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KARTA  MODUŁU / KARTA PRZEDMIOTU
	Kod modułu
	

	Nazwa modułu
	Marketing

	Nazwa modułu w języku angielskim
	Marketing

	Obowiązuje od roku akademickiego
	2017/2018


A. USYTUOWANIE MODUŁU W SYSTEMIE STUDIÓW

	Kierunek studiów
	Budownictwo

	Poziom kształcenia
	II stopień
(I stopień / II stopień)

	Profil studiów
	Ogólnoakademicki
(ogólno akademicki / praktyczny)

	Forma i tryb prowadzenia studiów
	Stacjonarne
(stacjonarne / niestacjonarne)

	Specjalność
	Technologia i Organizacja Budownictwa

	Jednostka prowadząca moduł
	Katedra Strategii Gospodarczych

	Koordynator modułu
	prof.dr hab. Lypchuk Vasyl 

	Zatwierdził:
	Prof. dr hab. inż. Marek Iwański



B. Ogólna charakterystyka przedmiotu

	Przynależność do grupy/bloku przedmiotów
	Kierunkowy
(podstawowy / kierunkowy / inny HES)

	Status modułu 
	Obowiązkowy
(obowiązkowy / nieobowiązkowy)

	Język prowadzenia zajęć
	Język polski

	Usytuowanie modułu w planie studiów - semestr
	Semestr II

	Usytuowanie realizacji przedmiotu w roku akademickim
	Semestr zimowy
(semestr zimowy / letni)

	Wymagania wstępne
	(kody modułów / nazwy modułów)

	Egzamin 
	Nie
(tak / nie)

	Liczba punktów ECTS
	2


	Forma prowadzenia zajęć
	wykład
	ćwiczenia
	laboratorium
	projekt
	inne

	w semestrze
	       15
	15
	
	      
	


C. Efekty kształcenia i metody sprawdzania efektów kształcenia

	Cel modułu
	Zapoznanie studenta z podstawowymi pojęciami marketingowymi, zakresem oraz sposobem przeprowadzania badań marketingowych klientów, konkurentów i trendów środowiskowych. Zdobycie umiejętności podejmowania i prowadzenia działań marketingowych, przygotowywania planów marketingowych.


	Symbol efektu
	Efekty kształcenia
	Forma prowadzenia zajęć

(w/ć/l/p/inne)
	odniesienie do efektów kierunkowych
	odniesienie do efektów obszarowych

	W_01
	Ma wiedzę na temat marketingu w prowadzeniu działalności w branży budowlanej
	w/ć
	B2_W11
	T2A_W08
T2A_W09
T2A_W11

	W_02
	Zna zasady tworzenia procedur marketingowych w przedsiębiorstwie budowlanym
	w/ć
	B2_W10
	T2A_W02 T2A_W03 T2A_W04 T2A_W07 T2A_W09

	U_01
	Potrafi opracować plan marketingowy przedsiębiorstwa
	w/ć
	B2_U10
	T2A_U02 T2A_U10 T2A_U13 T2A_U14

	U_02
	Potrafi zarządzać procesami marketingowymi w przedsiębiorstwie budowlanym
	w/ć
	B2_U10
	T2A_U02 T2A_U10 T2A_U13 T2A_U14

	U_03
	Korzysta z narzędzi specjalistycznych w celu wyszukania użytecznych informacji
	ć
	B2_U05
	T2A_U01 T2A_U02 T2A_U04 T2A_U12 T2A_U13

	K_01
	Potrafi pracować samodzielnie i współpracować w zespole i kierować zespołem
	ć
	B2_K01
	T2A_K01

T2A_K03

	K_02
	Jest odpowiedzialny za rzetelność przedstawianych wyników swoich prac.
	ć
	B2_K02
	T2A_K03
T2A_K05

	K_03
	Samodzielnie uzupełnia i poszerza wiedzę 
	w/ć
	B2_K03
	T2A_K01

	K_04
	Ma świadomość konieczności podnoszenia kompetencji zawodowych i osobistych
	ć
	B2_K06
	T2A_K01
T2A_K04


Treści kształcenia:

1. Treści kształcenia w zakresie wykładu

	Nr wykładu
	Treści kształcenia
	Odniesienie do efektów kształcenia dla modułu

	1
	Marketingowa koncepcja funkcjonowania przedsiębiorstwa 

a. Termin marketing i jego interpretacja

b. Rola marketingu we współczesnej gospodarce rynkowej

c. Etapy dochodzenia przedsiębiorstw do współczesnej orientacji

marketingowej

d. Geneza pojęcia marketing-mix

e. Instrumenty mieszanki marketingowej – produkt, cena, dystrybucja,

promocja
	W_01
W_02 

U_01  
K_03


	2
	Marketingowa koncepcja funkcjonowania przedsiębiorstwa – c.d.
f. Marketing dóbr konsumpcyjnych, marketing dóbr produkcyjnych,

marketing usług

g. Czynniki otoczenia rynkowego wpływające na przedsiębiorstwo

h. Podstawowe pojęcia marketingu

i. Kierunki rozwoju myśli marketingowej – marketing partnerski
	W_01

W_02 

U_01  

K_03



	3
	Segmentacja rynku 

a. Geneza koncepcji segmentacji rynku

b. Znaczenie segmentacji dla budowania skutecznej strategii

marketingowej
	W_01

W_02 

U_01  

K_03

	4
	Zarządzanie produktem 

a. Produkt jako pojecie marketingowe

b. Poziomy produktu

c. Zmienne opisujące asortyment firmy

d. Jakość produktu produktów jej ocena

e. Klasyfikacja produktów

f. Typy produktów konsumpcyjnych

g. Opakowanie produktu i jego funkcje
	W_01

W_02 

U_01  

K_03



	5
	Kreowanie marki 

a. Pojecie marki produktu i jej części składowe

b. Znaczenie marki na współczesnym rynku

c. Zakres decyzji przedsiębiorstwa dotyczących marki

d. Wyznaczniki siły marki

e. Strategie nadawania marki

f. Marka grupowa a indywidualna
	W_01

W_02 

U_01 

U_02  

K_03



	6
	Zarządzanie programem asortymentowym organizacji 

a. Cykl życia produktu

b. Strategie marketingowe w poszczególnych fazach cyklu 3ycia

produktu

c. Krytyka koncepcji cyklu życia produktu

d. Wprowadzanie nowych produktów na rynek

e. Proces akceptacji nowych produktów przez konsumentów

f. Czynniki decydujące reakcji rynkowej na nowy produkt.
	W_01

W_02 

U_01 

U_02  

K_03



	7
	6. Dostosowywanie ceny 

a. Różnicowanie cen

b. Rabaty cenowe

c. Dyskryminacja cenowa i jej rodzaje

d. Strategia downsizing

e. Reakcje firmy na atak cenowy ze strony konkurentów

f. Psychologiczne oddziaływanie ceny na konsumenta
	W_01

W_02 

U_01 

U_02  

K_03




2. Treści kształcenia w zakresie ćwiczeń

	Nr zajęć

ćwicz.
	Treści kształcenia
	Odniesienie do efektów kształcenia dla modułu

	1
	Marketing w przedsiębiorstwie budowlanym 
                          

- definicja adekwatna dla budownictwa,

- charakterystyka rynku budowlanego,

- otoczenie przedsiębiorstwa budowlanego
	W_01

W_02 

U_01 

U_02  

U_03

K_01 

K_02

K_03

K_04

	2
	Identyfikacja możliwości rozwoju oraz formułowanie ogólnej strategii działania przedsiębiorcy budowlanego na rynku                                  
	W_01

W_02 

U_01 

U_02  

K_01 

K_02

K_03

K_04

	3-4
	Marketing mix                                                                                       

- produkt

- cena

- dystrybucja

- promocja mix
	W_01

W_02 

U_01 

U_02  

K_01 

K_02

K_03

K_04

	5
	Zakres oraz metody badań marketingowych otoczenia firmy
	W_01

W_02 

U_01 

U_02  

K_01 

K_02

K_03

K_04

	6
	Koncepcje działań marketingowych
	W_01

W_02 

U_01 

U_02  

K_01 

K_02

K_03

K_04

	7
	Ocena pozycji strategicznej przedsiębiorstwa
	W_01

W_02 

U_01 

U_02  

K_01 

K_02

K_03

K_04


3. Treści kształcenia w zakresie zadań laboratoryjnych
4. Charakterystyka zadań projektowych

5. Charakterystyka zadań w ramach innych typów zajęć dydaktycznych
Metody sprawdzania efektów kształcenia 

	Symbol efektu
	Metody sprawdzania efektów kształcenia 

(sposób sprawdzenia, w tym dla umiejętności – odwołanie do konkretnych zadań projektowych, laboratoryjnych, itp.)

	W_01
	kolokwium, ćwiczenia

	W_02
	kolokwium, ćwiczenia

	U_01
	kolokwium, ćwiczenia

	U_02
	kolokwium, ćwiczenia

	U_03
	ćwiczenia

	K_01
	ćwiczenia

	K_02
	ćwiczenia

	K_03
	kolokwium, ćwiczenia

	K_04
	ćwiczenia


D. Nakład pracy studenta
	Bilans punktów ECTS

	
	Rodzaj aktywności
	obciążenie studenta

	1
	Udział w wykładach
	15

	2
	Udział w ćwiczeniach
	15

	3
	Udział w laboratoriach
	

	4
	Udział w konsultacjach (2-3 razy w semestrze)
	

	5
	Udział w zajęciach projektowych
	

	6
	Konsultacje projektowe
	

	7
	Udział w egzaminie
	

	8
	
	

	9
	Liczba godzin realizowanych przy bezpośrednim udziale nauczyciela akademickiego
	30
(suma)

	10
	Liczba punktów ECTS, którą student uzyskuje na zajęciach wymagających bezpośredniego udziału nauczyciela akademickiego

(1 punkt ECTS=25-30 godzin obciążenia studenta)
	1,2

	11
	Samodzielne studiowanie tematyki wykładów
	4

	12
	Samodzielne przygotowanie się do ćwiczeń
	10

	13
	Samodzielne przygotowanie się do kolokwiów
	6

	14
	Samodzielne przygotowanie się do laboratoriów
	

	15
	Wykonanie sprawozdań
	

	15
	Przygotowanie do kolokwium końcowego z laboratorium
	

	17
	Wykonanie projektu lub dokumentacji
	

	18
	Przygotowanie do egzaminu
	

	19
	
	

	20
	Liczba godzin samodzielnej pracy studenta
	20
(suma)

	21
	Liczba punktów ECTS, którą student uzyskuje w ramach samodzielnej pracy

(1 punkt ECTS=25-30 godzin obciążenia studenta)
	0,8

	22
	Sumaryczne obciążenie pracą studenta 
	50

	23
	Punkty ECTS za moduł

1 punkt ECTS=25-30 godzin obciążenia studenta
	2

	24
	Nakład pracy związany z zajęciami o charakterze praktycznym
Suma godzin związanych z zajęciami praktycznymi
	0

	25
	Liczba punktów ECTS, którą student uzyskuje w ramach zajęć o charakterze praktycznym

1 punkt ECTS=25-30 godzin obciążenia studenta
	0
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