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	15E
	15
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OPIS PRZEDMIOTU
CELE PRZEDMIOTU
C1. Zapoznanie studentów z podstawowymi zagadnieniami związanymi z koncepcją marketingu.
C2. Wypracowanie umiejętności postępowania zgodnie z założeniami działalności marketingowej.
C3. Wypracowanie umiejętności reagowania na sytuację rynkową przedsiębiorstwa poprzez instrumenty marketingowe. 

WYMAGANIA WSTĘPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJĘTNOŚCI I INNYCH KOMPETENCJI
1. Student posiada wiedzę na temat zasad funkcjonowania rynków. 
2. Student posiada ogólną wiedzę na temat zasad funkcjonowania przedsiębiorstw.

EFEKTY UCZENIA SIĘ
[bookmark: _Hlk92493510]EU 1- Student definiuje pojęcia związane z działalnością marketingową i wskazuje podstawowe zasady prowadzenia działalności marketingowej.
EU 2 - Student charakteryzuje zachowania współczesnych klientów.
EU 3- Student przygotowuje założenia planu badawczego na potrzeby określonego problemu.
EU 4-  Student przygotowuje założenia planu marketingowego dowolnego przedsięwzięcia.

TREŚCI PROGRAMOWE
	Forma zajęć – WYKŁADY 
	Liczba godzin

	W1. Podstawowe pojęcia charakteryzujące działalność marketingową.
	1

	W2. Rynek nabywców indywidualnych. Zachowania zakupowe. 
	1

	W3. Czynniki oddziałujące na przebieg procesu zakupu. Współcześni klienci.
	1

	W4. Rynek nabywców instytucjonalnych. Zachowania zakupowe. Współczesne tendencje.
	1

	W5. Badania marketingowe w systemie informacji marketingowej. Metody badawcze, narzędzia, proces doboru próby.
	1

	W6. Segmentacja, targetowanie, pozycjonowanie. 
	1

	W7. Proces tworzenia marki. Znaczenie marki we współczesnym marketingu. Tworzenie społeczności wokół marek.
	1

	W8. Koncepcje marketingu-mix.
	1

	W9. Produkt-klasyfikacja produktów, charakterystyka produktu usługowego, poziomy produktu, cykl życia produktu.
	1

	W10. Strategie cenowe.
	1

	W11. Strategia dostarczania produktów do klientów.
	1

	W12. Zintegrowana komunikacja marketingowa.
	1

	W13. Koncepcja zarządzania marketingiem.  Planowanie marketingowe.
	1

	W14. Współczesne koncepcje marketingowe.
	1

	W15. Podsumowanie wykładów. 
	1

	[bookmark: _Hlk92411021]Forma zajęć – ĆWICZENIA 
	Liczba godzin

	CW 1. Zajęcia wprowadzające. Zasady prowadzenia działalności marketingowej. Marketing a sprzedaż.
	1 

	CW 2. Dyskusja na temat podstawowych pojęć związanych z marketingiem. Analiza koncepcji wartości w marketingu.
	1

	CW 3. Ćwiczenia dotyczące przebiegu procesu zakupu nabywców indywidualnych. 
	1

	CW 4. Czynniki wpływające na zachowania nabywców indywidualnych. Dyskusja. 
	1

	CW 5. Rynek B2B i decyzje zakupowe na tym rynku. 
	1

	CW 6. Elementy systemu informacji marketingowej i ich wykorzystanie w określonych sytuacjach rynkowych. Metody badawcze.
	1

	CW 7.-CW 8.  Pozycjonowanie marek w segmentach – dyskusja. Studia przypadku.
	2

	CW 9. Tworzenie społeczności wokół marek – możliwości wykorzystania potencjału takich grup, oczekiwania uczestników.
	1

	CW 10. Marketing produktów usługowych – charakterystyka. Dyskusja.
	1

	CW 11. Strategie cenowe na rynku B2C. Wrażliwość cenowa i czynniki na nią wpływające. Dyskusja.
	1

	CW 12.-CW 13. Stosowanie narzędzi komunikacji z klientami. Wady, zalety poszczególnych instrumentów promocji-mix. Dyskusja. Studium przypadku.
	2

	CW 14. Przyszłość marketingu- dyskusja.
	1

	CW 15. Kolokwium zaliczeniowe. Podsumowanie zajęć ćwiczeniowych
	1

	Forma zajęć – PROJEKT 
	Liczba godzin

	P1. Zajęcia wprowadzające. Przedstawienie zasad realizacji zadań projektowych ich prezentacji. Podział na grupy zadaniowe. 
	1

	P2-P4. Projekt (na podstawie informacji wtórnych) dotyczących zachowań zakupowych współczesnych studentów (w różnych branżach). 
	3

	P5. Prezentacje i dyskusja nad projektami.
	1

	P6-P8. Projekt badania marketingowego dla konkretnego problemu rynkowego (np. efektów pozycjonowania oferty, segmentacji rynku)
	3

	P9. Prezentacje i dyskusja nad projektami.
	1

	P10-13. Przygotowanie planu marketingowego na potrzeby konkretnej sytuacji rynkowej. Analiza sytuacji bieżącej. Analiza produktu. Przygotowanie założeń strategii cenowej i dystrybucyjnej. Przygotowanie założeń strategii promocji. 
	4

	P14-15. Prezentacje i dyskusja nad projektami. Podsumowanie zajęć.
	2



NARZĘDZIA DYDAKTYCZNE
1. Sprzęt audiowizualny
2. Podręczniki i skrypty
3. Studia przypadku 
4. Przeglądarka internetowa z dostępem do internetu
5. Tablica, markery

SPOSOBY OCENY ( F – FORMUJĄCA, P – PODSUMOWUJĄCA)
F1. Praca w grupach.
F2. Aktywność na zajęciach.
P1. Kolokwium 
P2. Wykonanie projektu
P3. Egzamin pisemny	

OBCIĄŻENIE PRACĄ STUDENTA
	
Forma aktywności
	Średnia liczba godzin na zrealizowanie aktywności

	
	[h]
	ECTS

	Godziny kontaktowe z prowadzącym
	Wykład
	15
	0,6

	Godziny kontaktowe z prowadzącym
	Ćwiczenia
	15
	0,6

	Godziny kontaktowe z prowadzącym
	Projekt 
	15
	0,6

	Przygotowanie do ćwiczeń
	16
	0,64

	Przygotowanie do egzaminu 
	16
	0,64

	Zapoznanie się ze wskazaną literaturą 
	16
	0,64

	Egzamin
	2
	0,08

	Konsultacje
	5
	0,2

	SUMARYCZNA LICZBA PUNKTÓW ECTS
DLA PRZEDMIOTU
	100
	4 



LITERATURA PODSTAWOWA I UZUPEŁNIAJĄCA
Literatura podstawowa
1. Ph.Kotler, Marketing, Wyd.Rebis, 2020.
2. Ph.Koler, Marketing 6.0. Przyszłość jest immersyjna, MTBiznes 2024.
3. A.Pabian, i in. Managing Customer Relations Using Customer Care Techniques. Strategy Development of an International Enterprise, CrC Press Taylor&Francis Group, 2024. 
2. Marketing w erze technologii cyfrowych, pod red. B.Gregor, D.Kaczorowska-Spychalska, Wyd.PWN, 2018.
3. M.Gregory, Zmiany w procesie zakupowym konsumenta, w: Zeszyty Naukowe Uniwersytetu Szczcecińskiego. Problemy Zarządzania, Finansów i Marketingu, 2013, nr 32 (777).
4. K.Łazorko, Zarządzanie marketingiem w turbulentnym otoczeniu w: Marketing kreatywny – sztuka czy manipulacja? pod red. A.Niedzielska, J.Pikuła Małachowska, Wyd. Politechniki Częstochowskiej, Częstochowa 2021.

Literatura uzupełniająca:
1. Ph.Kotler, H.Kartayaja, I.Setiawan, Marketing 4.0, Wyd. MT Biznes, 2017.
3. A.Pabian, Promocja. Nowoczesne środki i formy, Wyd. Diffin, 2008.
4. R.Cialldini, Wywieranie wpływu na ludzi, Wyd. GWP 2016.
5.M.Skorek, Społeczność wokół marki. Geneza, koncepcja, badania, PWE, 2019.
6. I.Sowier-Kasprzyk, Wpływ marketingu sensorycznego na lojalność oraz decyzje zakupowe klientów, Zeszyty Naukowe Wyższej Szkoły Humanitas. Zarządzanie. 2022, s.73-85.
7. S.Kowalski, Miejsce biznesu w nowoczesnym systemie komunikacji klubów sportowych, red. I.Herbuś, A.Herbuś, B.Macherzynski, Przyszłość dla biznesu – biznes dla przyszłości, Wyd.OWSMJiP, Częstochowa 2019.
8. A. Krukowska-Miler, Marketing of Health Care Organisations and Patient Safety, System Safety: Human - Technical Facility - Environment (red.) ULEWICZ Robert, NIKOLIC Ruzica R., Warszawa, 2019, s.843-850.
9.A.Widawska-Stanisz, Modern Technologies and the Management of Sports and Leisure Buyer Engagement, Ekonomia- Wroclaw Economic Review, T.29, 2023, s. 25-47.

PROWADZĄCY PRZEDMIOT ( IMIĘ, NAZWISKO, ADRES E-MAIL)
Prof. dr hab. Inż Arnold Pabian, a.pabian@pcz.pl 
Dr inż. Katarzyna Łazorko, katarzyna_lazorko@pcz.pl 
Dr Sławomir Kowalski slawomir.kowalski@pcz.pl
Dr inż.Izabella Sowier-Kasprzyk I.sowier-kasprzyk@pcz.pl
Dr inż. Agnieszka Widawska-Stanisz, a.widawska-stanisz@pcz.pl
Dr Agata Krukowska-Miler, a.krukowska-miler@pcz.pl  

MACIERZ REALIZACJI EFEKTÓW UCZENIA SIĘ
	Efekt uczenia się
	Odniesienie danego efektu do efektów zdefiniowanych                    dla całego programu (PEK)
	Cele przedmiotu
	Treści programowe
	Narzędzia dydaktyczne
	Sposób oceny

	EU1
	K_W01, K_W07, K_U01, K_K03
	C1
	W1, W6,W8,W13, W14, C1,C2,C14
	1,2,3,4,5
	F1,F2,P1,P3

	EU2
	 K_W09, K_U03, K_K05
	C2
	W2-W4, C3-C5, P2-P5
	1,2,3,4,5
	F1,F2,P1,P2, P3

	EU3
	K_W04, K_U04, K_K03
	C3
	W5, C6, P5-P9
	1,2,3,4,5
	F1,F2,P1,P2, P3

	EU4
	K_W11, K_U02, K_U09, K_K05
	C3
	W6-W12, C7-13, P10-14 
	1,2,3,4,5
	F1,F2,P1,P2, P3



FORMY OCENY - SZCZEGÓŁY
	
	Na ocenę 2 
	Na ocenę 3 
	Na ocenę 4 
	Na ocenę 5 

	EU1 
	Student nie zna podstawowych pojęć związanych z marketingiem.

	Student potrafi zdefiniować najważniejsze pojęcia związane z marketingiem.

	Student zna pojęcia związane z marketingiem i potrafi wskazać najważniejsze założenia działań o charakterze marketingowym.
	Student zna pojęcia związane z marketingiem i potrafi wskazać założenia działań o charakterze marketingowym.

	EU2 
	Student nie potrafi scharakteryzować zachowań współczesnych klientów
	Student potrafi podać podstawowe informacje dotyczące zachowań współczesnych klientów.

	Student posiada wiedzę o  zachowaniach  współczesnych klientów indywidualnych i biznesowych.
	Student posiada szeroką wiedzę o  zachowaniach współczesnych klientów indywidualnych i biznesowych.

	EU3 

	Student nie potrafi zaprojektować planu badawczego na potrzeby określonego problemu.
	Student zna podstawowe metody pozyskiwania informacji z rynku.
	Student potrafi zaprojektować plan badawczy na potrzeby określonego problemu.
	Student potrafi dokładnie zaprojektować plan badawczy na potrzeby określonego problemu z uzasadnieniem wybranych metod i narzędzi.

	EU4 

	Student nie potrafi przygotować założeń planu marketingowego dowolnego przedsięwzięcia.
	Student potrafi przygotować ogólne założenia planu marketingowego dowolnego przedsięwzięcia.
	Student potrafi przygotować założenia planu marketingowego dowolnego przedsięwzięcia osadzając go w realiach rynkowych.
	Student potrafi przygotować założenia planu marketingowego dowolnego przedsięwzięcia osadzając go bardzo dokładnie w realiach rynkowych.


 *Ocena połówkowa 3.5 jest wystawiana w przypadku pełnego zaliczenia efektów uczenia się na ocenę 3.0, ale student nie przyswoił w pełni uczenia się na ocenę 4.0. Ocena połówkowa 4.5 jest wystawiana w przypadku pełnego zaliczenia efektów uczenia się na ocenę 4.0, ale student nie przyswoił w pełni efektów uczenia się na ocenę 5.0.

INNE PRZYDATNE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE
Informacja gdzie można zapoznać się z prezentacjami do zajęć itp. - Informacje przekazywane są na pierwszych zajęciach oraz przesyłane drogą elektroniczną na adresy poszczególnych grup dziekańskich.
Informacje na temat miejsca odbywania się zajęć - Informacje znajdują się na stronie internetowej Wydziału Zarządzania oraz w systemie USOS. 
Informacje na temat terminu zajęć (dzień tygodnia/ godzina) - Informacje znajdują się na stronie internetowej Wydziału Zarządzania oraz w systemie USOS.
Informacja na temat konsultacji (godziny + miejsce) - Informacja podawana jest na pierwszych zajęciach, dostępna jest także na stronie internetowej Wydziału Zarządzania.
[bookmark: _GoBack]
