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Poziom ksztatcenia

| stopnia - licencjackie

Grupa zaje¢

Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow

Forma studiéw stacjonarne Sposob realizadii na uczelni
Rok studiéw 3 Jezyk wykladowy polski
Semestr studiow 5 Liczba punktéw ECTS 1.0
Profil ksztatcenia ogdlnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Ekonomiczny -> Katedra Biznesu Miedzynarodowego -> Zaktad Handlu Zagranicznego

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcdow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Anna Sperska

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
Liczba godzin zaje¢ |0.0 15.0 0.0 0.0 0.0 15
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 |15 5.0 5.0 25
studenta

Cel przedmiotu

Student bedzie miat mozliwos$¢ zapoznania sie z procesem zarzgdzania produktem, marka i prowadzenia

polityki cenowej w

przedsiebiorstwach. Zatozeniem realizacji przedmiotu jest koncentracja na praktycznych aspektach

marketingowych z

wykorzystaniem metody Design Thinking
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

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

student ma zaawansowang
wiedze o zarzadzaniu podmiotem
gospodarczym na rynku
miedzynarodowym, zna i rozumie
strategie oraz narzedzia
marketingowe

wykorzystywane w tym
zarzadzaniu

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[MSGL3_U04] wykorzystuje
posiadang wiedze teoretyczng z
zakresu ekonomii do analizy i
oceny funkcjonowania podmiotéw
gospodarczych na rynku
miedzynarodowym, ze
szczegbinym uwzglednieniem
rynku Unii Europejskiej

Student wykorzystuje posiadang
wiedze teoretyczng z zakresu
marketingu do analizy i

oceny funkcjonowania podmiotéw
gospodarczych na rynku
miedzynarodowym w zakresie
zarzadzania asortymentem
produktéw i marka oraz
prowadzenia polityki cenowej

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[MSGL3_KO04] jest gotow myslec i
dziata¢ w sposo6b przedsiebiorczy;
dostosowuje

sie do nowych sytuacji i
warunkéw, podejmuje wyzwania
kreatywnego myslenia, jest
odporny na porazki, umie
identyfikowa¢ zagrozenia oraz
oceni¢ ryzyko ich wystgpienia

student jest gotéw do myslenia i
dziatania w sposéb
przedsigbiorczy, dostosowuje sie
do

nowych sytuacji i warunkow,
podejmuje wyzwania kreatywnego
myslenia

Student potrafi formutowac
watpliwosci i pytania zwigzane z
analizowang problematyka oraz
rozwija¢ swoje rozumienie tresci
podczas konsultacji z
prowadzacym.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

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

student posiada uporzadkowang,
wiedze dotyczaca funkcjonowania
podmiotéw

gospodarczych w otoczeniu
krajowym i miedzynarodowym

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

Tresci przedmiotu

Cwiczenia:

1. Strategia sprzedazy produktu - rola i zakres, cele strategiczne a cele operacyjne w obszarze sprzedazy
2. Rdéznicowanie oferty w zaleznosci od segmentow klienta
3. Kanaly sprzedazy, strategie wielokanatowosci, wybér i ocena kanatéw sprzedazy

4. Proces sprzedazy oraz struktura sprzedazy: znaczenie procesu sprzedazy, projektowanie procesu

sprzedazy, podziat rél

handlowych w procesie, efektywno$¢ procesu, proces sprzedazy a segmentacja klienta
5. Strategie cenowe, pasmo cenowe, kaskada cenowa, marzowos$¢ produktéw na réznych poziomach

przypisania kosztéw,

rabaty i bonusy, zarzgdzanie marzag

6. Planowanie sprzedazy, budzet kosztéw sprzedazy, cele a aktywnosci handlowe

7. Ocena dziatan sprzedazowych i zwigkszanie efektywnosci sprzedazy

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Podstawy zarzadzania marketingowego

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposéb oceniania (sktadowe)

Prog zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

Projekt grupowy

51.0%

40.0%

Kolokwkium

51.0%

60.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

1. Urban S., Kowalska A., Olszanska A., Szymanska J., Zarzadzanie
produktem: problemy teoretyczne i praktyczne,
Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu, Wroctaw

2017.

2. Bednarz J., Marka jako zrédto przewagi konkurencyjnej
przedsigbiorstw przemystu spozywczego, [w:] Konkurencyjnos¢
polskich producentéw zywnosci i jej determinanty (1), red. I.
Szczepaniak, seria "Monografie Programu Wieloletniego

2015-2019", nr 11, IERIGZ-PIB, Warszawa 2015, s. 114-134.

3. Bednarz J., Prosumpcja jako rezultat zmian zachodzacych w
zachowaniach konsumentéw na przyktadzie przemystu

spozywczego, Wspotczesny konsument w strategiach przedsigbiorstw
miedzynarodowych, "Studia Oeconomica Posnaniensia"

2017, vol. 5, no. 1, pp. 7-24. http://soep.ue.poznan.pl/index.php/pl/

numery/opublikowane/rocznik-2017.

4. Ruskin-Brown I., Skuteczna polityka cenowa, Wolters Kluwer,

Warszawa 2009.

5. Rutkowski ., Strategie produktu, PWE, Warszawa 2011
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Uzupetniajaca lista lektur

Literatura uzupetniajgca:

1. Kotler P., Keller K., Marketing Management, Pearson, New York
2016, or any edition dated after 2000.

2. Bednarz J., Proces wprowadzania nowych produktow
konsumpcyjnych na rynek, red. H. Treder, Prace i Materiaty IHZ nr 20,
Fundacja Rozwoju UG, Sopot 2005, s. 80-89.

3. Bednarz J., Zarzadzanie markg produktdow przez wspotczesne
przedsiebiorstwa, [w:] Dylematy i perspektywy rozwoju
wspotczesnych przedsiebiorstw, red. J. Fryca, D. Wach, PTE Oddziat
Gdansk, Klub Mtodego Ekonomisty, Gdansk 2007, s. 55-64.

4. Bednarz J., Wprowadzanie nowych produktéw spozywczych na
rynek typu business to business, "Ogolnopolski Informator
Masarski", 2008, nr 3 (151), s. 84-89.

5. Lorimer S.E., Sinha P., Zoltners A.A., Zwiekszanie efektywnosci
dziatu sprzedazy, Wolters Kluwer, Warszawa 2013.

6. Bednarz J., Znaczenie ochrony znakéw towarowych w budowaniu
przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstw, [w:] Problemy
wspotczesnej gospodarki, red. H. Treder, Prace i Materiaty Instytutu
Handlu Zagranicznego UG nr 27, Fundacja Rozwoju Uniwersytetu
Gdanskiego, Sopot 2009, s. 181-190.

6. Kall J., Silna marka. Istota i kreowanie, PWE, Warszawa 2001.

7. Bednarz J., Marka jako zrodto przewagi konkurencyjnej
przedsigbiorstw przemystu spozywczego, [w:] Konkurencyjnosé
polskich producentéw zywnosci i jej determinanty (1), red. I.
Szczepaniak, seria "Monografie Programu Wieloletniego
2015-2019", nr 11, IERIGZ-PIB, Warszawa 2015, s. 114-134.

Adresy eZasobdéw

Adresy na platformie eNauczanie:

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Praktyki zawodowe Nie dotyczy
w ramach przedmiotu

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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