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3.
EFEKTY KSZTAŁCENIA, FORMY ZAJĘĆ, METODY WERYFIKACJI EFEKTÓW KSZTAŁCENIA
	3.1. Cele szczegółowe kształcenia
	Odniesienie do kierunkowych  efektów kształcenia 

	C1
	Zdobycie przez studenta wiedzy z zakresu prawidłowości i zasad funkcjonowania procesu badań marketingowych. Rozumienie istoty badań marketingowych.
	K1P_W03, K1P_W07, K1P_W01

	C2
	Nabycie przez studenta umiejętności w zakresie analizy i rozwiązywania złożonych problemów organizacji oraz ograniczenia ryzyka związanego z prowadzenie organizacji przez prawidłowe prowadzenie badań marketingowych. 
	K1P_ U02, K1P_U06, K1P_U08

	C3
	Ukształtowanie postaw i zachowań umożliwiających myśleć i działać w sposób przedsiębiorczy, dający gotowość do rozwiązywania problemów praktycznych i poznawczych w zakresie podejmowania decyzji marketingowych na podstawie przeprowadzonych badań marketingowych
	 K1P_K1, K1P_K2, K1P_K3

	3.2. EFEKTY UCZENIA SIĘ:

(w kategoriach wiedzy, umiejętności, kompetencji społecznych)
	Odniesienie do obszarowych efektów kształcenia
	Metody sprawdzające

osiągnięcie efektu uczenia się

	WIEDZA
	K1P -W01
	Ma zaawansowaną wiedzę z zakresu nauk o zarządzaniu i jakości i rozumie rolę marketingu w tych naukach wiążąc je z dyscyplinami z obszaru nauk psychologicznych i socjologicznych. Zna istotę marketingu i korzyści dla organizacji z wdrażania reguł marketingowej koncepcji zarządzania
	P6S_WG
	Egzamin teoretyczny pisemny

	
	K1P_W03
	Zna w stopniu zaawansowanym typowe narzędzia i metody analityczne, szczególnie z zakresu analizy rynku i zna ich praktyczne zastosowanie do budowania sprawozdań oraz raportów np. biznes planów i planów marketingowych.
	P6S_WG
	Egzamin teoretyczny pisemny

	
	K1P_W07
	Ma zaawansowaną wiedzę o człowieku jako istocie ludzkiej, społecznych i psychologicznych przyczynach zachowania ludzi w organizacji oraz relacjach społecznych nawiązywanych w organizacji i jej otoczeniu 
	P6S_WG
	Egzamin teoretyczny pisemny

	UMIEJĘTNOŚCI
	K1P_U02
	Potrafi analizować otoczenie organizacji oraz potencjał strategiczny organizacji z wykorzystaniem analizy SWOT
	P6S_UW


	Prace grupowe z elementami samooceny oraz oceny prac innych grup przez studentów.
Plan marketingowy na zaliczenie zbudowany przy użyciu metod doboru i analizy danych z rynku.



	
	K1P_U06
	Potrafi wykorzystać nabyte umiejętności z zakresu marketingu w procesie planowania i realizacji przedsięwzięć biznesowych oraz prowadzenia badań marketingowych
	P6S_UW


	Prace grupowe z elementami samooceny oraz oceny prac innych grup przez studentów.
Plan marketingowy na zaliczenie zbudowany przy użyciu metod doboru i analizy danych z rynku.

	
	K1P_U08
	Wykorzystując posiadaną wiedzę potrafi zaproponować działania bądź instrumenty marketingowe adekwatne do zdiagnozowanych problemów/zmian zachodzących w organizacjach i/lub w ich otoczeniu, prowadzące do ich rozwiązania /wykorzystania
	P6S_UW


	Prace grupowe z elementami samooceny oraz oceny prac innych grup przez studentów.
Plan marketingowy na zaliczenie zbudowany przy użyciu metod doboru i analizy danych z rynku..

	KOMPETENCJE SPOŁECZNE
	K1P_K01
	Ma gotowość do krytycznej analizy  otoczenia organizacji i jej potencjału strategicznego,
zaplanowania działania i instrumentów marketingowych wchodzących w skład marketingu-mix
	P6S_KK


	Ocena predyspozycji i gotowości do osiągania celu z przeprowadzonego ćwiczenia praktycznego. 

	
	K1P_K02
	 Student rozumie potrzebę stawiania sobie ambitnych celów na miarę swoich możliwości; przyjęcia porażki, przyznania się do błędu jako ważnych cech w pracy marketingowca
	P6S_KK


	Ocena predyspozycji i gotowości do osiągania celu z przeprowadzonego ćwiczenia praktycznego.

	
	K1P_K03
	Student rozumie potrzebę współpracy w grupie i zespole w celu tworzenia i realizowania wspólnych celów marketingowych
	P6S_KK


	Ocena aktywności i zaangażowania studenta w realizację zadań

	3.3. TREŚCI PROGRAMOWE:
	Odniesienie treści przedmiotu do efektów uczenia się (zgodność efektu uczenia się z treściami programowymi)

	Rodzaj i forma zajęć
	Treści programowe wykładów( podać liczbę godzin)
	

	Tematyka zajęć

	WYKŁAD 1
(stacj. – 4 h, niestacj. - 3 h)
	Ewolucja procesów gospodarczych zorientowanych na: produkcję, sprzedaż, marketing, klienta, społeczną odpowiedzialność biznesu. Realia przejścia Przemysłu 4.0 i trendów Marketingu 4.0. do wkraczających norm Przemysłu 5.0 i trendów Marketingu 5.0.

Koncepcja marketingu-mix.
	W01, W02, W03

	WYKŁAD 2
(stacj. – 6 h, niestacj. -3 h)
	Technologie nowej generacji w marketingu 5.0 imitujące ludzkie zachowania. Tworzenie lepszych wartości dla odbiorców działań marketingowych. Zastosowanie konkretnych narzędzi popartych miejscem klienta w ścieżce zakupowej oraz jego preferencji i potrzeb. 

· Data Driven Marketing,
· Agile Marketing,
· Context Marketing,
· Marketing predyktywny,
· Marketingu rozszerzony.

	W01, W02, W03



	WYKŁAD 3

(stacj. – 8 h, niestacj. -3 h)
	Klient, analiza zachowań klientów oraz wartości i potrzeb konsumenta w celu zbudowania profilu klienta.
	W01, W02, W03

	WYKŁAD 4
(stacj. – 8 h, niestacj. -4 h)
	Analiza rynku pod kątem kryteriów społeczno-demograficznych, psychograficznych, geograficznych i behawioralnych. Informacje na temat tworzenia person zakupowych.
	W01, W02, W03



	WYKŁAD 5
(stacj. – 8 h, niestacj. -2 h)
	Metody obserwacji konkurentów . Analiza konkurencyjności sektorów – prezentacja stron internetowych branżowych z informacjami na temat analizy efektywności sektorów gospodarki.
	W01, W02, W03

	WYKŁAD 6

(stacj. –6 h, niestacj. -2 h)
	Strategie cenowe i kanały dystrybucji.
	W01, W02, W03

	
	
	

	Ćwiczenia 1

(stacj. – 5 h, niestacj. -2 h)
	Ćwiczenia praktyczne z segmentacji wg wybranych kryteriów charakteryzujących nabywców. Budowa własnego profilu/portretu zakupowego (student jak nabywca).
	U01, U02, U03
K01, K02, K03

	Ćwiczenia 2

(stacj. – 5 h, niestacj. -2 h)
	Ćwiczenia praktyczne z budowy Systemu Informacji Marketingowej a w tym praktyczna analiza rynku (zbiór informacji o podaży, popycie i cenach)
	U01, U02, U03
K01, K02, K03

	Ćwiczenia3

(stacj. – 5 h, niestacj. -2 h)
	Praktyczne zastosowanie zasad mieszanki marketingowej poparte przykładami wiodących podmiotów rynkowych.
	U01, U02, U03
K01, K02, K03

	Ćwiczenia 4

(stacj. – 5h, niestacj. -2 h)
	Budowa programu promocji, konstrukcja materiału reklamowego, znaczenie sloganu, reakcja nabywców na reklamę.
	U01, U02, U03

	Ćwiczenia 5

(stacj. –5 h, niestacj. -3 h)
	Przygotowanie do pisania planu marketingowego. Omówienie na przykładach celów i strategii marketingowych potrzebnych do stworzenia planu.
	K01, K02, K03

	Ćwiczenia 6

(stacj. – 5 h, niestacj. -3 h)
	Zasady budowy raportu z badań marketingowych.
	K01, K02, K03

	Ćwiczenia 7

(stacj. – 5 h, niestacj. -3 h)
	Zasady praktyczne planowania: SWOT, BCG.
	U01, U02, U03

	Ćwiczenia 8

(stacj. – 5 h, niestacj. -3 h)
	Praktyczne zastosowanie wskaźników kontroli procesów marketingowych.  
	K01, K02, K03

	Ćwiczenia 9

(stacj. – 5 h, niestacj. -2 h)
	Wybrane problemy kształtowania wizerunku organizacji.
	U01, U02, U03

	Ćwiczenia 10

(stacj. – 5 h, niestacj. -3 h)
	Pozycjonowanie marki, strategia marki i zasady tworzenia marek – przykłady marek historycznych. Storyteeling w budowaniu historii marki.
	K01, K02, K03


	3.4. FORMY ZAJĘĆ DYDAKTYCZNYCH, METODY KSZTAŁCENIA ORAZ NARZĘDZIA WYKORZYSTYWANE W PROCESIE PRAKTYCZNEGO KSZTAŁCENIA (NP. OPROGRAMOWANIE)
	Odniesienie do efektów kształcenia przedmiotu

	PREFEROWANE METODY DYDAKTYCZNE ORAZ WYKORZYSTYWANE OPROGRAMOWANIE
	Wykłady problemowe i konwersatoryjne -  połączone z bezpośrednią aktywnością samych słuchaczy, skierowaną na rozwiązanie problemów teoretycznych i dylamtów praktycznych.

Metody praktyczne:

- metoda ćwiczeń przedmiotowych
- symulacje ( wykorzystanie platformy z oprogramowaniem dla prowadzenia ćwiczeń symulacyjnych z modułu marketing)


	W1, W2, W3, 

U01, U02, U03
K01, K02, K03

	EFEKT
	FORMA WERYFIKACJI
	% UDZIAŁ NA OGÓLNĄ OCENĘ

	WIEDZA
	90
	%

	W1: 
	Sprawdzian pisemny 

	W2:
	Sprawdzian pisemny 

	W3:
	Sprawdzian pisemny 

	UMIEJĘTNOŚCI
	0
	%

	U1:
	Prace grupowe z elementami samooceny oraz oceny prac innych grup przez studentów.
Plan marketingowy na zaliczenie zbudowany przy użyciu metod doboru i analizy danych z rynku.

	U2:
	Prace grupowe z elementami samooceny oraz oceny prac innych grup przez studentów.
Plan marketingowy na zaliczenie zbudowany przy użyciu metod doboru i analizy danych z rynku.

	U3:
	Prace grupowe z elementami samooceny oraz oceny prac innych grup przez studentów.
Plan marketingowy na zaliczenie zbudowany przy użyciu metod doboru i analizy danych z rynku.

	KOMPETENCJE PERSONALNE I SPOŁECZNE
	10
	%

	K1:
	Ocena predyspozycji i gotowości do osiągania celu z przeprowadzonego ćwiczenia praktycznego.

	K2:
	Ocena predyspozycji i gotowości do osiągania celu z przeprowadzonego ćwiczenia praktycznego.

	K3:
	Ocena aktywności i zaangażowania studenta w realizację zadań

	OPIS 
	Wykład kończy się egzaminem testowym. 

- końcowy egzamin pisemny - test z materiału opracowanego podczas zajęć wraz z zaleconymi lekturami; 
Kryteria oceniania:

bdb (5,0) – 19-20 pkt

db.+ (4,5) - 18-17 pkt
db. (4,0) - 16-15 pkt
dst.+ (3,5) - 14-13 pkt
dst. (3,0) - 11-12 pkt
ndst. (2,0) - 0-10 pkt


	W 1

W sposób bardzo ogólny i pobieżny zna i rozumie dylematy marketingu związane z rolą jaką pełni w przedsiębiorstwie.

Dobrze zna i rozumie dylematy marketingu związane z rolą jaką pełni w przedsiębiorstwo w życiu społecznym, a także dylematy etyczne przedsiębiorcy w ramach prowadzonych form marketingowej  działalności 

W sposób pogłębiony zna i rozumie dylematy marketingu związane z rolą jaką pełni w przedsiębiorstwie.

W 2, W3

W sposób bardzo ogólny i pobieżny absolwent zna i rozumie złożone zależności i relacje między przedsiębiorcami oraz innymi podmiotami. 

Absolwent dobrze zna i rozumie złożone zależności i relacje między przedsiębiorcami oraz innymi podmiotami, a także fundamentalne znaczenie takich wartości jak prawda, uczciwość, lojalność, odpowiedzialność dla trwałości tych zależności oraz relacji, w tym ich efektywności biznesowej

Absolwent w sposób pogłębiony zna i rozumie złożone zależności i relacje między przedsiębiorcami oraz innymi podmiotami, a także fundamentalne znaczenie takich wartości jak prawda, uczciwość, lojalność, odpowiedzialność dla trwałości tych zależności oraz relacji, w tym ich efektywności biznesowej

U 1, U 2 , U 3 

Absolwent potrafi w stopniu jedynie wystarczającym prawidłowo rozwiązywać pojawiające się w przedsiębiorstwie kwestie dotyczące marketingu.  
Absolwent potrafi w stopniu dobrym  prawidłowo rozwiązywać pojawiające się w  przedsiębiorstwie kwestie dotyczące marketingu.  .
Absolwent potrafi w stopniu pogłębionym prawidłowo rozwiązywać pojawiające się w w przedsiębiorstwie kwestie dotyczące marketingu.  Potrafi analizować rozwiązania konkretnych problemów  oraz  planować i organizować własną aktywność zawodową jako jednostki i członka zespołu z uwzględnieniem wartości etycznych mając świadomość ich wpływu na efektywność biznesową i społeczną

K 1, K 2 
Jest zdolny do krytycznej oceny posiadanej wiedzy ale także treści , które są jemu przekazywane na poziomi wystarczającym do odpowiedzialnego pełnienia ról zawodowych w przedsiębiorstwie, rozwijania dorobku zawodu i podtrzymania etosu zawodu
Absolwent jest gotów do krytycznej oceny posiadanej wiedzy ale także treści , które są jemu przekazywane. Absolwent jest gotów w pracy przedsiębiorcy do zasięgnięcia opinii ekspertów w przypadku trudności w samodzielnym rozwiązaniu problemu.
2. Absolwent jest gotów do upowszechniania wzorców etycznego i praworządnego zachowania przedsiębiorcy, mając świadomość ich fundamentalnego znaczenia w zarządzaniu biznesem. Absolwent jest gotów do podtrzymywania etosu przedsiębiorcy. 

3. Absolwent jest gotów do inicjowania działań na rzecz kształtowania zachowań innych osób w sposób etyczny mając świadomość że wzmacnia to optymalizację podejmowanych działań i ich sprawność tj. skuteczność i ekonomiczność. Ponadto powyższe ma wpływ na wypełnianie przez absolwenta społecznych zadań przedsiębiorcy i aktywności na rzecz środowiska społecznego



	3.7. LITERATURA

	Literatura podstawowa:

	1. Marketing. Nowoczesne podejście autorstwa Karola Rakoczy i Piotra Wróblewskiego (2022)

	2. Marketing, Philip Kotler, Rebis, Warszawa 2020.
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4. P. Kotler, H. Kartayja, I. Setiawan ,Marketing 5.0: Technology for Humanity, Warszawa 2021.

	Literatura uzupełniająca

	1. Principles of Marketing autorstwa Philipa Kotlera i Gary'ego Armstronga (2022)


4.
KALKULACJA NAKŁADU PRACY STUDENTA 
	Lp.
	Aktywność
	Obciążenia studenta w godzinach

	
	
	Studia

stacjonarne
	Studia

niestacjonarne
	Zajęcia teoretyczne
	Zajęcia praktyczne

	1
	Udział w wykładach
	35
	20
	35/20
	

	2
	Udział w ćwiczeniach audytoryjnych
	50
	30
	
	50/30

	3
	Udział w warsztatach
	
	
	
	

	4
	Udział w laboratoriach
	
	
	
	

	5
	Wykonanie projektu
	
	
	
	

	6
	Przygotowanie do ćwiczeń audytoryjnych 
	55
	75
	
	55/75

	7
	Przygotowanie do warsztatów
	
	
	
	

	8
	Przygotowanie do laboratoriów
	
	
	
	

	9
	Przygotowanie do projektu
	
	
	
	

	10
	Udział w konsultacjach
	3
	3
	3/3
	

	11
	Przygotowanie do sprawdzianu
	32
	46
	32/36
	

	12
	Obecność na egzaminie
	
	
	
	

	13
	Sumaryczne obciążenie pracą studenta
 (1+2+3+4+5+6+7+8+9+10+11)
	175
	175
	70/70
	105/105

	14
	Punkty ECTS za przedmiot (16+18)
	7
	7
	2.8/2.8
	4.2/4.2

	15
	Obciążenie studenta na zajęciach wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów 

w godzinach (1+2+3+4+5+10+12)
	85
	50
	

	16
	Obciążenie studenta na zajęciach wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów w punktach ECTS 
((1+2+3+4+5+10+12/25)
	3,4
	2
	

	17
	Obciążenie studenta na zajęciach nie wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów 

w godzinach (6+7+8+9+11)
	90
	125
	

	18
	Obciążenie studenta na zajęciach nie wymagających bezpośredniego udziału nauczycieli akademickich i studentów 

w punktach ECTS ((6+7+8+9+11/25) 
	3,6
	5
	


1 punkt ECTS równa się 25 godzinom pracy studenta
SŁOWNIK

Warsztat (W) – zajęcia praktyczne doskonalące jakąś umiejętność związaną z kierunkiem studiów.

Ćwiczenia audytoryjne (CA) –zajęcia praktyczne pozostające w korelacji z wykładami, przy czym podczas ćwiczeń przeważa metoda heurystyczna. Ich tematyka sprowadza się do rozwiązywania zadań lub analizowania przykładów stanowiących określone zastosowanie wiedzy teoretycznej.

Laboratorium (L) – ćwiczenia laboratoryjne - zajęcia praktyczne, aktywizujące oparte na praktycznej działalności studentów w zakresie analizowanych problemów badawczych/praktycznych w pomieszczeniach przeznaczonych do przeprowadzania tego typu badań i wyposażone w odpowiedni do tego celu sprzęt. Ćwiczenia laboratoryjne umożliwiają obserwacje przeprowadzanych eksperymentów. Laboratoria mogą przyjmować różną postać zależnie od rodzaju eksperymentów, jakie się w nich wykonuje. 

Seminarium (S) – zajęcia praktyczne, polegające na samodzielnym opracowaniu przez studentów części zagadnień poruszanych na seminarium. Wyniki pracy przedstawiane są w postaci prezentacji, referatu, czy też w jeszcze inny sposób. W czasie seminarium studenci biorą aktywny udział w dyskusji nad danym zagadnieniem wykazując się posiadaną wiedzą.

Projekt (P) - zajęcia praktyczne – polegające na samodzielnym lub zespołowym przedsięwzięciem, który ma na celu stworzenie unikalnego rozwiązania jakiegoś problemu badawczego lub praktycznego. Projekt powinien charakteryzować się takimi cechami jak: cel, niepowtarzalność, złożoność, określoność, zmienność, zaangażowanie zasobów ludzkich, ograniczoność czasowa. Wyniki pracy przedstawiane są w postaci dokumentacji projektu i jej  prezentacji.

Prowadzący przedmiot:

.................................................... 


…............……...................……………………
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