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PRZEWODNIK PO PRZEDMIOCIE
| KARTA PRZEDMIOTU
CEL PRZEDMIOTU

C1. Przekazanie studentom niezbgdnej wiedzy o dziataniach marketingowych realizowanych w gospodarce rynkowe;.

C2. Wiedza uzyskana w trakcie prowadzonych zaje¢ powinna pomdc stuchaczom w zrozumieniu istoty, charakteru,
cech oraz funkcji marketingu.

C3. Uswiadomienie studentom roli marketingu we wspotczesnej gospodarce rynkowe;.

WYMAGANIA WSTEPNE W ZAKRESIE WIEDZY, UMIEJET. NOSCI I INNYCH KOMPETENCJI
1. Podstawowa wiedza z zakresu ekonomii.
2. Wiedza z zakresu organizacji i zarzgdzania.
3. Umiejetnos¢ korzystania ze zrodet literaturowych oraz zasobdw internetowych.
4. Umiejetno$¢ pracy samodzielnej oraz w grupie.

5. Umiejetno$¢ wykonywania dziatan matematycznych do rozwigzywania postawionych zadan.

EFEKTY KSZTALCENIA
EK 1 — Student posiada podstawowa wiedze¢ z zakresu zarzgdzania i marketingu.
EK 2 — Student zna i rozumie zasady tworzenia mix marketingu.
EK 3 — Student w sposob praktyczny potrafi dokona¢ podstawowej analizy stopnia wykorzystania narzedzi
marketingu przez przedsigbiorstwo.
EK 4 — Student posiada wiedzg pozwalajagca mu na oceng mozliwosci wykorzystania réznych wariantow
poszczegolnych instrumentéw marketingu.

EK 5 — Student zna i rozumie rolg marketingu we wspotczesnym przedsigbiorstwie.

TRESCI PROGRAMOWE

Forma zaje¢ - WYKELADY
W 1 — Rola i znaczenie marketingu we wspotczesnej gospodarce. 1h
W 1, 2 — Istota marketingu (geneza, poj¢cie marketingu, zasady marketingu, funkcje 3h

marketingowe, sektorowe uwarunkowania marketingu, indywidualne i spoleczne
znaczenie marketingu).

W 3 — Otoczenie marketingowe (przedsigbiorstwo i jego srodowisko, struktura, elementy, 2h
adaptacja przedsigbiorstwa do otoczenia).
W 4 — Konsumenci i ich zachowania na rynku (konsumenci i nabywcy, nabywcy dobr i ushug 2h

finalnych, organizacje i instytucje jako nabywcy produktow).
W 5 — Segmentacja rynku (pojecie i rola segmentacji, wyboér kryteribw segmentacji, 2h




atrakcyjno$¢ segmentdéw rynku, wybor rynkéw, pozycjonowanie produktu).

W 6, 7 — Produkt (pojecie, struktura, klasyfikacja, cykl zycia, analiza portfolio, asortyment, znak 3h

towarowy, opakowanie, ustugi).

W 7, 8 — Wprowadzenie na rynek nowych produktow (poje¢cie nowego produktu, innowacje, 2h

stadia wprowadzania).

W 8, 9 — Cena (ksztatltowanie polityki cen, ustalanie celow, ustalanie kryteriow, wybor polityki 3h

cen, wdrazanie polityki cen, dostosowanie polityki cen do zmian na rynku).

W 10, 11 - Dystrybucja (istota i miejsce dystrybucji, funkcje i rodzaje dystrybucji, posrednicy, 3h

projektowanie i wyboér kanatow dystrybucji, formy wspotpracy uczestnikow
kanatow dystrybucji, logistyka dystrybucji).

W 11, 12 — Promocja (promocja jako element marketingu — mixu, decyzje promocyjne w 3h
przedsigbiorstwie, reklama, sprzedaz osobista, promocja dodatkowa, public
relations).

W 13, 14 — Marketingowy system informacji (rodzaje informacji marketingowej, struktura 3h
marketingowego  systemu informacji, obszar badan marketingowych,
marketingowy proces badawczy).

W 14, 15 — Zarzadzanie marketingiem (proces zarzadzania marketingiem, rynek i pole rynkowe 2h
przedsigbiorstwa, analiza rynkowej sytuacji przedsi¢biorstwa, misja, rynkowy
wizerunek przedsigbiorstwa, ksztattowanie strategii marketingowej, planowanie
operacyjne, organizacja marketingu, kontrola).

W 15 - Podsumowanie, podkreslenie najwazniejszych aspektow marketingu. 1h

Forma zaje¢ — CWICZENIA

C 1 — Otoczenie marketingowe. 1h

C 2, 3 — Zasady kalkulacji cen (elastycznos$¢ cenowa popytu, kalkulacja cen, punkt zwrotu 2h

kosztow).

C 4 — Wybor kanatu dystrybucji (zakres, czynniki, kryteria). 1lh

C 5, 6 — Aktywizacja sprzedazy (strategia push — pull, charakterystyka instrumentow 2h

aktywizacji, sprzedazy, ksztalttowanie strategii).

C 7, 8 — Zalety i wady podstawowych srodkow reklamy. 2h

C 9 — Analiza sytuacji przedsi¢gbiorstwa (analiza SWOT). 1lh

C 10, 11 — Modelowanie rozwoju produkcji (portfel produktow, model General — Electric). 2h

C 12, 13 — Planowanie operacyjne marketingu. 2h

C 14, 15 — Marketing w wymianie mi¢dzynarodowe;j. 2h

NARZEDZIA DYDAKTYCZNE

1. — Wyktad z zastosowaniem $rodkow audiowizualnych.

2. — Cwiczenia rachunkowe.

3. — Materiaty do analizy przypadkow.

SPOSOBY OCENY (F—FORMUJACA, P— PODSUMOWUJACA)

F1. — Ocena przygotowania do ¢wiczen.

F2. — Ocena aktywno$ci na ¢wiczeniach.

P1. — Ocena opanowania wiedzy zdobytej podczas ¢wiczen — zaliczenie na oceng.

P2. — Ocena opanowania materiatu nauczania bedacego przedmiotem wyktadu - zaliczenie na oceng.

OBCIAZENIE PRACA STUDENTA

Forma aktywnosci

Srednia liczba godzin na
zrealizowanie aktywnosci

DLA PRZEDMIOTU

Godziny kontaktowe z prowadzacym 30W I15C............ 45h
Zapoznanie si¢ ze wskazang literatura | 15h
Przygotowanie do ¢wiczen 15h
Przygotowanie do kolokwium zaliczeniowego | L 15h
Suma ) TR 90 h
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS | . 4 ECTS
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2.

MACIERZ REALIZACJI EFEKTOW KSZTALCENIA

Efekt Odniesienie Cele Tresci Narzedzia Sposéb
ksztalcenia danego efektu do przedmiotu programowe dydaktyczne oceny
efektow
zdefiniowanych
dla calego
programu (PEK)
EK1 K_ W27, K_ W30 C1,C2,C3 W1-15 1,2,3 P1, P2
K_Ul, K_U14 Cl1-15 F1, F2
K_K02, K_K06
EK2 K_w27 C1,C2 W1 -2, 1,2 P1, P2
K_Ul, K_U14 W6 - 12 F1, F2
K_ K02 C2-8
EK3 K_W27 C1,C3 W6 - 12 1,2 P1, P2
K_U1, K_U14 Cc2-9 F1, F2
K_KO02
EK4 K_W27 C1,C3 W13 -15 1,2,3 P1, P2
K_U1, K_U14 c2-8 F1, F2
K K02 Cl12-13
EK5 K_W27 C1,C2,C3 W1 -W15 1,2,3 P1, P2
K_Ul, K_U14 Cl-15 F1, F2
K_K02, K_K06
1. FORMY OCENY - SZCZEGOLY
Na ocene 2 Na ocene 3 Na ocene 4 Na ocene 5

Efekt 1
Student posiada

marketingu.

podstawowa wiedzg z
zakresu zarzadzania i

Student nie posiada
podstawowej wiedzy z
zakresu zarzagdzania i
marketingu

Student posiada
podstawowa wiedze z
zakresu zarzadzania i

marketingu.

Student posiada
podstawowa wiedze z
zakresu zarzagdzania i

marketingu oraz potrafi
zidentyfikowac
podstawowe elementy

Student posiada
podstawowa wiedze z
zakresu zarzadzania i

marketingu oraz potrafi
zidentyfikowaé
elementy strategii
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strategii marketingowej.

marketingowe;j.

Efekt 2
Student zna i rozumie
zasady tworzenia mix
marketingu.

Student nie zna zasady
tworzenia mix
marketingu.

Student zna zasady
tworzenia mix
marketingu

Student zna i rozumie
zasady tworzenia mix
marketingu.

Student zna i rozumie
zasady tworzenia mix
marketingu oraz potrafi
wskaza¢ przyktady jej
zastosowania.

Efekt 3
Student w sposob
praktyczny potrafi
dokona¢ podstawowe;j
analizy stopnia
wykorzystania narzgdzi

Student nie potrafi
dokona¢ podstawowej
analizy stopnia
wykorzystania narzedzi
marketingu przez
przedsiebiorstwo.

Student posiada wiedzg
pozwalajaca mu na
dokonanie podstawowej
analizy stopnia
wykorzystania narzgdzi
marketingu przez

Student moze
uczestniczy¢ w pracach
grupy realizujacej
podstawowa analize
stopnia wykorzystania
narz¢dzi marketingu

Student w sposob
praktyczny potrafi
dokona¢ podstawowej
analizy stopnia
wykorzystania narzg¢dzi
marketingu przez

marketingu przez przedsiebiorstwo. przez przedsigbiorstwo. przedsigbiorstwo.
przedsigbiorstwo.
Efekt 4 Student nie posiada | Student posiada wiedze Student moze Student posiada wiedzg

Student zna i rozumie

marketingu we

marketingu we

rolg marketingu we

Student posiada wiedzg | wiedzy pozwalajacej teoretyczng uczestniczy¢ w pracach | pozwalajaca mu na
pozwalajaca mu na mu na oceng pozwalajaca mu na grupy realizujacej praktyczna oceng
ocen¢ mozliwosci mozliwosci ocen¢ mozliwosci ocen¢ mozliwosci mozliwosci
wykorzystania r6znych | wykorzystania réznych | wykorzystania réznych | wykorzystania roznych | wykorzystania réznych
wariantow wariantow wariantow wariantow wariantow
poszczegdlnych poszczegdlnych poszczegdlnych poszczegdlnych poszczegdlnych
instrumentow instrumentow instrumentow instrumentow instrumentow
marketingu. marketingu. marketingu. marketingu marketingu.
Efekt 5 Student nie rozumie roli| Student rozumie rolg¢ | Student zna i rozumie | Student zna i rozumie

rolg marketingu we

role marketingu we wsp(').lcz.esnyn? wsp()}cz‘esnym Wspélc;esnym wsp(').lcz.esnym.
wepblezesnym przedsigbiorstwie. przedsigbiorstwie. przedsigbiorstwie. przedswbmrs_tvv_w )
o . zarobwno W odniesieniu
przedsigbiorstwie. do rynku lokalnego jak
i rynku
mi¢dzynarodowego.

111. INNE PRZYDATNE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

1.Wszelkie informacje dla studentow kierunku Inzynieria Materiatowa wraz z:
e programem studiow,

e harmonogramem odbywania zaje¢,
dostepne sa na tablicy informacyjnej oraz stronie internetowej kierunku Inzynieria Materiatowa.

2.Rozklad konsultacji jest dostgpny na stronie internetowej kierunku Inzynieria Materialowa, oraz na tabliczkach
informacyjnych umieszczanych na drzwiach gabinetdow pracownikdéw. Informacje na temat godzin konsultacji
przekazywane sa takze bezposrednio na zajgciach.



