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Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow

Forma studiéw stacjonarne Sposob realizadii na uczelni
Rok studiéw 2 Jezyk wykladowy polski
Semestr studiow 4 Liczba punktéw ECTS 3.0
Profil ksztatcenia ogdlnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Ekonomiczny -> Katedra Biznesu Miedzynarodowego -> Zaktad Strategii Marketingowych

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcdow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Tomasz Konewka

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
Liczba godzin zaje¢ |0.0 30.0 0.0 0.0 0.0 30
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos$¢ studenta Aktywnos¢ studenta |Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |30 10.0 35.0 75
studenta

Cel przedmiotu

Przedstawienie mozliwosci dziatania firmy w otoczeniu miedzynarodowym z wykorzystaniem roznych
narzedzi marketingowych. Przedstawienie mozliwosci zarzadzania marketingowego firmg w otoczeniu

miedzynarodowym.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[MSGL3_KO04] jest gotéw myslec¢ i
dziata¢ w sposoéb przedsiebiorczy;
dostosowuje

sie do nowych sytuacji i
warunkow, podejmuje wyzwania
kreatywnego myslenia, jest
odporny na porazki, umie
identyfikowa¢ zagrozenia oraz
ocenic¢ ryzyko ich wystapienia

student jest gotow mysle¢ i dziata¢
w sposoéb przedsiebiorczy

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[MSGL3_W13] posiada
uporzadkowang wiedze dotyczaca
funkcjonowania podmiotow
gospodarczych w otoczeniu
krajowym i miedzynarodowym, ze
szczegbinym uwzglednieniem Unii
Europejskiej

student posiada uporzagdkowang
wiedze dotyczaca funkcjonowania
podmiotéw gospodarczych w
otoczeniu krajowym i
miedzynarodowym

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[MSGL3_W15] ma
zaawansowang wiedze o
zarzgdzaniu podmiotem
gospodarczym na rynku
migdzynarodowym, zna i rozumie
strategie oraz narzedzia
marketingowe wykorzystywane w
tym zarzadzaniu

student ma zaawansowang
wiedze o zarzadzaniu podmiotem
gospodarczym na rynku
miedzynarodowym

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[MSGL3_U08] wykorzystuje
podstawowe metody i programy
komputerowe oraz techniki i
narzedzia marketingowe do
pozyskiwania i analizy

danych, niezbednych w pracy
zawodowej w celu diagnozowania
procesow gospodarczych oraz
podejmowania wtasciwych decyzji
ekonomicznych

wykorzystuje podstawowe metody
i programy student wykorzystuje
techniki i narzedzia marketingowe
do pozyskiwania i analizy danych,
niezbednych w pracy zawodowe;j
w celu diagnozowania proceséw
gospodarczych oraz
podejmowania wtasciwych decyzji
ekonomicznych. Watpliwosci
powstate podczas analizy danych
beda rozwigzywane réwniez
podczas konsultacji.

[SU4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[MSGL3_U03] potrafi
identyfikowac i analizowac
powigzania wystepujace miedzy
podmiotami gospodarczymi i
instytucjami publicznymi,
wchodzgcymi w sktad otoczenia
krajowego i miedzynarodowego,
korzystajac z posiadanej wiedzy
teoretycznej potrafi krytycznie
oceniac te powigzania i
proponowac kierunki dalszego ich
rozwoju lub zmian

student potrafi identyfikowac¢ i
analizowa¢ powigzania
wystepujace miedzy podmiotami
gospodarczymi i instytucjami
publicznymi, wchodzacymi w
sktad otoczenia krajowego i
miedzynarodowego

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[MSGL3_KO05] prawidtowo
identyfikuje, diagnozuje i
rozstrzyga dylematy oraz
rézne warianty rozwigzan
zwigzane z wykonywaniem
zawodu

student prawidtowo identyfikuje,
diagnozuije i rozstrzyga dylematy
oraz rézne warianty rozwigzan
zwigzane z wykonywaniem
zawodu

[SK4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[MSGL3_W09] ma wiedze o
cztowieku jako jednostce
podejmujacej decyzje
ekonomiczne, dziatajacej w
strukturach spotecznych i
jednostkach organizacyjnych, w
szczegoInosci przedsigbiorstwach
lub prowadzacej indywidualng
dziatalno$¢ gospodarcza

student ma wiedze o cztowieku
jako jednostce podejmujacej
decyzje ekonomiczne, dziatajacej
w strukturach spotecznych i
jednostkach organizacyjnych, w
szczegolnosci przedsigbiorstwach

[SW1] wypowiedZ ustna/rozmowa/
dyskusja
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Tresci przedmiotu 1. MIEDZYNARODOWE SRODOWISKO MARKETINGOWE

Warto$¢ dodana przez marketing. Potrzeby klienta. Mega trendy w konkurencji rynkowej. Model 5 sit
konkurencji Portera. (w praktyce)

2. SEGMENTACJA RYNKU

Segmenty rynku. Podstawy segmentacji. Procedury wyboru rynku. Grupy docelowe. Pojecie niszy rynkowej.
(w praktyce)

3.STRATEGIE KONKURENCYJNE
Koncepcja marketingu mix. Analiza SWOT. Ansoff Macierz strategii ekspansji rynkowej. (w praktyce)
4. STRATEGIA PRODUKTU

Rozwdj produktu. Decyzje dotyczace asortymentu produktéw. Etapy cyklu zycia produktu. Macierz BCG.
Standaryzacja a adaptacja w miedzynarodowe srodowisko.(w praktyce)

5. STRATEGIA MARKI

Nadawanie marki (branding) w skali globalnej. Kultura i styl firmy. Budowanie wizerunku firmy.
Pozycjonowanie marki (positioning). Wyznaczniki wartosci marki. Lojalnosc klienta / lojalnosc wzgledem
marki / drabina lojalnosci (w praktyce)

6. ARCHITEKTURA MARKI

Marka parasolowa a produkty wielomarkowe. Pozycjonowanie marki. Dylematy brandingowe w transakcjach
M&A. Marki dystrybutoréw. Koncepcja marki wtasnej. Marki lokalne vs. miedzynarodowe.(w praktyce)

7. STRATEGIA DYSTRYBUCJI

Kanalty dystrybucji. Dystrybucja bezposrednia a posrednia. Rosngca rola detalistow. Nowe trendy w
dystrybucji on-line.(w praktyce)

8. STRATEGIA CENOWA

Czynniki wplywajace na polityke cenowa. Koszty state i zmienne. Strategie cenowe: ekonomia, penetracja,
skimming rynkowy i metody ustalania cen premium (w praktyce)

9. MARKETING UStUG

Niematerialny charakter ustug. Mieszanka marketingowa 7P. Programy lojalnosciowe i lojalnosciowe dla
klientow. Wynik promotora netto. (w praktyce)

10. KOMUNIKACJA MARKETINGOWA

Strategia komunikacji. Mieszanka komunikacji. Wybor mediéw. Unikalna propozycja sprzedazy. Etapy
kampanii reklamowej.(w praktyce)

11. PUBLIC RELATIONS | PROMOCJA SPRZEDAZY

Reklama a Public Relations. Przyktady skutecznych kampanii PR. Techniki promocji sprzedazy. Media
spotecznosciowe jako kanat komunikacji marketingowej. (w praktyce)
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Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposodb oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowe;j

kolokwia

51.0% 100.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

A.1. wykorzystywana podczas zaje¢

1. P. Kotler, K. Keller, Marketing Management, Pearson,
New York 2012, or any edition dated after 2000.

2. P. Doyle, Value Based Marketing, Wiley&Sons, 2000.

A.2. studiowana samodzielnie przez studenta

1. P. Kotler, K. Keller, Marketing Management, Pearson, New
York 2012, or any edition dated after 2000.

Uzupetniajaca lista lektur

1. J. Pietrzak, Implications of Market Entry Mode on Sales Structure
Organization and Competitive Edge in

CEE Markets, Proceedings FH Science Day,
Shaker Verlag, Aachen 2008.

2. Albaum G., Duerr E., Strandskov J. "International Marketing and
Export Management", Prentice Hall 2005.

Adresy eZasobow

Adresy na platformie eNauczanie:

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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