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Wymagania wstepne

Student posiada podstawowg wiedze, niezbedng do zrozumienia spotecznych i rynkowych uwarunkowan
prowadzenia dziatalno$ci w warunkach gospodarki rynkowej. Student posiada umiejetno$¢ wykorzystania
wskazanych zrédet oraz interpretacji zjawisk spotecznych. Potrafi definiowac¢ podstawowe zjawiska
ekonomiczne, spoteczne i marketingowe wykorzystywane w zarzgdzaniu przedsiebiorstwem. Student
rozumie koniecznos$¢ poszerzania swoich kompetencji w ramach nauk spotecznych.

Cel przedmiotu
brak

Przedmiotowe efekty uczenia sie
brak

Metody weryfikacji efektow uczenia sie i kryteria oceny
Efekty uczenia sie przedstawione wyzej weryfikowane sg w nastepujgcy sposob:

Wyktady:



Ocena formujgca: dyskusje podsumowujgce poszczegolne tematy, omawiane w trakcie zajec, problemy
marketingowe, dajace mozliwo$¢ oceny zrozumienia problematyki przez studenta.

Wiedza nabyta w ramach wyktadow weryfikowana przez dwa 15-minutowe kolokwia, z ktérych kazde
skfada sie z ok. 5 pytan, roznie punktowanych, konieczno$¢ zaliczenia obu kolokwidw.

Ocena podsumowujgca: pisemne zaliczenie przedmiotu w formie kolokwium realizowanego na ostatnich
zajeciach wyktadowych. Kolokwium sktada sie z ok. 5 pytan. Prog zaliczeniowy: 55% punktow.
Cwiczenia:

Ocena formujgca: dyskusje omawiajgce konkretne przyktady z zakresu marketingu i zarzgdzania oparte
na wybranych przedsiebiorstwa. .

Ocena podsumowujgca: pisemne opracowanie poszczegoélnych tematow

Tresci programowe

Wyktady:

Geneza i pojecie marketingu. Funkcje marketingowe realizowane w przedsiebiorstwa. Marketing-mix
jako koncepcja budowania relacji z otoczeniem rynkowym w szczegolnosci z klientem. Polityka
zarzgdzania wartoscig produktu, marka, jakos¢, opakowanie. Komunikacja marketingowa - podstawowe
metody i narzedzia promocyjne. Podstawowe strategie ustalania cen. Ksztattowanie polityki
dystrybucyjne przedsiebiorstwa. Otoczenie rynkowe przedsiebiorstwa w tym rodzaje konkurencji
rynkowej. Zachowania nabywcéw. Badanie i analiza rynku. Wprowadzenie do zarzadzania, zarzgdzanie a
marketing. Podstawowe funkcje zarzadzania. Przyktadowe koncepcje i metody zarzadzania: TQM, Lean,
Benchmarking, Kaizen, Six Sigma, 5S, FMEA, Kanban. Zarzgdzanie wiedzg w przedsiebiorstwie.
Zarzgdzanie czasem.

Cwiczenia:

Charakterystyka przedsiebiorstwa. Omowienie koncepcji produktu, oferty asortymentowej. Dobér
mieszanki promocyjnej - metod i narzedzi do konkretnego produktu i przedsigbiorstwa. Metody
ksztattowania cen i czynniki wptywajgce na cene bazowg. Planowanie dziatan dystrybucyjnych -
charakterystyka kanatéw dystrybucyjnych. Podstawowy projekt badah marketingowych.
Scharakteryzowanie dziatan konkurencyjnych w odniesieniu do wybranego przedsiebiorstwa. Dobor
koncepcji i metod zarzgdzania podnoszgcych efektywnosc¢ funkcjonowania przedsiebiorstwa.

Tematyka zaje¢

Wyktady

Geneza i pojecie marketingu

Marketing to dziedzina nauki i praktyki, ktéra koncentruje sie na identyfikacji, analizie i zaspokajaniu
potrzeb klientéw w sposéb przynoszacy korzysci przedsiebiorstwu.

Funkcje marketingowe realizowane w przedsigbiorstwie

Funkcje marketingowe w przedsiebiorstwie obejmujg szereg dziatan, ktére majg na celu zwiekszenie
wartosci dla klienta i przedsiebiorstwa, w tym badania rynku, rozwdj produktéw, zarzgdzanie cenami,
promocje, dystrybucje oraz obstuge klienta.

Marketing-mix jako koncepcja budowania relacji z otoczeniem rynkowym w szczegdlnosci z klientem

Produkt: dostosowanie oferty produktowej do potrzeb i oczekiwan klientow.

Cena: ustalanie strategii cenowej, ktora bedzie atrakcyjna dla klientéw i rentowna dla przedsiebiorstwa.
Miejsce (dystrybucja): zapewnienie dostepnosci produktow tam, gdzie klienci chca je kupic.

Promocja: komunikowanie wartosci i korzy$ci produktow za pomoca réoznych narzedzi promocyjnych.

Marka: budowanie silnej marki, ktéra kojarzy sie z wysokg jakoscig i zaufaniem.

Jakos$¢: zapewnienie, ze produkt spetnia lub przewyzsza oczekiwania klientow.

Opakowanie: projektowanie opakowan, ktére sg atrakcyjne, funkcjonalne i przyciggajg uwage klientéw.
Komunikacja marketingowa - podstawowe metody i narzedzia promocyjne

Komunikacja marketingowa obejmuje réznorodne metody i narzedzia stuzgce do promowania produktow i
budowania wizerunku marki. Podstawowe narzedzia promocyjne to:

Podstawowe strategie ustalania cen
Strategie ustalania cen obejmujg rozne podejscia do wyznaczania cen produktow, w tym:



Strategia konkurencyjna: ustalanie ceny na poziomie cen konkurenciji.

Strategia wartosci: ustalanie ceny na podstawie postrzeganej wartosci produktu przez klienta.
Ksztattowanie polityki dystrybucyjnej przedsiebiorstwa

Polityka dystrybucyjna obejmuje decyzje dotyczgce kanatdw dystrybucji, ktére przedsiebiorstwo
wykorzystuje do dostarczania swoich produktéw do klientow.

Otoczenie rynkowe przedsiebiorstwa w tym rodzaje konkurencji rynkowej
Otoczenie rynkowe przedsiebiorstwa to zbior czynnikéw zewnetrznych, ktore wptywajg na jego dziatalnosc.
Do gtéwnych elementow otoczenia rynkowego nalezg:

Konkurencja: rywalizacja miedzy przedsiebiorstwami oferujgcymi podobne produkty lub ustugi.

Klienci: osoby lub firmy, ktére kupujg produkty przedsiebiorstwa.

Dostawcy: firmy dostarczajgce surowce, komponenty i inne zasoby niezbedne do produkgciji.

Rodzaje konkurencji rynkowej obejmuja:

Konkurencje posrednig: rywalizacja miedzy firmami oferujgcymi produkty zastepcze.

Konkurencje ogoélng: rywalizacja o zasoby finansowe klientow, niezaleznie od branzy.

Zachowania nabywcéw

Zachowania nabywcdw to procesy decyzyjne i dziatania podejmowane przez konsumentow podczas
poszukiwania, zakupu, uzytkowania i oceny produktéw i ustug.

Badanie i analiza rynku

Badanie rynku to proces zbierania i analizy informacji na temat rynku, konkurencji i klientéw. Analiza rynku
pozwala na zrozumienie struktury rynku, identyfikacje trendéw i szans oraz ocene efektywnosci dziatan
marketingowych.

Wprowadzenie do zarzgdzania, zarzgdzanie a marketing
Zarzgdzanie to proces planowania, organizowania, kierowania i kontrolowania zasoboéw w celu osiggniecia
celow organizacji.

Podstawowe funkcje zarzgdzania

Planowanie: wyznaczanie celéw i okreslanie dziatan niezbednych do ich osiggniecia.
Organizowanie: ustalanie struktury organizacyjnej i przydzielanie zasobdw.
Kierowanie: motywowanie i koordynowanie dziatan pracownikow.

Kontrolowanie: monitorowanie wynikow i wprowadzanie korekt w dziataniach.
Przyktadowe koncepcije i metody zarzgdzania

Przyktadowe koncepcje i metody zarzadzania to:

TQM (Total Quality Management): zarzadzanie przez jakosc, ktore koncentruje sie na ciggtym
doskonaleniu proceséw.

Lean: metoda eliminacji marnotrawstwa i zwiekszania efektywnosci.

Benchmarking: poréwnywanie proceséw i wynikéw firmy z najlepszymi praktykami w branzy.

Kaizen: japonska filozofia ciggtego doskonalenia.

Six Sigma: metoda doskonalenia jakosci poprzez redukcje zmiennosci procesow.

5S: metoda organizacji miejsca pracy w celu zwiekszenia efektywnosci.

FMEA (Failure Mode and Effects Analysis): analiza przyczyn i skutkbw potencjalnych awarii.

Kanban: system zarzgdzania produkcjg i zapasami.

Zarzgdzanie wiedzg w przedsiebiorstwie

Zarzadzanie wiedzg to proces tworzenia, dzielenia sie, wykorzystywania i zarzgdzania wiedzg i
informacjami w organizacji. Celem jest zwigkszenie efektywnosci i innowacyjnosci przedsiebiorstwa
poprzez lepsze wykorzystanie zasobow intelektualnych.

Cwiczenia

Charakterystyka przedsigbiorstwa

Cwiczenia z zakresu charakterystyki przedsiebiorstwa obejmujg analize jego struktury organizacyjnej, misji,
wizji, celéw strategicznych oraz kluczowych obszaréw dziatalnoéci. Analizowane sg takze mocne i stabe
strony firmy, a takze szanse i zagrozenia ptyngce z otoczenia rynkowego (analiza SWOT). Uczestnicy uczg
sie identyfikowac unikalne cechy przedsiebiorstwa oraz jego pozycje konkurencyjng na rynku.

Omowienie koncepcji produktu i oferty asortymentowej
Cwiczenia polegajg na opracowaniu szczegotowej koncepcji produktu, uwzgledniajgc jego cechy, korzysci



dla konsumenta, pozycjonowanie oraz cykl zycia. Analizowana jest takze oferta asortymentowa, czyli
szeroko$¢ i gtebokos¢ asortymentu oraz jego dopasowanie do potrzeb rynku. Uczestnicy uczg sie tworzy¢
spojne i atrakcyjne portfolio produktow.

Dobor mieszanki promocyjnej - metod i narzedzi do konkretnego produktu i przedsigbiorstwa
Cwiczenia obejmujg wyboér odpowiednich metod i narzedzi promocyjnych, takich jak reklama, public
relations, promocje sprzedazy, marketing bezposredni, sprzedaz osobista oraz marketing internetowy.
Uczestnicy analizuja, ktore z tych narzedzi najlepiej pasujg do specyfiki produktu i strategii
przedsiebiorstwa, a nastepnie opracowujg plan promocyjny.

Metody ksztattowania cen i czynniki wptywajgce na cene bazowg

Cwiczenia koncentrujg sie na réznych metodach ksztattowania cen, takich jak koszty plus marza, wartosc
dla klienta, ceny konkurencji, a takze strategie cenowe, takie jak skimming, penetracja rynku,
psychologiczne ustalanie cen. Analizowane sg rowniez czynniki wptywajace na ustalenie ceny bazowej,
takie jak koszty produkciji, popyt, elastycznos¢ cenowa, polityka cenowa firmy i warunki rynkowe.

Planowanie dziatan dystrybucyjnych - charakterystyka kanatow dystrybucyjnych

Cwiczenia obejmujg analize i wybor kanatéw dystrybucji, takich jak sprzedaz bezposrednia, posrednia
(hurtownicy, detalistéw), dystrybucja cyfrowa, franchising i inne modele. Uczestnicy uczg sie oceniac, ktére
kanaty dystrybucji sg najbardziej efektywne dla danego produktu i przedsigbiorstwa, oraz jak zarzgdzac
siecig dystrybuciji.

Podstawowy projekt badan marketingowych

Cwiczenia polegajg na opracowaniu projektu badawczego, obejmujgcego okreslenie problemu
badawczego, celéw badania, metod zbierania danych (ankiety, wywiady, obserwacje), oraz analizy danych.
Uczestnicy uczg sie przygotowywac i realizowaé badania marketingowe, ktore dostarczajg wartosciowych
informaciji na temat rynku i konsumentéw.

Scharakteryzowanie dziatan konkurencyjnych w odniesieniu do wybranego przedsigbiorstwa

Cwiczenia obejmujg analize dziatah konkurencyjnych, takich jak strategie produktowe, cenowe,
promocyjne i dystrybucyjne stosowane przez konkurencje. Uczestnicy uczg sie oceniac, jak konkurencja
wptywa na wybrane przedsigbiorstwo i jak firma moze na to reagowac.

Dobér koncepciji i metod zarzgdzania podnoszacych efektywno$¢ funkcjonowania przedsigbiorstwa
Cwiczenia polegajg na wyborze i zastosowaniu réznych koncepcji i metod zarzadzania, takich jak TQM,
Lean, Benchmarking, Kaizen, Six Sigma, zarzgdzanie wiedzg i zarzgdzanie czasem. Uczestnicy analizujg,
ktore z tych metod sg najbardziej odpowiednie dla poprawy efektywnosci i konkurencyjnosci wybranego
przedsiebiorstwa.

Metody dydaktyczne

Wyktad:
prezentacja multimedialna, dyskusja z rozwigzywaniem problemow, dyskusja z wykorzystaniem
prezentacji multimedialnej, metoda przypadkow, dyskusja.



Cwiczenia:
opracowanie zespotowe tematdéw, metoda projektowa, dyskusja
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