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KARTA OPISU MODULU KSZTALCENIA

Nazwa modutu/przedmiotu Kod

Marketing w handlu i ustugach 1011105351011140547
Kierunek studiow Profil ksztatcenia Rok / Semestr

(ogdlnoakademicki, praktyczny)

Inzynieria zarzadzania - studia niestacjonarne | | (brak) 3/5

Sciezka obieralno$ci/specjalnosé Przedmiot oferowany w jezyku: | Kurs (obligatoryjny/obieralny)
- polski obieralny
Stopien studiow: Forma studiow (stacjonarna/niestacjonarna)
| stopien niestacjonarna
Godziny Liczba punktow
Wyktady: 10 Cwiczenia: 10 Laboratoria: -  Projekty/seminaria: - 4
Status przedmiotu w programie studiéw (podstawowy, kierunkowy, inny) (ogdlnouczelniany, z innego kierunku)
(brak) (brak)

Obszar(y) ksztatcenia i dziedzina(y) nauki i sztuki Podziat ECTS (liczba i %)

Odpowiedzialny za przedmiot / wykladowca: Odpowiedzialny za przedmiot / wykladowca:

dr inz. Mariusz Branowski dr inz. Maciej Szafranski

email: mariusz.branowski@put.poznan.pl email: maciej.szafranski@put.poznan.pl
tel. 6653395 tel. (61) 665 34 03

Wydziat Inzynierii Zarzgdzania Wydziat Inzynierii Zarzgdzania

ul. Strzelecka 11 60-965 Poznan ul. Strzelecka 11 60-965 Poznan

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci, kompetencji spotecznych:

. Ma podstawowg wiedze o miejscu i znaczeniu marketingu w systemie nauk, w gospodarce i w
1 Wiedza: przedsiebiorstwie; zna podstawowa terminologie i zakres przedmiotowy marketingu; zna i
rozumie podstawowe dziatania, metody i instrumenty marketingowe; ma podstawowg wiedze o
rynkowych aspektach marketingu.

. .. Potrafi opisac i analizowa¢ zjawisk ekonomiczne i spoteczne dotyczgce marketingu krajowego.
2 Umiejetnosci: | Umie wykorzysta¢ metody i instrumenty marketingu krajowego do rozwigzywania probleméw.
Umie podejmowac¢ decyzje dotyczace rozwigzan w zakresie marketingu mix. Potrafi
formutowac i analizowa¢ zagadnienia i problemy marketingu krajowego wystepujace w
zarzadzaniu przedsiebiorstwem.

3 Kompetencje | Ma swiadomosé potrzeby ciagtego samoksztatcenia w zakresie marketingu. Ma $wiadomos¢

spoteczne znaczenia marketingu dla utrzymania i rozwoju wiezi spotecznych i gospodarczych. Jest
przygotowany do aktywnego uczestniczenia w grupach i organizacjach prowadzacych
dziatania marketingowe. Ma $wiadomos$¢ znaczenia etyki w marketingu.

Cel przedmiotu:

Celem przedmiotu jest nabycie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji w zakresie poje¢, zagadnien, prawidtowosci i metod
rozwigzywania problemoéw marketingu w handlu i w uslugach.

Efekty ksztatcenia i odniesienie do kierunkowych efektéw ksztalcenia

Wiedza:

1. Ma podstawowg wiedze o miejscu i znaczeniu marketingu w handlu i ustugach w systemie nauk, w gospodarce i w
przedsiebiorstwie. - [K1A_WO01]

2. Zna podstawowg terminologie i zakres przedmiotowy marketingu w handlu i uslugach. - [K1A_W20]

3. Zna i rozumie podstawowe dziatania, metody i instrumenty marketingu w handlu i w uslugach. - [K1A_W13]
4. Ma podstawowg wiedze o rynkowych aspektach marketingu w handlu i ustugach. - [K1A_W13]

5. Ma podstawowg wiedze o typach struktur organizacyjnych - [K1A_WO04]

6. Ma podstawowg wiedze o typach sieciowych struktur gospodarczych i relacjach miedzy uczestnikami sieci tworzonych w
skali krajowej i miedzynarodowej. - [K1A_WO05]

7. Zna metody i narzedzia zbierania danych, ich przetwarzania oraz selekgiji i dystrybucji informacji - [K1A_W11]

8. Zna metody i narzedzia statystyki opisowej i ich zastosowanie do modelowania procesoéw i zjawisk zachodzacych w
organizacjach - [K1A_W12]

Umiejetnosci:
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1. Potrafi opisa¢ i analizowa¢ zjawiska ekonomiczne, prawne, kulturowe i spoteczne dotyczgce marketingu w handlu i
ustugach. -[K1A_UO01]

2. Umie wykorzysta¢ metody i instrumenty marketingu w handlu i ustugach do rozwigzywania problemoéw. - [K1A_U07]

3. Umie podejmowac¢ decyzje dotyczace rozwigzan w zakresie marketingu mix stosowanego w marketingu w handlu i
ustugach. -[K1A_U06]

4. Potrafi formutowa¢ i analizowa¢ zagadnienia i problemy marketingu w handlu i ustugach wystepujace w zarzgdzaniu
przedsiebiorstwem. - [K1A_U03]

5. Potrafi wykorzysta¢ podstawowg wiedze teoretyczng i pozyskiwa¢ dane do analizowania konkretnych procesoéw i
zjawisk spotecznych (kulturowych, politycznych, prawnych, gospodarczych) w zakresie dziedziny nauk ekonomicznych i
dyscypliny nauk o zarzadzaniu - [K1A_U02]

6. Potrafi prognozowaé procesy i zjawiska spoteczne (kulturowe, polityczne, prawne, ekonomiczne) z wykorzystaniem
standardowych metod i narzedzi w zakresie dziedziny nauk ekonomicznych i dyscypliny nauk o zarzadzaniu - [K1A_U04]

7. Posiada umiejetno$¢ rozumienia i analizowania zjawisk spotecznych - [K1A _UO08]

Kompetencje spoteczne:

1. Ma swiadomos¢ potrzeby ciggtego samoksztatcenia w zakresie marketingu w handlu i ustugach - [K1A_KO01]

2. Ma swiadomos¢ znaczenia marketingu w handlu i ustugach dla utrzymania i rozwoju wigzi spotecznych i gospodarczych. -
[K1A_KO03]

3. Jest przygotowany do aktywnego uczestniczenia w grupach i organizacjach prowadzgcych dziatania marketingowe w
przedsiebiorstwach handlowych i uslugowych. - [K1A_K02]

4. Ma swiadomos$¢ znaczenia etyki w marketingu w handlu i ustugach. - [K1A K04]

Sposoby sprawdzenia efektow ksztatcenia

Ocena formujaca:

Woykfady: ocena aktywnego uczestnictwa w zajgciach

Cwiczenia: zaliczenie na ocene na podstawie: kolokwium, aktywnego uczestnictwa w zajeciach

Ocena podsumowujgca:

Zaliczenie wyktadéw na podstawie testu.

Zaliczenie éwiczen na podstawie kolokwium zaliczeniowego i sprawozdanh z rozwigzania studiow przypadkéw.

Tresci programowe

-Przedsiebiorstwa handlowe i ustugowe jako podmioty rynku. Ustuga i jej wtasnosci. Marketingowe klasyfikacje ustug
(klasyfikacja Silvestro: ustugi profesjonalne, warsztaty ustugowe, ustugi masowe; schematy klasyfikacyjne Lovelock'a).
Badania marketingowe i segmentacja rynku ustug. System marketingu ustug - marketing zewnetrzny, wewnetrzny i
interakcyjny. Marketing tradycyjny i relacyjny w dziatalnosci ustugowej. Marketing mix w ustugach - modele 4P,5P,7P.
Strategie marketingowe ustugi, cen ustug, dystrybucji i promocji ustug. Ludzie, proces, dowody materialne, obstuga klienta (w
tym standardy obstugi) jako elementy marketingu mix. Personel ustugowy a marketing wewnetrzny i interakcyjny firmy.
Podstawy marketingu relacyjnego w dziatalnosci ustugowej. Marketing handlowy jako nowoczesna koncepcja zarzgdzania
firmg handlowa. Strategie i instrumenty marketingu handlowego. Technika handlu hurtowego i detalicznego. Oceny ilo$ciowe i
jakosciowe asortymentu handlowego - marze pokrycia, zapasy, rotacja, zwrot marzy z inwestycji w zapasy itp.

Literatura podstawowa:
1. Ustugi - marketing i zarzadzanie, Gilmore A., , PWE, Warszawa, 2006
2. Marketing ustug, Payne A., , PWE, Warszawa, 1997

3. Zarzadzanie marketingowe przedsiebiorstwem handlowym, Stawinska M., Urbanowska-Sojkin E., , Akademia
Ekonomiczna, Poznan, 2001

4. Zarzadzanie przedsiebiorstwem handlowym. Zadania i studia przypadkow, Stawinska M., Mikotajczyk J., , Akademia
Ekonomiczna, Poznan, 2003

5. Marketing ustug na przyktadach, Rogozinski K., Nicholls R., , Akademia Ekonomiczna, Poznan, 2001

Literatura uzupetniajaca:

1. Marketing ustug, Pr zb. pod red. A.Sty$, PWE, Warszawa, 2003

2. Zarzadzanie przedsiebiorstwem handlowym, Stawinska M., , PWE, Warszawa, 2002

3. Ustugi. Produkcja, rynek, marketing, Daszkowska M. , Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa, 1998

Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Czynnosé Czas (godz.)
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1. Wyktad 15
2. Cwiczenia 15
3. Konsultacje 20
4. Praca wiasna studenta 16
5. Przygotowanie do egzaminu 15
6. Przygotowanie do ¢wiczen 15
7. Zaliczenie i egzamin 4
Obcigzenie praca studenta
forma aktywnosci godzin ECTS
tgczny naktad pracy 120 4
Zajecia wymagajace bezposredniego kontaktu z nauczycielem 23 2
Zajecia o charakterze praktycznym 15 0
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