	Wyższa Szkoła Biznesu w Dąbrowie Górniczej



	Kierunek studiów: Zarządzanie

	Moduł / przedmiot: Marketing/ Strategie marketingowe w praktyce/case study

	Profil kształcenia: ogólnoakademicki

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	Liczba godzin w semestrze
	1
	2
	3

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI

	Studia stacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)*
	
	
	12ćw
	
	
	

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	10ćw
	
	
	

	WYKŁADOWCA


	Mgr Katarzyna Przybyła

	FORMA ZAJĘĆ
	Ćwiczenia

	CELE PRZEDMIOTU


	Poznawczy – zapoznanie studentów z zasobem wiedzy pozwalającej formułować strategie marketingowe. Słuchacze zapoznani zostaną z procedurą budowy planów i strategii marketingowych w przedsiębiorstwie.

Praktyczny – wykształcenie umiejętności w zakresie budowy strategii marketingowej wybranego, istniejącego przedsiębiorstwa.

	Efekt przedmiotowy
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	kierunkowych
	obszarowych
	Wiedza

	1
	Z_W04
	S1P_W02,
S1P_W09
	zna zasady budowy planów i strategii marketingowych,
	· Przygotowanie prezentacji,
· wykorzystanie wiedzy przy opracowaniu projektu.

	2
	Z_W04,

Z_W07
	S1P_W02,

S1P_W04,

S1P_W09
	zna podstawowe zasady zarządzania marketingiem.
	· Przygotowanie prezentacji,
· wykorzystanie wiedzy przy opracowaniu projektu.

	Umiejętności

	3
	Z_U07
	S1P_U03

	ma umiejętność budowy operacyjnych planów marketingowych.
	· Rozwiązywanie zadań i case studiem,

· opracowanie projektu.

	4
	Z_U16
	S1P_U09

	posiada umiejętność opracowania strategii marketingowej dla wybranego przedsiębiorstwa (produkcyjnego, handlowego, usługowego) działającego na rynku.
	· Rozwiązywanie zadań i case studiem,

· opracowanie projektu.


	Kompetencje społeczne

	5
	Z_K08
	S1P_K07

	przyjmuje postawę otwartości na zmiany i chęci podjęcia ryzyka,
	· Przygotowanie prezentacji,

· Dyskusja.

	6
	Z_K08
	S1P_K07

	przyjmuje orientację marketingową w zarządzaniu przedsiębiorstwem. 
	· Przygotowanie prezentacji,

· Dyskusja.

	Nakład pracy studenta  (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)** 



	Stacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 12

przygotowanie do ćwiczeń = 6

przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 7

realizacja zadań projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =2

inne  (określ jakie) = 

RAZEM:27

Liczba punktów  ECTS:1

w tym w ramach zajęć praktycznych:1
	Niestacjonarne

udział w wykładach = 

udział w ćwiczeniach = 10
przygotowanie do ćwiczeń = 8
przygotowanie do wykładu = 

przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 7
realizacja zadań projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =2
inne  (określ jakie) = 

RAZEM:27
Liczba punktów  ECTS:1
w tym w ramach zajęć praktycznych:1

	WARUNKI WSTĘPNE
	Podstawy marketingu, Podstawy organizacji, Zarządzanie marketingiem

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej:

Materiał z zakresu strategii marketingowych podzielony został na cztery moduły problemowe, które będą omawiane i praktycznie stosowane na zajęciach z przedmiotu. 

· Materiał przedstawiany w pierwszym module zapoznaje studentów z informacjami niezbędnymi do budowy strategii marketingowej (źródła informacji, selekcja i wybór informacji dla potrzeb strategii, metody analizy informacji). 

· Moduł drugi zapoznaje uczestników zajęć z podstawowymi strategiami marketingowymi ilustrowanymi przykładami z praktyki (strategie normatywne, strategie produktu, strategie ceny, strategie dystrybucji, strategie promocji). 

· W module trzecim położono szczególny nacisk na omówienie zasad budowy strategii marketingowej (misja i cele firmy a strategie, strategia ogólna przedsiębiorstwa a strategie marketingowe, pięciofazowa procedura strategii marketingowej, założenia projektowo-metodyczne dla budowy strategii marketingowej rzeczywistego przedsiębiorstwa). 

· Przejście od zasad konstruowania strategii marketingowej do praktycznej jej budowy                         na przykładzie istniejącego, działającego przedsiębiorstwa stanowi tematykę modułu czwartego.
Treści realizowane w formie e – learning: nie dotyczy

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA
	· P. Doyle: Marketing wartości. Wydawnictwo Felberg SJA, Warszawa 2003.

	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA
	· A.Pomykalski, Nowoczesne strategie marketingowe, INFOR, Warszawa 2001;

· Strategie marketingowe. Red. W. Wrzosek. PWE, Warszawa 2004. 
· Wskaźniki marketingowe. Red. R. Kozielski. Oficyna Ekonomiczna, Kraków 2004

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	W formie bezpośredniej:

Dyskusje ze studentami oraz nauka w praktyce (na podstawie studium przypadków); Zajęcia będą oparte na aktualnych case studies, warsztatach (np. brain storming).
W formie e – learning: nie dotyczy

	POMOCE NAUKOWE
	Prezentacja multimedialna, teksty case studies

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Cel: Umiejętność opracowania strategii marketingowej dla wybranego przedsiębiorstwa (produkcyjnego, handlowego, usługowego) działającego na rynku.

Tematyka:

Strategia marketingowa przedsiębiorstwa XYZ

Program promocji produktu przedsiębiorstwa XYZ na rynku ogólnopolskim

	SPOSÓB ZALICZENIA
	Zaliczenie na ocenę

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Zaliczenie na ocenę, prezentacja projektu, 

· warunkiem uzyskania zaliczenia jest zdobycie pozytywnej oceny ze wszystkich form zaliczenia przewidzianych w programie zajęć z uwzględnieniem kryteriów ilościowych oceniania określonych w Ramowym Systemie Ocen Studentów w Wyższej Szkole Biznesu w Dąbrowie Górniczej.


