	Wyższa Szkoła Biznesu w Dąbrowie Górniczej



	Kierunek studiów: Zarządzanie

	Moduł / przedmiot: Marketing/Podstawy marketingu

	Profil kształcenia: praktyczny

	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)*
	
	
	16w/14ćw
	
	
	

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	14w/12ćw
	
	
	

	WYKŁADOWCA


	Dr Katarzyna Szczepańska - Woszczyna, dr Joanna Łodziana-Grabowska, dr Ewa Sadowska, mgr Angelika Pabian

	FORMA ZAJĘĆ


	Wykład, ćwiczenia

	CELE PRZEDMIOTU


	Podstawowym celem wykładu jest dostarczenie i usystematyzowanie wiedzy z zakresu podstaw marketingu, ewolucji koncepcji marketingu i jego narzędzi w  odpowiedzi na zmieniające się potrzeby rynku docelowego oraz w warunkach turbulentnego otoczenia.


	Efekt przedmiotowy
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	kierunkowych
	obszarowych
	Wiedza

	1
	Z_W06
	S1P_W03
	rozumie specyfikę funkcjonowania przedsiębiorstw o orientacji marketingowej, 
	· test wiedzy,

· rozwiązanie zadań i studiów przypadku.

	2
	Z_W02
	S1P_W01
	zna terminologię i definiuje pojęcia, zasady i tendencje obowiązujące na rynkach docelowych,
	· test wiedzy,

· rozwiązanie zadań i studiów przypadku.

	3
	Z_W11
	S1P_W06
	rozróżnia i charakteryzuje strategie narzędziowe marketingu, a także dobiera je adekwatnie do warunków otoczenia.
	· test wiedzy,

· rozwiązanie zadań i studiów przypadku.

	4
	Z_W01,

Z_W02
	S1P_W01,

S1P_W09
	zna podstawy zarządzania marketingowego,
	· test wiedzy,

· rozwiązanie zadań i studiów przypadku

	Umiejętności

	5
	Z_U01
	S1P_U01

	wykazuje  się umiejętnością  rozróżnienia koncepcji funkcjonowania przedsiębiorstw i definiowania ich podstawowych zasad, 
	· praca zespołowa – case study, 
· prezentacja wyników,

· rozwiązanie zadań i studiów przypadku.

	6
	Z_U02
	S1P_U02,

S1P_U06

	diagnozuje sytuacje i interpretuje fakty na rzecz budowy efektywnych strategii i programów marketingu przedsiębiorstwa, 
	· praca zespołowa – case study, 
· prezentacja wyników,

· rozwiązanie zadań i studiów przypadku.

	7
	Z_U11
	S1P_U06,

S1P_U07

	umiejętność samodzielnego dokonania segmentacji rynku z wykorzystaniem odpowiednich kryteriów segmentacji,
	· praca zespołowa – case study, 
· prezentacja wyników,

· rozwiązanie zadań i studiów przypadku.


	8
	Z_U06
	S1P_U03 
	umiejętność dostosowania odpowiednich narzędzi mixu- promocyjnego do konkretnego przypadku rynkowego,
	· praca zespołowa – case study, 
· prezentacja wyników,

· rozwiązanie zadań i studiów przypadku.

	9
	Z_U06,

Z_U07
	S1P_U03 
	umiejętność analizy marketingowej firmy.
	· praca zespołowa – case study, 
· prezentacja wyników,

· rozwiązanie zadań i studiów przypadku.

	Kompetencje społeczne

	10
	Z_K03

	S1P_K03 
	kształtuje postawy efektywnej komunikacji i współpracy na rzecz realizacji zadań badawczych – case study,
	· integracja w zespole badawczym, kreatywność i inicjatywa,

· dyskusje.

	11
	Z_K02

	S1P_K02,

S1P_K03 
	wyraża opinie, angażuje się w dyskusje nad problemem praktycznym,
	· integracja w zespole badawczym, kreatywność i inicjatywa,

· dyskusje.

	12
	Z_K04

	S1P_K04 
	zachowuje ostrożność i krytycyzm w postrzeganiu zachowań firm działających na rynku, stosujących marketing oraz pseudomarketing.
	· integracja w zespole badawczym, kreatywność i inicjatywa,

· dyskusje.

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



	Stacjonarne

udział w wykładach = 16
udział w ćwiczeniach = 14
przygotowanie do ćwiczeń = 8
przygotowanie do wykładu = 6
przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 6
realizacja zadań projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =2
inne  (określ jakie) = 

RAZEM:52
Liczba punktów  ECTS:2
w tym w ramach zajęć praktycznych:1
	Niestacjonarne

udział w wykładach = 14
udział w ćwiczeniach = 12
przygotowanie do ćwiczeń = 10
przygotowanie do wykładu = 8
przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 6
realizacja zadań projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =2
inne  (określ jakie) = 

RAZEM:52
Liczba punktów  ECTS:2
w tym w ramach zajęć praktycznych:1

	WARUNKI WSTĘPNE


	Wiedza z zakresu podstaw ekonomii.

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej:

I. PODSTAWY TEORETYCZNE I ISTOTA MARKETINGU

Gospodarka rynkowa jako środowisko marketingu

Koncepcje biznesu a ewolucja orientacji przedsiębiorstw
Pojęcie i atrybuty marketingu jako koncepcji biznesu i system zarządzania firmą o orientacji rynkowej
Kierunki rozwoju marketingu. Podstawowe koncepcje współczesnego marketingu
Cele taktyczne i operacyjne marketingu
II. ŚRODOWISKO MARKETINGOWE PRZEDSIĘBIORSTWA

Otoczenie rynkowe, rynek docelowy firmy, zachowania nabywców
Otoczenie konkurencyjne / sektorowe, zachowania konkurentów
Otoczenie kooperacyjne /dostawców, marketing zakupów
Makro-otoczenie firm. Makromarketing

Pojęcie i rola segmentacji; Ocena atrakcyjności segmentów; Wybór docelowych rynków
III. SFERY, POTENCJAŁ, PROCESY I INSTRUMENTY MARKETINGU
Kreowanie i komercjalizacja produktu / wartości dla klienta
Oferowanie produktu /wartości dla klienta. Strategie i polityki cen. Negocjacje i oferty handlowe
Komunikowanie wartości klientom. Komunikacja i promocja marketingowa
Dostarczanie wartości klientom. Dystrybucja, sprzedaż i obsługa klientów. Pośrednicy handlowi
IV. CONTROLLING MARKETINGOWY

Pomiar marketingu – filozofia, systemy

Ocena marketingu na poziomie strategicznym

Mierniki wykorzystywane w sprzedaży i dystrybucji

Monitoring komunikacji marketingowej

Treści realizowane w formie e – learning: nie dotyczy

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA


	· J. Altkorn (red.), Podstawy marketingu, Kraków, 2003

· L. Garbarski, J. Rutkowski, W. Wrzosek: Marketing. Punkt zwrotny nowoczesnej firmy. PWE, Warszawa 2006

	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA
	· T. Kramer: Podstawy marketingu. Wyd. V zmienione. PWE, Warszawa 2005

· Kompendium wiedzy o marketingu, red naukowa B.Pilarczyk, H.Mruk, PWN, Warszawa 2006
· Ph. Kotler, G. Armstrong, J. Saunders, V. Wong: Marketing. Podręcznik europejski. PWE Warszawa 2002

· Decyzje marketingowe w przedsiębiorstwie, red. J. Mazur, Difin, Warszawa 2002

· Wskaźniki marketingowe, pod red. R. Kozielskiego, Oficyna Ekonomiczna, Kraków 2004

· R.F. Hartley., Zarządzanie I marketing. Spektakularne sukcesy i porażki, wyd. Helion, Ø press, Gliwice 2004

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	W formie bezpośredniej:

Wykład z elementami dyskusji, dyskusje na ćwiczeniach oparte na wiedzy pozyskanej na wykładach oraz nauka w praktyce (na podstawie studium przypadków) mające na celu kształtowanie umiejętności racjonalnego myślenia i wykorzystania wiedzy z zakresu podstaw marketingu, samodzielne prace studentów mające na celu analizę materiałów źródłowych, które będą stanowiły podstawę do wyrażenia własnych opinii studentów.
W formie e-learning: nie dotyczy

	POMOCE NAUKOWE
	Projektor, rzutnik pisma, postery, teksty case studies

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Nie dotyczy

	SPOSÓB ZALICZENIA
	· Wykład: egzamin 

· Ćwiczenia: zaliczenie z oceną

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Egzamin pisemny - sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe,

· zaliczenie na ocenę z ćwiczeń,
· prezentacja opracowań case study i ćwiczeń,
· 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.


