzania przedsiębiorstwem.

Z zakresu umiejętności:

PEK_U01 – potrafi analizować, na poziomie podstawowym, stopień wdrożenia koncepcji marketingowej w wybranych aspektach oraz formułować wnioski aplikacyjne istotne dla marketingowego zarządzania przedsiębiorstwem,

PEK_U02 – potrafi - na poziomie podstawowym – opracować plan marketingowy obejmujący wybrany zakres działalności  przedsiębiorstwa lub wprowadzić w planie marketingowym pożądane zmiany oraz ocenić jego poprawność merytoryczną, w świetle podstawowych wymagań adresowanych do planów marketingowych.

Z zakresu kompetencji społecznych:

PEK_K01 – ma świadomość konieczności rozwijania wiedzy i umiejętności zawodowych w zakresie zarządzania, a w szczególności - w zakresie marketingowego podejścia do zarządzania i planowania marketingowego,
PEK_K02 – ma świadomość, że praca współczesnego menedżera polega na ciągłym identyfikowaniu, analizie, nadawaniu priorytetów i rozwiązywaniu problemów zarządzania,
PEK_K03 - jest przygotowany do brania odpowiedzialności za powierzone mu zadania i współpracowników, nie tylko w wymiarze merytorycznym ale także etycznym,
PEK_K04 - wykazuje gotowość do realizacji zadań w zespole,
PEK_K05 - prezentuje odwagę w przekazywaniu i obronie własnych poglądów, jednocześnie biorąc pod uwagę i szanując poglądy inny osób.



	TREŚCI PROGRAMOWE

	Forma zajęć - wykład
	Liczba godzin 

	Wy1
	Wprowadzenie do zarządzania marketingowego
	1

	Wy2
	Koncepcja marketingowa w zarządzaniu przedsiębiorstwem
	2

	Wy3
	Budowanie lojalności, zadowolenia oraz zarządzanie relacjami z klientami (CRM)
	2

	Wy4
	Proces planowania marketingowego
	2

	Wy5 
	Planowanie marketingowe zorientowane na klienta oraz strategiczne zarządzanie marką
	2

	Wy6 
	Strategiczne działania marketingowe w środowisku elektronicznym. Organizowanie, przewodzenie i kontrola w sferze marketingowej zarządzania przedsiębiorstwem
	2

	Wy7 
	Kolokwium.
	2

	Wy8 
	Zarządzanie marketingowe współczesnymi przedsiębiorstwami.
	2

	
	Suma godzin
	15


	Forma zajęć - ćwiczenia
	Liczba godzin

	Ćw1
	
	

	Ćw2
	
	

	Ćw3
	
	

	
	Suma godzin
	


	Forma zajęć - laboratorium
	Liczba godzin

	La1
	
	

	La2
	
	

	La3
	
	

	
	Suma godzin
	


	Forma zajęć - projekt
	Liczba godzin

	Pr1-Pr3
	Wprowadzenie do zarządzania marketingowego. Strategie i wyzwania w zarządzaniu marketingowym we współczesnych przedsiębiorstwach.
	5

	Pr4-Pr5
	Analizowanie i propozycje zmian w przykładowym planie marketingowym. 
	4

	Pr6-Pr8
	Opracowanie i prezentacja planu marketingowego.
	6

	
	Suma godzin
	15


	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 zajęciach projektowych 

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

N7. Praca własna lub zespołowa: przygotowanie do zajęć projektowych i przygotowanie do kolokwium 

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 

	P2 
	PEK_W01-4
	Kolokwium (dla wybranych studentów – także ocena udziału w tutorialach)
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