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Nazwa przedmiotu
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Przedmiot

Kierunek studiow Rok/Semestr

Zielona energia/Green Energy 1/2

Studia w zakresie (specjalnosc) Profil studiow

- ogolnoakademicki

Poziom studiow Jezyk oferowanego przedmiotu
drugiego stopnia angielski

Forma studiow Wymagalnosc¢

stacjonarne obieralny

Liczba godzin

Wyktad Laboratorium Inne (np. online)
15 0 0

Cwiczenia Projekty/seminaria

0 0

Liczba punktéw ECTS

1,00

Koordynatorzy Wyktadowcy

dr inz. Joanna Majchrzak
joanna.majchrzak@put.poznan.pl

Wymagania wstepne
Wiedza i umiejetnosci nabyte w ramach przedmiotéw: marketing, rachunkowos¢ finansowa.

Cel przedmiotu

Opanowanie przez studentéw wiedzy i podstawowych umiejetnosci prowadzenia dziatalnosci
marketingowej w firmach ustugowych i handlowych oraz w odniesieniu do proceséw ustugowych w innych
przedsiebiorstwach.

Przedmiotowe efekty uczenia sie

Wiedza:

Student ma wiedze dotyczgcg powigzan zawodu energetyka z r6znymi dziedzinami pozatechnicznymi,
takimi jak: ekonomia, prawo czy etyka, a takze wiedze obejmujgcg zasady ochrony witasnosci
przemystowej i prawa autorskiego.

Umiejetnosci:
Student potrafi samodzielnie planowac i realizowac swoj rozwoj oraz motywowac i ukierunkowywac
innych.



Kompetencje spoteczne:

Student ma swiadomos$¢ potrzeby poszanowania praw innych podmiotéw w pracy samodzielnej i
zespotowej, uczciwosci i odpowiedzialnosci realizacji zadan, postepowania zgodnie z zasadami etyki
zawodowej oraz dziatan na rzecz przestrzegania tych zasad.

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

Wyktad: ocena formujgca: w trakcie wyktadéw prowadzone sg krotkie dyskusje sprawdzajgce
efektywnos$¢ procesu ksztatcenia, dostosowujgce nauczanie do poziomu studentdéw, a studentom
ukazujgce zakres opanowanego materiatu w ramach przedmiotu; ocena podsumowujgca: poziom
uzyskania odpowiedniej wiedzy podsumowywany jest kolokwium oraz konsultowany z osobg
prowadzgcg zajecia ¢wiczeniowe.

Tresci programowe

Wyktad: Przedsiebiorstwa handlowe i ustugowe jako podmioty rynku. Ustugi i ich cechy (wtasnosci).
Badanie marketingowe i segmentacja rynku ustug. Pozycjonowanie ustug. Strategie i programy
marketingowe ustug, ich cen, dystrybucji i promocji. Marketing relacyjny w firmach ustugowych. Proces
obstugi klienta w przedsiebiorstwach ustugowych. Funkcje i klasyfikacje handlu. Merchandising —
strategie i instrumenty.

Tematyka zaje¢
brak

Metody dydaktyczne

Wyktad: wyktad informacyjny - prezentacja multimedialna ilustrowana przyktadami podawanymi na
tablicy.
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Bilans naktadu pracy przecietnego studenta



Godzin ECTS
taczny naktad pracy 25 1,00
Zajecia wymagajgce bezposredniego kontaktu z nauczycielem 15 0,50
Praca wtasna studenta (studia literaturowe, przygotowanie do zajec 10 0,50

laboratoryjnych/éwiczen, przygotowanie do kolokwidow/egzaminu,
wykonanie projektu)




