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Cel/-e kursu
1 Osiggniecie zatozonych efektéw ksztatcenia dla kursu.
Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i innych kompetencji
Efekty ksztatcenia dla kursu (EKP)
Wiedza: Odniesienie do modutowych
iedza: efektow ksztatcenia (EKM)
EKP1 ma elementarng wiedze dotyczacg systemowego powigzania nauk technicznych i spotecznych (w zakresie M3A WOl
planowania i organizacji proceséw produkcyjnych, zarzadczych i organizacyjnych) -
ma szczeg6towa wiedze w zakresie organizacji proceséw produkcyjnych i ich wptywu na koszty i jakos¢

EKP2 |wyrobu, posiada wiedze z zakresu marketingu ,potrzeb spotecznych oraz uzytecznosci wytwarzanych M3A_W02
produktow
ma podstawowg wiedze dotyczacy czynnikdédw determinujacych sprawnosé i skutecznosé dziatalnosci

EKP3 |przedsigbiorstwa, tworzenia planéw uzyskania przewagi konkurencyjnej przez przedsigbiorstwa na rynku M3A_WO03
oraz zna zasady umiejetnej sprzedazy,prezentacji i promowania wytwarzanych wyrobéw

Umiejetnosci:

potrafi pozyskiwac informacje z literatury, baz danych i innych Zrédet; potrafi analizowad i integrowac

EKP4 |uzyskane informacje, dokonywad ich interpretacji, a takze wycigga¢ wnioski (oraz formutowac i uzasadnia¢ i M3A_U01
przedstawiac swoje opinie)
potrafi (przy formutowaniu i rozwigzywaniu zadan inzynierskich) dostrzegac ich aspekty systemowe i

EKPS pozatechniczne, w szczegé.lnos'ci: kreg}tywnie my's'leé o potrzeba.ch nabywcc’).w, wykorzy?staé mechanizmy M3A_U02, M3A_U03
rynkowe do programowania produkcji,innowacyjnego kreowania produktu i opakowania,potrafi analizowac
dziatalnos¢ konkurencji réniez w zakresie komunikacji marketingowej

EKPG potrafi dokqny\fs/ac WStAQPVjEJ analizy ekonomicznej, tworzy¢ biznesplan oraz plany uzyskania przewagi M3A_U04
konkurencyjnej przedsiebiorstwa

Kompetencje spoteczne:

potrafi dziata¢ w sposdb przedsiebiorczy, wykorzystujac zasady tworzenia i rozwoju form indywidualnej

EKP7 |przedsigbiorczosci z uwzglednieniem zagadnien konkurencji,potrzeb klientéw oraz ochrony srodowiska M3A_K01

EKPS potrafi pracowac w grupie; kierowa¢ matym zespotem i przyjmowac odpowiedzialnos¢ za efekty jego pracy M3A_K02
potrafi odpowiednio okresli¢ priorytety stuzgce realizacji podjetego zadania celowego, zaréwno przy

EKP9 : . L . o . M3A_KO03
dziataniach wiasnych jak i zespotowych, okreslonych przez siebie lub innych
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Cykl ksztatcenia:
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Tresci programowe [7]
Powigzanie z efektem
Forma zaje¢ Tematyka zajec (bloku zajec) Liczba godzin ksztatcenia dla kursu
(symbol EKP)
wi1i Wstep do marketingu. 1 EKP1-EKP9
w2 Otoczenie marketingowe. 1 EKP1-EKP9
w3 Istota badari marketingowych. 1 EKP1-EKP9
wa Zachowanie nabywcéw na rynku. 1 EKP1-EKP9
W5 Budowa strategii marketingowych, 1 EKP1-EKP9
WwWé Produkt w koncepcji 4P. 7P w_ustugach. 1 EKP1-EKP9
w7 Macierz BCG,Profil semantyczny produktu.Mapa percepcji produktu 1 EKP1-EKP9
ws Ustalanie ceny 1 EKP1-EKP9
w9 Logistyka dystrybucja produktéw.Internet i jego zastosowanie w marketingu 1 EKP1-EKP9
W10 Komunikacja marketingowa,podstawowe pojecia. 1 EKP1-EKP9
wil Instrumenty promocji, charakterystyka. 1 EKP1-EKP9
w12 Reklama, etapy kampanii reklamowe;j. 1 EKP1-EKP9
w13 Zastosowanie public relations w sytuacjach kryzysowych. 1 EKP1-EKP9
w14 Sprzedaz osobista , promocja sprzedazy -poréwnanie. 1 EKP1-EKP9
W15 Nowoczesne trendy we wspétczesnym marketingu 1 EKP1-EKP9
C1 Zastosowanie segmentacji w marketingu. 1 EKP1-EKP9
c2 Elementy otoczenia i ich wptyw na dziatanos$¢ przedsiebiorstwa. 2 EKP1-EKP9
c3 Budowa strategii marketingowych na przykfadzie. 1 EKP1-EKP9
ca Konkurencja i przewaga konkurencyjna 1 EKP1-EKP9
C5 Innowacyjnos¢ produktowa 1 EKP1-EKP9
C6 Nowe produkty wysokiej technologii 1 EKP1-EKP9
Cc7 Marka i markowanie produktéw. 1 EKP1-EKP9
c8 Sposoby ustalenia ceny. 1 EKP1-EKP9
c9 Wybér kanatéw dystrybucyjnych dla zréznicowanych produktéw 1 EKP1-EKP9
c10 Public relations na przyktadach. 1 EKP1-EKP9
C11 Media i ich ograniczenia 1 EKP1-EKP9
c12 Media drukowane. 1 EKP1-EKP9
C13 Kampania reklamowa produktéw oraz firmy. 1 EKP1-EKP9
ci4 Powtdrzenie wiadomosci 1 EKP1-EKP9
SUMA GODZIN 30
Narzedzia dydaktyczne
1 podrecznik akademicki
2 prezentacje multi medialne
3 preskrypty wyktadoéw na prawach rekopisu
a4 srodki techniczne (komputer, projektor)
Sposoby oceny
O: ie efektow k tcenia dla kursu Sposéb weryfikacji efektéw
L (EKP) ksztatcenia Zasadvicteny
1 EKP1-EKPO Kolokwium zaliczeniowe sumujace |ocena dostateczna: 50% poprawnych odpowiedzi, dobra 70%, bardzo dobra 90%
nabyta wiedze
2 EKP1-EKPO Ocena zadar’\/ zlfecor!ych podczas |ocena dostateczna: 50% poprawnych odpowiedzi, dobra 70%, bardzo dobra 90%
cwiczen
Obciagzenie praca studenta
Lp. Forma aktywnosci $rednia liczba godzin na -zrealizuwanie
aktywnosci
1 |Godziny w formie zorganizowanej (w planie studidw) 30
2 przygotowanie do zaje¢ 30
3 przygotowanie do egzaminu 35
4 konsultacje 5
SUMA GODZIN 100
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW ECTS [4] ECTS
DLA KURSU
w tym liczba ECTS dla zaje¢ z udziat yciela ak icki 1,4
w tym ‘ dla zajeé praktycznych 3,4
Literatura podstawowa
1 Kotler Ph. Armstrong G.,Saunders J., Wong V., Marketing. Podrecznik europejski, PWE, Warszawa 2002
2 Mruk H., Podstawy marketingu, Akademia Ekonomiczna, Poznari 1999.
3 Nowacka A., Nowacki R., Podstawy marketingu, Diffin, Warszawa 2006.
Literatura p
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