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KARTA OPISU PRZEDMIOTU - SYLABUS

Nazwa przedmiotu

PO 3.2.2 Marketing ustug
Przedmiot
Kierunek studiow Rok/semestr
Teleinformatyka 2/3
Studia w zakresie (specjalnosg) Profil studiéw
ogoInoakademicki
Poziom studiéw Jezyk oferowanego przedmiotu
drugi polski
Forma studiow Wymagalnosc
stacjonarne obieralny
Liczba godzin
Wyktad Laboratoria Inne (np. online)
30 0
Cwiczenia Projekty/seminaria
0 0/0
Liczba punktow ECTS
2
Wyktadowcy
Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca: Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca:
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dr inz. Joanna Majchrzak

Zaktad Marketingu i Rozwoju Organizacji
Instytut Inzynierii Bezpieczenstwa i Jakosci
Woydziat Inzynierii Zarzadzania
joanna.majchrzak@put.poznan.pl

+48 61 665 3292
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Wymagania wstepne




POLITECHNIKA POZNANSKA

EUROPEJSKI SYSTEM TRANSFERU I AKUMULACIJI PUNKTOW (ECTS)
pl. M. Sklodowskiej-Curie 5, 60-965 Poznan

e A L A A R A A N N N N R A A A A

Student definiuje pojecia: marketing, strategia marketingowa, zarzagdzanie marketingowe, nabywca,
klient, podaz, popyt.

Student charakteryzuje zakres dziatalnosci przedsiebiorstw i ekonomiczne uwarunkowania
funkcjonowania rynku.

Student objasnia zastosowanie dla testow statystycznych: chi- kwadrat, T-studenta, C-Pearsona,
VKramera.

Student potrafi stworzy¢ podejmowaé samodzielne decyzje zakupowe.

Student jest odpowiedzialny za terminowg realizacje zadan.

Student aktywnie bierze udziat w zajeciach zaréwno wyktadowych jak i éwiczeniach.

Student jest zdolny do pracy w grupie i podejmowania grupowych decyzji.

Student postepuje zgodnie z normami zycia spotecznego.

Student jest zdeterminowany na twdrcze rozwigzywanie powierzonych mu zadan i projektéw.
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Cel przedmiotu
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Rozbudowanie potencjatu wiedzy, umiejetnosci i postaw w zakresie tworzenia i realizacji koncepcji i
planéw dla marketingu ustug.
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Przedmiotowe efekty uczenia sie

Wiedza
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Student definiuje pojecie marketing i marketing ustug wedtug réznych autoréw. Student opisuje
problemy w przedsiebiorstwie i dokonuje ich analizy. Student ttumaczy potrzebe zastosowania
okreslonego narzedzia marketingowego z zaistniatej sytuacji rynkowej.
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Umiejetnosci
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Student potrafi sformutowac problemy w rynkowym oddziatywaniu firmy.

Student potrafi zaprojektowaé plan naprawczy w formie planu marketingowego.
Student potrafi zinterpretowad informacje rynkowe i marketingowe.

Student potrafi opracowac zalecenia usprawniajgce.

Student potrafi zaprezentowac zalecenia wynikajgce z przeprowadzonego badania.
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Kompetencje spoteczne
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Student jest zdeterminowany na rozwigzanie postawionego mu problemu.

Student jest swiadomy odpowiedzialnosci za prezentowane wnioski.

Student dba o opracowanie i przeprowadzenie planu marketingowego zgodnie z metodyka.
Student przestrzega zasad etyki w procesie pracy nad zagadnieniami.
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Metody weryfikacji efektdw uczenia sie i kryteria oceny

Efekty uczenia sie przedstawione wyzej weryfikowane sg w nastepujgcy sposob:
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Wiedza zdobywana na wyktadach: 100 punktéw. 50 punktéw mozna zdoby¢ w testach czgstkowych
np. przy wykorzystaniu e-kursow (testy zawierajgce tresci z kolejnych wyktaddw). Kolejne 50 punktéw
z egzaminu koncowego (egzamin moze by¢ realizowany w jednej z czterech form: ustnej, pisemnej
otwartej, pisemnej testowej, testowwej on-line).
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Przedziat ocen (dla wyktadow):
do 50 pkt - 2.0
51-60 pkt - 3.0
61-70 pkt - 3.5
71-80 pkt - 4.0
81-90 pkt - 4.5
91-100 pkt- 5.0
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Tresci programowe
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1. Definicje i klasyfikacje ustug.

2. Charakterystyka wybranych typow ustug teleinformatycznych i innych.
3. Proces zakupu ustug.

4. Rynek ustug.

5. Segmentacja klientéw rynku ustug.

6. Rdznicowanie i pozycjonowanie ustug.

7. Zarzadzanie marketingiem ustug.

8. Marketing tradycyjny i relacyjny w ustugach.

9. Marketing mix ustug (modele 5P i 7P).

10. Marketing wewnetrzny i interakcyjny w ustugach.
11. Strategia produktu - ustugi.

12. Cykl zycia produktu - ustugi.

13. Kreowanie nowych ustug.

14. Dystrybucja ustug.

15. Promocja ustug.

16. Procesy i personel $wiadczony ustugi.

17. Obstuga klientéw.
18. Jakos¢ ustug.
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. Marketing tradycyjny i relacyjny w ustugach.

. Marketing mix ustug (model 7P).

. Marketing wewnetrzny i interakcyjny w ustugach (model 30R).
. Definicje i klasyfikacje ustug.

. Rynek ustug (analiza publikacji naukowych)

. Charakterystyka wybranych typow ustug teleinformatycznych i innych.
. Proces zakupu ustug.

. Segmentacja klientéw rynku ustug.

. Réznicowanie i pozycjonowanie ustug.

10. Strategia produktu - ustugi (analiza funkcyjna produktu)

11. Cykl zycia produktu - ustugi.

12. Kreowanie nowych ustug.

13. Obstuga klientéw.

14. Jakos¢ ustug (metoda Servqual i model luk)

15. Promocja ustug (koncepcja ZKM)

16. Procesy i personel $wiadczony ustugi.
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Metody dydaktyczne
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Wyktad, pogadanka, prezentacja.
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Literatura

Podstawowa
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1. Marketing ustug, Payne A., PWE, Warszawa, 1997
2. Marketing ustug, Pr zb. pod red. A. Stys PWE, Warszawa, 2003
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Uzupetniajaca
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1. Zarzadzanie marketingowe na rynku ustug transportowych. Rucifika D., Ruciniki A., Wyszomirski O.:
Wydawnictwo Uniwersytetu Gdanskiego, Gdarisk 2005.

2. Marketing przedsiebiorstw przemystowych, red. Wt. Mantura, Poznan 2000

3. Promocja ustug, Marczak M., Boguszewicz-Kreft, CeDeWu, Warszawa, 2019

4. Services marketing, Maria Johann, Warsaw School of Economics, 2015

5. Network of contradictions analysis in marketing information quality management, Majchrzak J.,
Migdowicz M., Systematic complex problem solving in the age of digitalization and open innovation /
red. Denis Cavallucci, Stellian Brad, Pavel Livotov - Cham, Switzerland : Springer, 2020
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Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Godzin ECTS
taczny naktad pracy 56 2.0
Zajecia wymagajace bezposredniego kontaktu z nauczycielem 30 1.0
Praca wiasna studenta (przygotowanie do zaliczenia, studia literaturowe) 26 1.0




