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KARTA OPISU PRZEDMIOTU - SYLABUS

Nazwa przedmiotu
Marketing w handlu i ustugach

Przedmiot

Kierunek studiow Rok/semestr

Inzynieria Zarzadzania 4/7

Studia w zakresie (specjalnosg) Profil studiow
ogdlnoakademicki

Poziom studiow Jezyk oferowanego przedmiotu

pierwszego stopnia polski

Forma studiow Wymagalnosc

stacjonarne obieralny

Liczba godzin

Wyktad Laboratoria Inne (np. online)

15

Cwiczenia Projekty/seminaria

15

Liczba punktow ECTS

3

Wyktadowcy

Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca: Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca:
dr inz. Maciej Szafranski dr inz. Joanna Majchrzak

e-mail: maciej.szafranski@put.poznan.pl e-mail: joanna.majchrzak@put.poznan.pl
tel. 61 66534 03 tel. 61 665 34 03

Wydziat Inzynierii Zarzadzania Wydziat Inzynierii Zarzadzania

ul. J. Rychlewskiego 2, 60-965 Poznan ul. J. Rychlewskiego 2, 60-965 Poznan

Wymagania wstepne
Wiedza i umiejetnosci nabyte w ramach przedmiotéw: marketing, rachunkowo$é 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

1. ma rozszerzong i pogtebiong wiedze w zakresie nauk niezbednych dla zrozumienia i opisania
problematyki marketingu w handlu i ustugach [P6S_WG_01] .
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2. ma uporzgdkowang i podbudowang teoretycznie wiedze w zakresie zachowan, norm organizacyjnych,
rozumie znaczenie wiezi organizacyjnych i spotecznych w kreowaniu przedsiebiorstw handlowych i
ustugowych oraz innych realizujgcych procesy handlowe lub ustugowe [P6S_WG_03].

3. ma wiedze o normach etycznych, ich Zrédtach, naturze, zmianach i sposobach oddziatywania na
organizacje realizujgce funkcje handlowe i ustugowe [P6S_WK_01].

Umiejetnosci
1. analizuje proponowane rozwigzania konkretnych probleméw w marketingu handlu i ustug i
proponuje, w tym zakresie odpowiednie rozstrzygniecia [P6S_UW_04].

2. posiada umiejetnos¢ rozumienia i analizowania zjawisk spotecznych w zakresie marketingu ustug i
handlu [P6S_UW_05].

3. potrafi prawidtowo interpretowac zjawiska spoteczne (kulturowe, polityczne, prawne, ekonomiczne)
w zakresie marketingu ustug i handlu[ P6S_UW_06].

Kompetencje spoteczne
1. potrafi dostrzegac zaleznosci przyczynowo skutkowe w realizacji postawionych celéw i rangowacd
istotnos$¢ alternatywnych badz konkurencyjnych zadan [P6S_KK_02].

2. potrafi wnosi¢ wktad merytoryczny w przygotowanie projektéw spotecznych z uwzglednieniem
aspektow prawnych, ekonomicznych i organizacyjnych [P6S_KO_01].

3. potrafi przygotowad i realizowac przedsiewziecia biznesowe [P6S_KO_03].

4. ma Swiadomos¢ waznosci zachowania w sposéb profesjonalny, przestrzegania zasad etyki zawodowej
i poszanowania réznorodnosci pogladdéw i kultur oraz dbatosci o tradycje zawodu menedzera
[P6S_KR_02].

Metody weryfikacji efektow uczenia sie i kryteria oceny

Efekty uczenia sie przedstawione wyzej weryfikowane sg w nastepujacy sposdb:

Wyktad: ocena formujgca: w trakcie wyktadéw prowadzone sg krotkie dyskusje sprawdzajgce
efektywno$é procesu ksztatcenia, dostosowujgce nauczanie do poziomu studentdw, a studentom
ukazujgce zakres opanowanego materiatu w ramach przedmiotu; kolokwium w formie testu miedzy 3 a
4 wyktadem zawierajgcy minimum 5 pytan; prég zaliczeniowy - minimum 51%. Ocena podsumowujgca:
poziom uzyskania odpowiedniej wiedzy podsumowywany jest kolokwium na ostatnich zajeciach - Test,
ktdry ma charakter przekrojowy i zawiera 15 pytan. Prég zaliczeniowy - minimum 51%.

Cwiczenia: ocena formujaca: umiejetnosci nabyte w ramach zaje¢ ¢wiczeniowych weryfikowane s3 na
podstawie cze$ciowych zadan realizowanych przez studentéw. Ocena formujgca dokonywana jest w na
podstawie prezentacji przygotowane] przez zepoty studentdw, miedzy 4 a 5 zajeciami - prég
zaliczeniowy - minimum 51% oraz na podstawie kolokwium w drugiej czesci semestru - prog
zaliczeniowy - minimum 51%. Ocena podsumowujgca: stanowi $Srednig z dwdch ocen czgstkowych
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uzyskiwanych przez studentéw w czasie semestru; kazda z ocen czgstkowych musi byéwieksza niz 50%
punktow.

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. Handel hurtowy i
detaliczny. Ceny i marze w handlu. Problematyka sterowania zapasami w przedsiebiorstwach
handlowych. Merchandising — strategie i instrumenty. Reguty Incoterms.

Cwiczenia: strategia marketingowa w firmie ustugowej, procesowe ujecie ustugi; identyfikowanie i
diagnozowanie branz ustugowych; klasyfikacja ustug; diagnozowanie przedsiebiorstwa ustugowego,
markering mix wg formuty 7P, diagnozowanie przedsiebiorstwa ustugowego, zarzgdzanie sprzedazg w
firmie ustugowej, strategia marketingowa w firmie ustugowe;.

Metody dydaktyczne

Wyktad: wykfad informacyjny - prezentacja multimedialna ilustrowana przyktadami podawanymi na
tablicy.

Cwiczenia: ¢wiczenia przedmiotowe; metoda projektowa - przy realizacji niektérych zadan w zespotach.
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Bilans nakfadu pracy przecietnego studenta

Godzin ECTS
taczny naktad pracy 75 3,0
Zajecia wymagajace bezposredniego kontaktu z nauczycielem 30 1,0
Praca wtasna studenta (studia literaturowe, przygotowanie do ¢wiczen, | 45 2,0
przygotowanie do kolokwidw, wykonanie zbioru zadan
¢wiczeniowych)!

! niepotrzebne skreéli¢ lub dopisa¢ inne czynnosci




