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Wymagania wstepne

Student posiada podstawowg wiedze, niezbedng do zrozumienia zagadnien z marketingu i z zarzgdzania
przedsiebiorstwem. Student posiada umiejetnos¢ wykorzystania wskazanych zrddet oraz interpretacii
zjawisk spotecznych i rynkowych. Student rozumie koniecznos¢ poszerzania swoich kompetencji w ramach
nauk spotecznych.

Cel przedmiotu

Przekazanie studentom wiedzy w zakresie wymogow stawianych przedsiebiorcom i innym organizacjom w
zakresie metod i narzedzi przydatnych do opracowania strategii marketingowyych z uwzglednieniem
aspektow jakosci i bezpieczenstwa.

Przedmiotowe efekty uczenia sie

Wiedza:

1. Studentzna w pogtebionym stopniu zasady tworzenia i sposoby rozwijania roznych form
przedsiebiorczosci w szczegolnosci odnoszgcych sie do strategii marketingowych, a zwigzanych z
inzynierig bezpieczenstwa, jakoscigi bezpieczenstwem pracy [K2_W12].

2. Student zna w pogtebionym stopniu zasady przeptywu informaciji, komunikacji, cyberbezpieczenstwa



oraz wykorzystania danych rynkowych dla obszaru zarzgdzania strategiami marketingowymi oraz
bezpieczenstwem organizacji [K2_W15].

Umiejetnosci:

1. Studentpotrafi stosowac¢ metody i narzedzia rozwigzywania ztozonych i nietypowych problemoéw oraz
zaawansowane techniki informacyno-komunikacyjne w procesie opracowania strategii marketingowych
charakterystycznych dla srodowiska zawodowego zwigzanego z zarzgdzaniem bezpieczenstwem w
organizacjach[K2_U02].

2. Student potrafi formutowac i testowac hipotezy zwigzane z prostymi problemami badawczymi
wymaganymi przy opracowaniu strategii marketingowych, a charakterystycznymi dla inzynierii
bezpieczenstwa, jakosci, ergonomii i bezpieczenstwa pracy oraz zarzgdzania kryzysowego[K2_U04].

Kompetencje spoteczne:

Student wykazuje sie kreatywnoscig i przedsiebiorczoscig szczegodlnie przy opracowaniu strategii
marketingowych[K2_KO04].

Student jest gotow do wykonywania zadan zwigzanych z zarzgdzaniem bezpieczenstwem w organizacji
w sposob etyczny, naktaniania innnych do przestrzegania zasad etyki zawodowej oraz rozwijania
wartosci zawodowych w tym obszarze[K2_KO05].

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

Ocena formujgca: dyskusje podsumowujgce poszczegolne wyktady i ¢wiczenia, rozwigzywane w trakcie
zajec problemy marketingowe, dajgce mozliwos¢ oceny zrozumienia problematyki przez studenta.
Wiedza nabyta w ramach wyktadu jest weryfikowana przez dwa 15-minutowe kolokwia, z ktérych kazde
sktada sie zok. 5 pytan, réznie punktowanych, koniecznos¢ zaliczenia obu kolokwidw.

Ocena podsumowujgca: pisemne zaliczenie przedmiotu w formie testu realizowanego na ostatnich
zajeciach, odrebnie dla ¢wiczen i wyktadu. Kolokwium skfada sie z ok. 5 pytan. Prog zaliczeniowy: 51%
punktow.

Skala ocen:

0-50 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

Tresci programowe

Wyktad:

Strategia marketingowa- rola i znaczenie w zarzgdzaniu marketingowym. Proces opracowania strategii
marketingowej. Strategie produktowo-rynkowe, strategia marki i strategia nowego produktu. Strategia
procesow dystrybuciji. Strategia polityki cenowej. Strategia komunikacji, rola Internetu w komunikacji
marketingowej. Strategie konkurencji. Strategie segmentaciji, indywidualizacji. Kontrola w dziataniach
marketingowych.

Cwiczenia:

Metody identyfikowania potrzeb nabywcow - narzedzia zarzgdzania produktem, asortymentem, marka i
nowymi produktami. Funkcje ceny w strategii marketingowej. Czynniki wptywajgce na okreslenie
strategii dystrybucyjnej. Metody strategii komunikacji masowe;j i indywidualnej oraz strategi kreatywne;j
i medialnej. Metody budowania przewagi konkurencyjnej.Segmentacja nabywcow - wybor rynkow
dcelowych.

Tematyka zaje¢

Wykfad

Strategia marketingowa - rola i znaczenie w zarzgdzaniu marketingowym

Strategia marketingowa odgrywa kluczowa role w zarzgdzaniu marketingowym przedsiebiorstwa. Okresla
kierunki dziatania firmy, pomaga w realizacji celéw biznesowych, umozliwia skuteczne konkurowanie na
rynku oraz zaspokajanie potrzeb klientéw. Opracowanie strategii marketingowej wymaga analizy rynku,
konkurencji oraz wewnetrznych zasobéw firmy.



Proces opracowania strategii marketingowe;j
Proces opracowania strategii marketingowej obejmuje kilka kluczowych etapéw:

Analiza sytuacji rynkowej: badanie rynku, analiza konkurencji, ocena mozliwo$ci i zagrozen.

Okreslenie celéw marketingowych: zdefiniowanie konkretnych, mierzalnych, osiggalnych, realistycznych i
czasowych celéw (SMART).

Segmentacja rynku: podziat rynku na grupy klientéw o podobnych potrzebach i cechach.

Wybor rynku docelowego: okreslenie segmentdw rynku, na ktore firma bedzie kierowac swoje dziatania.
Pozycjonowanie: okreslenie unikalnej wartosci oferty firmy i komunikowanie jej na rynku.

Opracowanie planu marketingowego: okreslenie dziatan i narzedzi marketingowych (marketing-mix) oraz
budzetu.

Strategie produktowo-rynkowe, strategia marki i strategia nowego produktu

Strategie produktowo-rynkowe obejmujg decyzje dotyczgce wprowadzenia nowych produktéw na rynek,
rozwijania istniejgcych produktow, a takze wycofywania produktow z rynku. Strategia marki koncentruje sie
na budowaniu i wzmacnianiu wizerunku marki, zwiekszaniu jej rozpoznawalnosci i wartosci. Strategia
nowego produktu polega na planowaniu i wprowadzaniu na rynek innowacyjnych produktow, ktére
zaspokajajg nowe potrzeby klientow.

Strategia proceséw dystrybucji

Strategia dystrybucji obejmuje wybor i zarzgdzanie kanatami dystrybuciji, ktére zapewnig dostepnosé
produktéw dla klientow w odpowiednich miejscach i czasie. Kluczowe decyzje dotyczg wyboru
posrednikéw, logistyki, zarzgdzania zapasami oraz organizaciji sieci dystrybucji.

Strategia polityki cenowej

Strategia cenowa obejmuje ustalanie cen produktéw w sposob, ktory maksymalizuje zyski firmy,
jednoczesnie zaspokajajgc potrzeby klientdw i pozostajgc konkurencyjnym na rynku. Wazne jest
uwzglednienie takich czynnikdw jak koszty produkcji, ceny konkurencji, elastyczno$¢ cenowa popytu oraz
postrzegana wartos¢ produktu przez klienta.

Strategia komunikacji, rola Internetu w komunikacji marketingowe;j

Strategia komunikacji marketingowej obejmuje planowanie i realizacje dziatan majgcych na celu
przekazanie wartosci oferty firmy do klientéw. Internet odgrywa kluczowg role w nowoczesnej komunikaciji
marketingowej, umozliwiajgc firmom dotarcie do szerokiej grupy odbiorcéw w sposob szybki i efektywny.
Narzedzia takie jak media spotecznosciowe, e-mail marketing, SEO i SEM pozwalajg na precyzyjne
targetowanie i personalizacje komunikatow.

Strategie konkurenciji
Strategie konkurencji obejmujg dziatania majgce na celu zdobycie przewagi konkurencyjnej na rynku.
Przedsiebiorstwa mogg stosowac rézne strategie, takie jak:

Strategia kosztowa: dgzenie do obnizenia kosztéw produkc;ji i oferowanie produktéw po nizszych cenach.
Strategia roznicowania: oferowanie unikalnych produktéw lub ustug, ktére wyrdzniajg sie na tle konkurenciji.
Strategia koncentracji: skupienie sie na wgskim segmencie rynku i zaspokajanie jego specyficznych
potrzeb.

Strategie segmentac;ji, indywidualizacji

Strategie segmentacji polegajg na podziale rynku na mniejsze grupy klientéw o podobnych cechach i
potrzebach, co umozliwia lepsze dopasowanie oferty do ich oczekiwan. Strategie indywidualizacji
koncentrujg sie na dostosowywaniu produktow, ustug i komunikacji marketingowej do indywidualnych
potrzeb i preferencji poszczegolnych klientéw.

Kontrola w dziataniach marketingowych

Kontrola w dziataniach marketingowych obejmuje monitorowanie i ocene realizacji strategii marketingowej
oraz wprowadzanie niezbednych korekt. Kluczowe elementy kontroli to analiza wynikow sprzedazy, ocena
efektywnosci kampanii marketingowych, monitorowanie satysfakcji klientéw oraz analiza zwrotu z
inwestycji (ROI).

Cwiczenia
Metody identyfikowania potrzeb nabywcow
Cwiczenia obejmujg wykorzystanie réznych metod i narzedzi do identyfikowania potrzeb nabywcow, takich



jak badania rynku, ankiety, wywiady, analiza zachowan konsumentéw oraz analiza danych sprzedazowych.
Uczestnicy uczg sie, jak zbierac i analizowac¢ dane, aby lepiej zrozumie¢ oczekiwania klientéw i
dostosowac oferte do ich potrzeb.

Narzedzia zarzgdzania produktem, asortymentem, markg i nowymi produktami

Cwiczenia koncentrujg sie na zarzgdzaniu produktem i asortymentem, w tym na planowaniu i
wprowadzaniu nowych produktéw na rynek, zarzgdzaniu cyklem zycia produktow oraz budowaniu i
wzmachnianiu marki. Uczestnicy uczg sie stosowac¢ narzedzia takie jak macierz BCG, analiza SWOT,
zarzgdzanie portfelem produktow oraz strategie brandingowe.

Funkcje ceny w strategii marketingowe;

Cwiczenia obejmujg analize funkcji ceny w strategii marketingowej, w tym ustalanie cen w oparciu o koszty,
konkurencje, wartos¢ postrzegang przez klienta oraz elastycznos¢ cenowg popytu. Uczestnicy uczg sie, jak
ustala¢ ceny, ktére sg atrakcyjne dla klientéw i jednoczesnie rentowne dla firmy.

Czynniki wptywajgce na okreslenie strategii dystrybucyjnej

Cwiczenia koncentrujg sie na analizie czynnikéw wptywajgcych na wybor i zarzgdzanie kanatami
dystrybuciji, takich jak koszty, dostepnos¢, preferencje klientéw, konkurencja oraz mozliwo$ci logistyczne.
Uczestnicy uczg sie, jak opracowaé skuteczng strategie dystrybucyjna, ktdra zapewni dostepnosé
produktéw dla klientow w odpowiednich miejscach i czasie.

Metody strategii komunikacji masowej i indywidualnej oraz strategii kreatywnej i medialne;

Cwiczenia obejmujg planowanie i realizacje strategii komunikacji marketingowej, w tym komunikacji
masowej (np. reklamy telewizyjne, radiowe, prasowe) i indywidualnej (np. e-mail marketing, marketing
bezposredni). Uczestnicy uczg sie réwniez opracowywac strategie kreatywne, ktére przyciggajg uwage
klientéw, oraz strategie medialne, ktdre wykorzystujg odpowiednie kanaty komunikacji.

Metody budowania przewagi konkurencyjnej

Cwiczenia koncentrujg sie na analizie i zastosowaniu réznych metod budowania przewagi konkurencyjnej,
takich jak obnizanie kosztow, réznicowanie produktow, innowacje oraz poprawa jakosci obstugi klienta.
Uczestnicy uczg sie, jak opracowac i wdrozy¢ strategie, ktére pozwolg firmie wyroznic sie na tle
konkurencji i zdoby¢ lojalnos¢ klientéw.

Segmentacja nabywcow - wybor rynkow docelowych

Cwiczenia obejmujg proces segmentacji rynku, czyli podziatu rynku na grupy klientéw o podobnych
cechach i potrzebach, oraz wyboér rynkéw docelowych, na ktére firma bedzie kierowa¢ swoje dziatania
marketingowe. Uczestnicy uczg sie analizowac rézne kryteria segmentacji, takie jak demografia,
psychografia, zachowania zakupowe, oraz opracowywac strategie marketingowe dostosowane do
poszczegolnych segmentow.

Metody dydaktyczne

Wyktad - prezentacja o charkterze informacyjnem, problemowym, dyskusje z wykorzystaniem
prezentacji multimedialnej, metoda przypadkow, dyskusja.

Wyktad jest realizowany z wykorzystaniem technik ksztatcenia na odlegto$¢ w trybie synchronicznym.
Dopuszczalne platformy: eMeeting, Zoom, Microsoft Teams.

Cwiczenia - dyskusja i analiza w oparci o metode przypadkéw, analizowanie wiasnych przyktadéw.
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