	
 AKADEMIA WSB
Wydział w Krakowie

	Kierunek studiów: Inżynieria Zarządzania  

	Przedmiot:  Strategiczne zarządzanie marketingowe i komunikacja

	Profil kształcenia: Praktyczny

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	Liczba godzin 
w semestrze
	1
	2
	3
	4

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI
	VII

	Studia stacjonarne
(w/ćw/lab/pr/e)
	20 w / 20 ćw
	
	
	
	
	
	

	Studia niestacjonarne
(w/ćw/lab/pr/e)
	16w / 16ćw
	
	
	
	
	
	

	JĘZYK PROWADZENIA ZAJĘĆ
	Język polski

	WYKŁADOWCA

	[bookmark: _GoBack]

	FORMA ZAJĘĆ

	Wykład, ćwiczenia

	CELE PRZEDMIOTU

	Rozwijanie umiejętności analizowania otoczenia rynkowego oraz formułowania długoterminowych strategii marketingowych wspierających cele organizacji. Student zdobywa kompetencje w zakresie planowania i integrowania działań komunikacyjnych z strategią marki, z wykorzystaniem nowoczesnych narzędzi i kanałów komunikacji. Celem jest także kształtowanie zdolności oceny efektywności działań marketingowych i komunikacyjnych w perspektywie strategicznej.

	Odniesienie do efektów uczenia się
	Opis efektów uczenia się
	Sposób weryfikacji efektu
uczenia się

	Efekt kierunkowy
	PRK
	
	

	WIEDZA

	K_W03
	P6S_WG
	Student zna w zaawansowanym stopniu:
· przedmiot i zakres zarządzania marketingiem,
· kluczowe  pojęcia z obszaru zarządzania marketingiem,
·  rozumie miejsce i rolę marketingu w systemie zarządzania

	Analizy, case study, realizacja zleconych projektów.   
Test wiedzy


	K_W14
	P6S_WG

	Student:
· zna w zaawansowanym stopniu metody i narzędzia  prowadzenia badań marketingowych

	Analizy, case study., realizacja zleconych projektów.   
Test wiedzy


	K_W04
K_W05

	P6S_WG
P6S_WK
	Student:
· zna w zaawansowanym stopniu : strategie marketingowe (produktowo-rynkowe, dystrybucji, cenowe, promocyjne, wobec konkurentów , kolejne etapy procesu kształtowania i wdrażania strategii marketingowej,   rozumie istotę strategii marketingowej,
· zna w zaawansowanym stopniu i charakteryzuje zachowania nabywców na rynku

	Analizy, case study, realizacja zleconych projektów.   
Test wiedzy


	UMIEJĘTNOŚCI

	K_U01
	P6S_UW
	Student potrafi dobrać działania komunikacyjne, uwzględniając różne kanały i grupy odbiorców
	Analizy, case study. Dyskusje dotyczące zastosowanych rozwiązań, realizacja zleconych projektów.   

	K_U03
	P6S_UW
	Student potrafi w oparciu przedstawione dane analizować interpretować oraz komentować sytuację rynkową przedsiębiorstwa.
	Analizy, case study. Dyskusje dotyczące zastosowanych rozwiązań, realizacja zleconych projektów.   


	K_U01
	P6S_UW
	Student potrafi przeprowadzić analizę marketingową (np. SWOT, analiza rynku, konkurencji, klienta) jako podstawę tworzenia strategii
	Analizy, case study. Dyskusje dotyczące zastosowanych rozwiązań, realizacja zleconych projektów.   


	K_U08
	P6S_UK

	Student potrafi opracować i zaprezentować zintegrowaną strategię marketingową dostosowaną do celów organizacji
	Analizy, case study. Dyskusje dotyczące zastosowanych rozwiązań, realizacja zleconych projektów.   

	KOMPETENCJE SPOŁECZNE

	K_K01

	P6U_KK
	Student jest gotowy do krytycznej oceny rozwiązań i strategii marketingowych

	Aktywność w dyskusji, obserwacja zachowań podczas zajęć.

	K_K04
	P6U_K0
	jest gotów myśleć i działać w sposób  kreatywny i przedsiębiorczy w zakresie opracowania modelowych rozwiązań strategicznych, zachowuje otwartość na nowe pomysły, rozwiązania

	Aktywność w dyskusji, obserwacja zachowań podczas zajęć.

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


	Stacjonarne
udział w wykładach = 20
udział w ćwiczeniach = 20
przygotowanie do ćwiczeń = 13
przygotowanie do wykładu = 
przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 15
realizacja zadań projektowych =
konsultacje= 4
e-learning =
zaliczenie/egzamin = 3
inne  praca własna  = 
RAZEM: 75 h
Liczba punktów  ECTS: 3
w tym w ramach zajęć praktycznych: 1,5
	Niestacjonarne
udział w wykładach = 16 h
udział w ćwiczeniach = 16 h
przygotowanie do ćwiczeń = 13
przygotowanie do wykładu = 8
przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 15
realizacja zadań projektowych =
konsultacje= 4
e-learning =
zaliczenie/egzamin = 3
inne  praca własna = 
RAZEM: 75 h
Liczba punktów  ECTS: 3
w tym w ramach zajęć praktycznych: 1,5

	WARUNKI WSTĘPNE

	Zainteresowanie marketingiem i zarządzaniem

	TREŚCI PRZEDMIOTU
(z podziałem na 
zajęcia w formie bezpośrednie)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: 
1. Podstawy zarządzania marketingowego (miejsce i rola marketingu w systemie zarządzania, etapy rozwoju zarządzania marketingowego, przedmiot i zakres zarządzania marketingowego, zarządzanie instrumentami marketingowymi). 
2. Marketing w przedsiębiorstwie (marketing w strukturze organizacyjnej przedsiębiorstwa, planowanie marketingowe, analiza sytuacji marketingowej przedsiębiorstwa na rynku, system informacji marketingowej)
3. Strategie marketingowe (istota, poziomy i rodzaje strategii przedsiębiorstw, proces kształtowania i wdrażania strategii marketingowej, klasyfikacja strategii marketingowych, strategie konkurencyjne, kontrola strategiczna), badania marketingowe; 
4. Istota i znaczenie segmentacji. Procedury segmentacji. Kryteria segmentacji. Wybór rynku docelowego I koncepcji działania. Strategie oparte na segmentacji. 
5. Pojęcie, atrybuty i klasyfikacja produktów. Pozycjonowanie  produktu. Analiza cyklu życia produktu i celów marketingu w jego fazach. Analiza pozycji rynkowej produktów firmy-macierz BCG, macierz H.I. Ansoffa, Marketingowa koncepcja cen. Cele polityki cen  – podstawowe metody oraz narzędzia, marketing cyfrowy, zintegrowana komunikacja marketingowa. 
6. Monitorowanie i kontrola strategii marketingowej– mierniki skuteczności działań marketingowych (KPI), ROI, analiza efektywności kampanii.
Ćwiczenia:  
· Rola marketingu w organizacji – dyskusja
·  Analiza przypadków firm i ich strategii marketingowych
· Identyfikacja 4P oraz przygotowanie mini planu marketingowego
· Analiza SWOT i rynku na podstawie danych wtórnych
· Źródła danych w systemie informacji marketingowej (SIM)
· Projekt strategii marketingowej + symulacje decyzji rynkowych
· Badania marketingowe: kwestionariusz i analiza wyników
· Segmentacja rynku, wybór rynku docelowego i pozycjonowanie
· Analizy strategiczne: BCG i Ansoff + rekomendacje
· Cena, kampanie zintegrowane i digital marketing – analiza
· Podstawy analityki internetowej, KPI, ROI i dashboard

	LITERATURA 
OBOWIĄZKOWA

	1. Pomykalski A.: Zarządzanie i planowanie marketingowe. Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2022.
2. Zarządzanie marketingowe. Praca zbiorowa pod red. G. Rossy. Wydawnictwo C.H. Beck, Warszawa, (najnowsze wydanie).
3. Dennis P.: Jak przełożyć strategię na skuteczne działania. Lean Enterprise Institute, Wrocław 2020.

	LITERATURA 
UZUPEŁNIAJĄCA
(w tym min. 2 pozycje w języku angielskim; publikacje książkowe lub artykuły)
	1. Kotler Ph, Keller K.L., Marketing Management, Pearson/Prentice Hall, Upper Saddle River (najnowsze wydane).
2. Dadzie K.Q.,  Amponsah D.K.,  Dadzie C.A. & Winston E.M., How Firms Implement Marketing Strategies in Emerging Markets: An Empirical Assessment of The 4A Marketing Mix Framework, Journal of Marketing Theory and Practice, 2017, Vol. 25, No. 3.
3. Herhausen D., Egger T., Oral C., Auditing Marketing Strategy Implementation Success, Marketing Review St Gallen, najnowsze wydanie, Vol. 3.

	PUBLIKACJE NAUKOWE NAUCZYCUELI AKADEMICKICH ZWIĄZANE            Z TEMATYKĄ MODUŁU
	Ł. Wróblewski Ł., Strategie marketingowe w instytucjach kultury, PWE, Warszawa, (najnowsze wydanie).
Ł. Wróblewski Ł., Marketing strategiczny w sektorze kultury Euroregionu Śląsk Cieszyński, CeDeWu, Warszawa 2016. 
G. Maciejewski, S. Mokrysz, Ł. Wróblewski: Consumers towards marketing strategies of coffee producers, Wageningen Academic Publishers, Wageningen, The Netherlands 2020, ss. 260.

	METODY NAUCZANIA
(z podziałem na 
zajęcia w formie bezpośredniej i              e-learning)
	Zajęcia w formie bezpośredniej:
Wykład problemowy, rozwiązywanie zadań problemowych, analiza tekstów z dyskusją, analiza case study, projekt, warsztaty.


	POMOCE NAUKOWE
	Prezentacje multimedialne, testy, materiały źródłowe, teksty case study

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

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
(z podziałem na 
zajęcia w formie bezpośredniej i                 e-learning)
	Warunki zaliczenia wykładu:
Egzamin testowy na platformie Moodle. Test zawierający pytania jednokrotnego wyboru, półotwarte oraz otwarte. Baza zawiera 60 pytań, student odpowiada na 15, warunek zaliczenia co najmniej 51% pozytywnych odpowiedzi. 

Warunki zaliczenia ćwiczeń:
-  aktywny udział w zajęciach,
- pozytywna ocena z aktywności oraz zaangażowania w pracę grupy,
- projekt indywidualny.


* W-wykład, ćw- ćwiczenia, lab- laboratorium, pro- projekt, e- e-learning

