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Rok akademicki realizaciji
przedmiotu
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Poziom ksztatcenia Il stopnia Grupa zaje¢ Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow

Forma studiéw stacjonarne Sposab realizacji na uczelni

Rok studiow 1 Jezyk wykitadowy polski

Semestr studiow 2 Liczba punktow ECTS 3.0

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

studenta

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 15.0 30.0 75

Cel przedmiotu

Zapoznanie studentéw ze wspétczesnymi mechanizmami konkurencji rynkowej

Nauczenie studentow, jak w praktyce wykorzystywa¢ podstawowe narzedzia marketingowe.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[IBMUZ2_U04] potrafi formutowac i
testowac hipotezy dotyczace
prostych probleméw badawczych
z zakresu biznesu
migdzynarodowego przy uzyciu
odpowiednio dobranych metod i
narzedzi

student potrafi formutowac i
testowac hipotezy zwigzane z
prostymi problemami badawczymi
z zakresu marketingu. Student
potrafi formutowac pytania i
watpliwosci zwigzane z realizacjg
zadan oraz rozwija¢ swoje
rozumienie tresci podczas
konsultacji z prowadzacym

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[IBMU2_WO08] zna wybrane
obszary funkcjonowania
nowoczesnego przedsiebiorstwa
w Srodowisku migdzynarodowym;
rozumie uwarunkowania, zasady i
konsekwencje decyzji
podejmowanych w strukturach
nowoczesnych przedsiebiorstw
dziatajacych na rynku
miedzynarodowym

student zna wybrane obszary
marketingu funkcjonowania
nowoczesnego przedsiebiorstwa
w Srodowisku migdzynarodowym;
rozumie uwarunkowania, zasady i
konsekwencje decyzji
podejmowanych w strukturach
nowoczesnych przedsiebiorstw
dziatajgcych na rynku
miedzynarodowym.

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[IBMU2_KO05] jest gotowy
samodzielnie identyfikowag,
diagnozowac i rozwigzywac
dylematy oraz alternatywne
rozwigzania zwigzane z biznesem
miedzynarodowym

student jest gotowy samodzielnie
identyfikowaé, diagnozowac i
rozwigzywac dylematy i
alternatywne rozwigzania
zwigzane z marketingiem. Student
planuje i organizuje swojgq
indywidualng i grupowa prace, w
tym korzystajac z konsultacji jako
formy wspierajacej uczenie sie i
przygotowanie projektu.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[IBMUZ2_KO3] jest gotowy myslec i
dziata¢ w sposob przedsiebiorczy;
dostosowuje sie do nowych
sytuacji i warunkéw; podejmuje
wyzwania tworczego myslenia;
nabywa odpornosci na
niepowodzenia; ocenia ryzyka i
zagrozenia oraz znajduje sposoby
przeciwdziatania ich skutkom

student jest gotowy do myslenia i
dziatania w sposéb
przedsigbiorczy; dostosowuije sie
do nowych sytuacji i warunkow;
podejmuje wyzwania tworczego
myslenia; nabywa odpornosci na
niepowodzenia; ocenia ryzyka i
zagrozenia oraz znajduje sposoby
przeciwdziatania ich skutkom

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[IBMU2_W10] zna i rozumie
kluczowe zagadnienia i
teoretyczne aspekty zarzadzania
podmiotem gospodarczym na
rynku miedzynarodowym oraz
wybrane szczeg6towe
zagadnienia biznesu
miedzynarodowego

student zna i rozumie zagadnienia
zwigzane z marketingiem oraz
teoretyczne aspekty zarzadzania
podmiotem gospodarczym na
rynku miedzynarodowym

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[IBMU2_U05] potrafi
komunikowac¢ sie w
miedzynarodowym i
zréznicowanym kulturowo
Srodowisku, postugujac sie
zaawansowang terminologig z
zakresu biznesu
migdzynarodowego

student potrafi komunikowac¢ sie w
Srodowisku miedzynarodowym i
zréznicowanym kulturowo,
postugujac sie zaawansowang,
terminologig marketingowa.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport
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Tresci przedmiotu

1. PODSTAWY Z ZAKRESU KONKURENCJI MIEDZYNARODOWEJ. WPROWADZENIE

2. STRATEGICZNA ANALIZA BIZNESOWA

5 sit konkurencji Portera. Analiza sektorowa. Analiza SWOT.

3. STRATEGIA WEJSCIA NA RYNEK ZAGRANICZNY

Tryby wejscia na rynek. Eksport. Licencjonowanie i franchising. Spétki zalezne bedace w catosci wiasnoscia.

4. SEGMENTACJA RYNKU

Kryteria segmentaciji. Atrakcyjnos¢ i selekcja segmentéw rynku. Grupy docelowe. Nisza rynkowa.

5. POLITYKA PRODUKTU

Mieszanka produktow. Cykl zycia produktu. Macierz BCG.

6. STRATEGIA MARKI. TOZSAMOSC KORPORACYJNA

Budowanie marki. Silne atrybuty marki. Warto$¢ marki. Strategie rozszerzania marki.

7. POLITYKA CENOWA | DYSTRYBUCYJNA

Podstawowy poziom cen. Specjalne oferty cenowe. Dystrybucja tradycyjna a internetowa. Prywatne etykiety.

8. ZASADY KOMUNIKACJI RYNKOWEJ.

Gtéwny komunikat komunikacyjny. Grupa docelowa. Wybo6r mediow

9. BIZNES PLAN

Streszczenie wykonawcze. Struktura biznesplanu.

10. ZARZADZANIE RELACJAMI Z KLIENTAMI

Lojalnos¢ klientéw. Programy lojalno$ciowe. Srodki lojalnosciowe

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

brak
Sposéb oceniania (sktadowe) Prog zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowej
Test 0.0% 50.0%
Projekt indywidualny lub grupowy |0.0% 20.0%
Aktywnos¢ podczas zaje¢ 0.0% 30.0%
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Zalecana lista lektur Podstawowa lista lektur

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

2. P. Kotler, Marketing Management, any edition dated after 1998.

3. Ch.Fill, Marketing Communications, Prentice Hall 2000

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

Uzupetniajaca lista lektur

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.

Adresy eZasobow

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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