	Wyższa Szkoła Biznesu w Dąbrowie Górniczej



	Kierunek studiów: Zarządzanie

	Moduł / przedmiot: Marketing/Zarządzanie marketingiem

	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/12ćw
	
	
	

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	14w/10ćw
	
	
	

	WYKŁADOWCA


	Prof. dr hab. Roman Niestrój, Mgr Angelika Pabian, mgr Katarzyna Przybyła

	FORMA ZAJĘĆ


	Wykład, ćwiczenia

	CELE PRZEDMIOTU


	Celem przedmiotu jest wyjaśnienie studentom metodologii wybranych analiz marketingowych oraz praktyczne ich wykonywanie na wybranych przykładach.

	Efekt przedmiotowy
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	kierunkowych
	obszarowych
	Wiedza


	1
	Z_W11,
Z_W12
	S1P_W06
	zna zastosowania podstawowych metod i narzędzi zarządzania marketingiem przedsiębiorstwa,
	· Przygotowanie prezentacji,
· pisemny sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe,
·  wykorzystanie wiedzy przy opracowaniu projektu 

	2
	Z_W05
	S1P_W03
	wyjaśnia metodologię analizy SWOT, ABC, macierzy BCG,  macierzy McKinseya, mapy percepcji produktu.
	· Przygotowanie prezentacji,
· pisemny sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe,
·  wykorzystanie wiedzy przy opracowaniu projektu 

	Umiejętności

	3
	Z_U05,

Z_U08
	S1P_U03,

S1P_U04
	ma umiejętność korzystania z narzędzi marketingowych w procesie zarządzania oraz analizy otoczenia i strategicznych jednostek biznesu,
	Rozwiązywanie zadań i case study.


	4
	Z_U12

	S1P_U06,

S1P_U07
	przeprowadza analizę SWOT, ABC,
	Rozwiązywanie zadań i case study.

	5
	Z_U12

	S1P_U06,

S1P_U07
	wykreśla macierz BCG, McKinseya,
	Rozwiązywanie zadań i case study.

	6
	Z_U16

	S1P_U09
	buduje mapę percepcji produktu.
	Rozwiązywanie zadań i case study.

	7
	Z_U03

	S1P_U02,

S1P_U09
	wykorzystuje wiedzę specjalistyczną do współpracy z różnymi obszarami przedsiębiorstwa w zakresie zarządzania marketingowego
	Rozwiązywanie zadań i case study.

	Kompetencje społeczne

	8
	Z_K02

	S1P_K02,

S1P_K03
	student komunikuje zespołowi wyniki przeprowadzonej analizy.

	· Przygotowanie prezentacji,
· Dyskusja.

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



	Stacjonarne

udział w wykładach = 16

udział w ćwiczeniach = 12

przygotowanie do ćwiczeń = 10

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 = 10

przygotowanie do ćwiczeń = 12

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


	Podstawy marketingu i Podstawy organizacji i zarządzania

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej:

WYKŁAD: 
Rynek i misja przedsiębiorstwa; elementy analizy struktury działalności i perspektyw rozwoju przedsiębiorstwa; analiza portfela strategicznych jednostek biznesu; analiza portfela strategicznych jednostek biznesu; elementy analizy rynkowych aktywów przedsiębiorstwa

ĆWICZENIA: 

1. Analiza otoczenia ( SWOT)

2. Analiza portfela SBU (Macierz BCG)

3. Analiza portfela SBU (Macierz  McKinsey’a

4. Analiza rynkowych aktywów przedsiębiorstwa (Analiza BCG)

5. Pozycjonowanie produktu (Mapa percepcji produktu)

Treści realizowane w formie e – learning: nie dotyczy

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA


	· R. Niestrój: Zarządzanie marketingiem. Aspekty strategiczne, PWN, Warszawa, 2002.

· M. Strzyżewska, M. Rószkiewicz: Analizy marketingowe, Wyd. Difin, Warszawa, 2002.

	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA
	· B. Żurawik, W. Żurawik: Zarządzanie marketingiem w przedsiębiorstwie, PWE, Warszawa, 1996.

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	W formie bezpośredniej:

Wykład, dyskusje ze studentami oraz nauka w praktyce (na podstawie studium przypadków) mająca na celu kształtowanie umiejętności rozwiązywania problemów przy użyciu odpowiednich narzędzi w procesie zarządzania i planowania marketingowego;

Ćwiczenia oparte na aktualnych case studies, warsztaty (np. brain storming), e-learning (np. telekonferencje, platforma Moodle, chat’y (interaktywne formy kontaktu ze studentami) itp.).
W formie e – learning: nie dotyczy

	POMOCE NAUKOWE
	Prezentacja multimedialna, teksty case studies

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Cel: 

Demonstracja praktycznego wykorzystania wiedzy zdobytej na ćwiczeniach.

Tematyka: 

1. Analizy portfelowe w zarządzaniu przedsiębiorstwem.

2. Rola badań marketingowych a zarządzanie marketingowe w przedsiębiorstwie.

	SPOSÓB ZALICZENIA


	· Wykład: egzamin

· Ćwiczenia: zaliczenie z oceną

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Egzamin - Test wiedzy z wykładu, 

· zaliczenie na ocenę z 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.


