
karta przedmiotu
	Nazwa przedmiotu
	Podstawy marketingu


1.  Usytuowanie przedmiotu w systemie studiów

	1.1. Kierunek studiów 
	Zarządzanie

	1.2. Forma i ścieżka studiów
	Stacjonarne/Niestacjonarne

	1.3. Poziom kształcenia
	Studia I stopnia

	1.4. Profil studiów
	Praktyczny


	1.5. Specjalność
	-

	1.6. Koordynator przedmiotu
	


2. Ogólna charakterystyka przedmiotu

	2.1. Przynależność do grupy przedmiotu
	Międzykierunkowy/praktyczny

	2.2. Liczba ECTS
	4

	2.3. Język wykładów
	Polski

	2.4. Semestry, na których realizowany jest przedmiot
	II

	2.5.Kryterium doboru uczestników zajęć
	-


3. Efekty uczenia się i sposób prowadzenia zajęć
3.1.  Cele przedmiotu 
	Lp.
	Cele przedmiotu

	
	

	C1
	Zdobycie przez studentów wiedzy na temat podstawowych pojęć, terminów i strategii marketingowych.

	C2
	Nabycie wiedzy o rodzajach, formach i kanałach działalności marketingowej

	C3
	Poznanie form marketingu  (wizualne, werbalne, kontrowersyjne, zawierające aspekt społeczny, kulturowy, edukacyjny)

	C4
	Przekazanie wiedzy na temat tworzenia treści marketingowych na podstawie  grup docelowych charakteryzujących się określonym wiekiem, miejscem zamieszkania, kompetencjami społecznymi, potrzebami

	C5
	Analiza kampanii marketingowych

	C6
	Rozwijanie kompetencji studentów w zakresie rozumienia celów marketingowych, intencji reklamodawcy i sposobu postrzegania kampanii marketingowych przez odbiorcę

	C7
	Rozwijanie umiejętności stosowania zdobytej wiedzy dotyczącej tworzenia strategii marketingowej do tworzenia planu marketingowego.


3.2. Przedmiotowe efekty uczenia się, z podziałem na wiedzę, umiejętności i kompetencje, wraz z odniesieniem do kierunkowych efektów uczenia się
	Lp.
	Opis przedmiotowych efektów 
uczenia się
	Odniesienie do 
kierunkowych efektów

uczenia się (symbole)
	Sposób realizacji (zaznaczyć „X”)

	
	
	
	ST
	NST

	
	
	
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie wiedzy zna i rozumie

	W1
	Posiada wiedzę o kluczowych pojęciach z zakresu marketingu, rozumie istotę i mechanizmy funkcjonowania organizacji w relacjach z klientami 
	Z1_W04

Z1_W08

Z1_W13
	X
	
	
	X

	W2
	Student zna i rozumie zasady projektowania strategii marketingowych zorientowanych na klienta
	
	X
	
	
	X

	W3
	Student ma teoretyczną wiedzę o marketingu i jego rodzajach, sposobach działania, intencji reklamodawcy
	
	X
	
	
	X

	W4
	Student ma wiedzę o metodach, narzędziach oraz technikach pozyskiwania danych, odpowiednich dla kampanii marketingowych, pozwalających opisywać proces  ich powstawania  i realizacji 
	
	X
	
	
	X

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie umiejętności potrafi

	U1
	Student potrafi wykorzystać podstawową wiedzę teoretyczną z zakresu marketingu do interpretacji, opisu i praktycznej analizy działań marketingowych.
	Z1_U01

Z1_U04

Z1_U05

Z1_U07

Z1_U18
	X
	
	X
	

	U2
	Student potrafi posługiwać się nowoczesnymi narzędziami właściwymi dla kampanii marketingowej
	
	X
	
	X
	

	U3
	Student potrafi wchodzić w różne role zawodowe związane ze studiowanym kierunkiem
	
	X
	
	X
	

	U4
	Student potrafi dokonać analizy otoczenia marketingowego  z wykorzystaniem narzędzia PEST, macierzy BCG oraz SWOT  
	
	X
	
	X
	

	U5 
	Student potrafi analizować kampanie marketingowe oraz tworzyć własne projekty kampanii i strategii marketingowych: potrafi dokonywać selekcji zdobywanych informacji, posiada praktyczną umiejętność przygotowania typowych tekstów niezbędnych do realizacji projektu marketingowego
	
	X
	
	X
	

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie kompetencji społecznych jest gotów do

	K1
	Myślenia i działania w sposób twórczy, koncentruje się na realizacji zadań i osiąganiu celów, posiada umiejętność podejmowania decyzji w zakresie podstawowych narzędzi i strategii marketingowych.
	Z1_K02
	X
	
	X
	


3.3. Formy zajęć dydaktycznych i ich wymiar godzinowy - Studia stacjonarne (ST),  Studia niestacjonarne (NST)
	Ścieżka
	Wykład
	Ćwiczenia
	Projekt
	Warsztat
	Laboratorium
	Seminarium
	Lektorat
	Zajęcia prowadzone z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość w formie wykładu
	Inne
	Punkty ECTS

	ST
	15
	15
	
	
	
	
	
	
	
	4

	NST
	
	10
	
	
	
	
	
	10
	
	4


3.4. Treści kształcenia (oddzielnie dla każdej formy zajęć: (W, ĆW, PROJ, WAR, LAB, LEK, INNE). Należy zaznaczyć (X), w jaki sposób będą realizowane dane treści (zajęcia na uczelni lub zajęcia na platformie e-learningowej prowadzone z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość)
RODZAJ ZAJĘĆ: WYKŁAD
	Lp.
	Treść zajęć
	Odniesienie do 
przedmiotowych efektów

uczenia się
	Sposób realizacji (zaznaczyć „X”)

	
	
	
	ST
	NST

	
	
	
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie

	1.
	Pojęcie, geneza i istota marketingu, koncepcje marketingu
	W1, W3
	X
	
	
	X

	2.
	Podstawowe pojęcia związane z marketingiem, rynek i zrozumienie potrzeb klienta
	W1
	X
	
	
	X

	3.
	Projektowanie strategii marketingowej zorientowanej na klienta
	W2
	X
	
	
	X

	4.
	Strategia marketingowa i marketing mix
	W2, W3
	X
	
	
	X

	5.
	Analiza otoczenia marketingowego i segmentacja ryku
	W4
	X
	
	
	X

	6.
	Produkt na rynku, strategia marki, marketing usług
	W1, W4
	X
	
	
	X

	7.
	Cena rynkowa
	W1
	X
	
	
	X

	8.
	Reklama i public relations
	W1
	X
	
	
	X

	9.
	Omówienie i podsumowanie zajęć
	
	X
	
	
	X


RODZAJ ZAJĘĆ: ĆWICZENIA
	Lp.
	Treść zajęć
	Odniesienie do 
przedmiotowych efektów

uczenia się
	Sposób realizacji (zaznaczyć „X”)

	
	
	
	ST
	NST

	
	
	
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie
	Zajęcia na Uczelni
	Zajęcia na 
platformie

	1.
	Wprowadzenie wiedzy o marketingu, rodzaje narzędzi, najlepsze kampanie marketingowe.
	U1, U2, K1
	X
	
	X
	

	2.
	Podstawy realizacji kampanii marketingowej - reaserch, grupy docelowe, uwarunkowania społeczne i kulturowe, potrzeby
	U2, U5
	X
	
	X
	

	3.
	Storytelling, marketing kontrowersyjny, kanały marketingu, narzędzia audiowizualne 
	U2, U4
	X
	
	X
	

	4.
	Analiza wybranych kampanii marketingowych 
	U2, U3, U5,  K1
	X
	
	X
	

	5.
	Doskonalenie podstawowych umiejętności marketingowe w zakresie analizy macierzy BCG, analizy SWOT
	U2, U3, U4, K1
	X
	
	X
	

	6.
	Analiza otoczenia marketingowego (PEST) – analiza case study, analiza własna
	U2, U3, U4, K1
	X
	
	X
	

	7.
	Zachowania konsumenckie i analiza czynników podejmowania decyzji zakupowych – analiza case study, zadania
	U1, U2, K1
	X
	
	X
	

	8.
	Zastosowanie marketingu mix w praktyce
	U2, U5, K1
	X
	
	X
	

	9.
	Praca nad projektem strategii marketingowej.
	U2, K1
	X
	
	X
	

	10.
	Podsumowanie zajęć i omówienie ocen
	
	X
	
	X
	


3.5. Metody weryfikacji efektów uczenia się (wskazanie i opisanie metod prowadzenia zajęć oraz weryfikacji osiągnięcia efektów uczenia się, np. debata, case study, przygotowania i obrony projektu, złożona prezentacja multimedialna, rozwiązywanie zadań problemowych, symulacje sytuacji, wizyta studyjna, gry symulacyjne + opis danej metody):
	Efekty przedmiotowe
	Metody dydaktyczne
	Metody weryfikacji efektów uczenia się
	Sposoby dokumentacji

	WIEDZA

	W1-W4
	Zajęcia z elementami multimediów, ćwiczenia w zakresie istoty, koncepcji marketingowych, projektowania strategii i stosowania narzędzi marketingowych
	Egzamin: Test sprawdzający wiedzę
- 100% oceny końcowej z wykładu
	Oceniony test studenta

	UMIEJĘTNOŚCI

	U1-U5
	Zajęcia z wykorzystaniem multimediów, ćwiczenia w zakresie analizy otoczenia marketingowego, rozwiązywanie problemów dotyczących projektowania i realizacji kampanii marketingowych, wspólne poszukiwanie rozwiązań podczas moderowanej dyskusji
	Zadanie 1: Przygotowanie projektu wybranej strategii marketingowej (dla U2)
- 50% oceny końcowej z ćwiczeń

Zadanie 2: rozprawka/esej analizująca daną kampanię marketingową w formie pisemnej
- 50% oceny końcowej z ćwiczeń
	Ocenione prace studentów dotyczące realizacji zadania 1 i 2 



	KOMPETENCJE SPOŁECZNE

	K1
	Zajęcia z wykorzystaniem multimediów, ćwiczenia w zakresie analizy otoczenia marketingowego, rozwiązywanie problemów dotyczących projektowania i realizacji kampanii marketingowych, wspólne poszukiwanie rozwiązań podczas moderowanej dyskusji
	Zadanie 1: Przygotowanie projektu wybranej strategii marketingowej (dla U2)

- 50% oceny końcowej z ćwiczeń

Zadanie 2: rozprawka/esej analizująca daną kampanię marketingową w formie pisemnej

- 50% oceny końcowej z ćwiczeń
	Ocenione prace studentów dotyczące realizacji zadania 1 i 2 




3.6. Kryteria oceny osiągniętych efektów uczenia się
	Efekt uczenia się
	Na ocenę 3 lub „zal.”

student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 3,5 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 4 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 4,5 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do
	Na ocenę 5 student zna i rozumie/potrafi/jest gotów do

	W
	51-60% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	61-70% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	71-80% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	81-90% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się
	91-100% wiedzy wskazanej w efektach uczenia się

	U
	51-60% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	61-70% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	71-80% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	81-90% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	91-100% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się

	K
	51-60% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	61-70% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	71-80% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	81-90% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
	91-100% umiejętności wskazanych w efektach uczenia się
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4. Nakład pracy studenta - bilans punktów ECTS
	Rodzaje aktywności studenta
	Obciążenie studenta

	
	ST
	NST

	Zajęcia wymagające bezpośredniego kontaktu studenta z nauczycielem akademickim w siedzibie uczelni
	30
	20

	Zajęcia przewidziane planem studiów
	30
	20

	Konsultacje dydaktyczne (min. 10% godz. przewidzianych na każdą formę zajęć)
	3
	2

	Praca własna studenta
	70
	80

	Przygotowanie bieżące do zajęć, przygotowanie prac projektowych/prezentacji/itp.
	35
	40

	Przygotowanie do zaliczenia zajęć
	35
	40

	SUMARYCZNE OBCIĄŻENIE GODZINOWE STUDENTA
	100
	100

	Liczba punktów ECTS
	4
	4
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