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OGOLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU

Przynaleznos¢ do grupy/bloku przedmiotow Przedmiot specjalnosciowy

Status przedmiotu Obowiazkowy

Jezyk prowadzenia zajeé Polski

Usytuowanie modutu w planie studiow - semestr Semestr Il

Wymagania wstepne -

Egzamin (TAK/NIE) NIE

Liczba punktow ECTS 2

Forma - . laborato- .

prowadzenia zajeé wyktad ¢éwiczenia fium projekt Inne
L 5 | 1




EFEKTY UCZENIA SIE

Sym- Odniesienie do
Kategoria bol Efekty ksztatcenia efektow
efektu kierunkowych

ma wiedze na temat prowadzenia dziatalnosci gospodar-

Wiedza wo1 . T .
czej w ujeciu marketingowym

B2_W11

umie, zgodnie z zasadami naukowymi, wykorzystujac
U0l |warsztat naukowy przeprowadzi¢ wstepne prace o cha- B2_U17

Umiejgtno- rakterze badawczym
ScCi - ———— - -
potrafi sformutowaé wnioski i rekomendacje dla przedsie-
uo2 . . o ) B2_U17
biorstw na podstawie analizy ich zasobdéw -
KO1 poltralfl pracowac samodzielnie i wspétpracowac w zespo- B2 KO1
Kompeten- le i kierowac zespotem -
cje spotecz- K02 |jest odpowiedzialny za rzetelnos¢ uzyskanych wynikéw B2_K02
ne Koz |Ma Swiadomos¢ koniecznosci podnoszenia kompetencii B2 K06

zawodowych i osobistych

TRESCI PROGRAMOWE

Forma

. . Tresci programowe
zajec* prog

wykfad 1.Marketingowa orientacja dziatalno$ci organizaciji.

2.Instrumentalna koncepcja marketingu.

3. Komunikacja marketingowa.

4. Podstawy badan rynkowych i marketingowych.

5. Zarzadzanie marketingiem w budownictwie.

¢éwiczenia . Koncepcja ,4P”. Produkt i jego struktura. Cykl zycia produktu.

. Pozycjonowanie produktu.

. Segmentacja klientéw.

. Macierz BCG — tworzenie macierzy dla wybranego przedsiebiorstwa.

. Reklama jako narzedzie komunikowania sie przedsiebiorstw z klientami.

O |WIN|F

. Projektowanie badania marketingowego z wykorzystaniem metody ankietowej.

*) zostawi¢ tylko realizowane formy zaje¢

METODY WERYFIKACJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Symbol Metody sprawdzania efektéw ksztatcenia
efektu Egzamin E_gzamin Kolokwium Projekt Sprawozdanie Inne
ustny pisemny
w11l X X
uo1 X
uo2 X
K01 X X
K02 X X
K03 X X
FORMA | WARUNKI ZALICZENIA

l:gjrg:; Forma zaliczenia Warunki zaliczenia
wykiad zaliczenie z ocena, Uzyskanie co najmniej 50% punktéw z zaliczenia koricowe-

go..

Uzyskanie co najmniej oceny dostatecznej z kolokwium
koricowego, odbywajgcego sie w trakcie ostatnich zajec.

éwiczenia | zaliczenie z oceng




*) zostawi¢ tylko realizowane formy zaje¢

NAKLAD PRACY STUDENTA

Bilans punktéw ECTS

Jed-
||3_ Rodzaj aktywnosci Obciazenie studenta nost-
ka
w C L P S
1. | Udziat w zajeciach zgodnie z planem studiéw h
15 15
2. | Inne (konsultacje, egzamin) 2 2 h
3 Razem przy bezposrednim udziale nauczyciela 34 h
" | akademickiego
Liczba punktéw ECTS, ktorg student uzyskuje
4. | przy bezposrednim udziale nauczyciela akade- 1,36 ECTS
mickiego
5. | Liczba godzin samodzielnej pracy studenta 16 h
6. Liczba punktéw EQTS, lktorq student uzyskuje 0.64 ECTS
w ramach samodzielnej pracy
7 Naklad pracy zwigzany z zajeciami o charakte- o5 h
" | rze praktycznym
8 Liczba punktéw ECTS, ktéra student uzyskuje 1 ECTS
" | wramach zaje¢ o charakterze praktycznym
9. | Sumaryczne obcigzenie praca studenta 50 h
10 Punkty ECTS za modut 2
"| 1 punkt ECTS=25 godzin obcigzenia studenta
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