Karta Modulu Ksztalcenia

Panstwowa Wyizsza Szkola Zawodowa im. Witelona w Legnicy
Wydzial Nauk Technicznych i Ekonomicznych

Kierunek studiéw: Zarzadzanie i InzZynieria Produkcji

Poziom ksztalcenia: Studia pierwszego stopnia

Profil ksztalcenia: Praktyczny

Forma studiow: Stacjonarne, niestacjonarne

Nazwa modutu ksztalcenia: Podstawy marketingu

Rodzaj modutu ksztalcenia: Obowigzkowy

Sposob realizacji modutu: Zajgcia kontaktowe

Rok studiow Semestr ECTS Formy zajgc¢ i liczba Studia Studia
godzin w planie studiow | stacjonarne | niestacjonarne
2 3 3 Wyklad 15 12
Seminarium 15 12

Cele ksztalcenia:
Cell: Przekazanie wiedzy na temat kluczowych zagadnien dotyczacych istoty i roli marketingu,
procesu budowy strategii marketingowej, zasad ksztaltowania i wykorzystania narzedzi
marketingowych oraz prowadzenia badan rynkowych.
Cel2: Zdobycie umiejetnosci identyfikacji kluczowych probleméw marketingowych przedsi¢biorstwa,
zastosowania instrumentarium marketingowego oraz formutowania wnioskow i zalecen na przyszto$c

Wymagania wstepne zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych:
Brak

Efekty uczenia w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spolecznych:

Kod

ofektu Zakres efektu Opis efektu

Student zna podstawowe poje¢cia i teorie z zakresu marketingu (potrafi je

EK1 Wiedza . e,
zdefiniowac 1 wyjasnic)

Student potrafi zidentyfikowaé kluczowe problemy z zakresu marketingu,

EK2 Umiejetnosci | formutowac wnioski i zalecenia w oparciu o analiz¢ sytuacji rynkowej
przedsigbiorstwa
EK3 Kompetencje | Student potrafi pracowaé w grupie oraz bra¢ udziat w dyskus;ji.

Tre$ci programowe

Forma zaje¢¢: wyklad Liczba godzin
studia studia
Kod Tematyka zajec . niestacjonarn
stacjonarne

€

Pojecie marketingu jego miejsce w funkcjonowaniu

wl przedsigbiorstwa

w2 | Otoczenie rynkowe przedsigbiorstwa

w3 | Marketing-mix jako koncepcja oddzialywania na rynek

w4 | Etapy i procedury zarzadzania marketingowego

w5 | Marketing i konkurowanie w nowej gospodarce

N[N W W] N
NN

wo6 Kolokwium zaliczeniowe




Forma zaj¢é¢: seminarium Liczba godzin
studia .
Kod Tematyka zajec stacjonar | . Stu.d 1@
ne niestacjonarne
seml | Ewolucja zachowan rynkowych przedsi¢biorstw 3 2
sem2 | Zachowania nabywcow, segmentacja rynku 3 2
sem3 | Wplyw otocznia na dziatania marketingowe organizacji 4 3
semd Odd.ziaiywan.i.e na rynek za posrednictwem produktu, dystrybucji, 4 3
cen i promocji

sem5 | Kolokwium zaliczeniowe 1 2

Metody ksztalcenia (narzedzia dydaktyczne):
MK1: Multimedialne i tradycyjne (tablica) metody prezentacji.
MK2: Cwiczenia problemowe z analizg przyktadow.

Zasady oceniania zajec¢:

Ogdlne zasady zaliczania zajec

Zaliczenie zaje¢ moze odbywaé si¢ zarowno w formie pisemnej jak i ustnej. Praca pisemna powinna by¢
udostepniona studentowi na jego zyczenie, a prowadzacy musi jg przechowywac przez okres jednego roku lub
do zaliczenia kierunkowego efektu ksztatcenia.

Warunki otrzymania oceny pozytywnej

Student powinien

— przynajmniej dostatecznie pozna¢ i zrozumie¢ podstawowa wiedz¢ zawartg w literaturze podstawowej lub
innej formie dostgpnej w wyniku aktywnych form zajec,

— przynajmniej dostatecznie opanowac wszelkie umiej¢tnosci przewidziane programem przedmiotu,

— wykaza¢ przynajmniej dostateczng umiej¢tno$¢ obserwowania i analizowania otaczajacych zjawisk,
zwlaszcza tych, z ktorymi jako absolwent bgdzie miat stycznos¢ w praktycznej dziatalnosci,

— sprosta¢ wymaganiom przewidzianym dla uzyskania zaliczenia z form towarzyszacych przed zaliczeniem
formy wiodacej oraz modutu.

Kryteria oceniania:

Prowadzacy ustala kryteria oceniania i przedstawia studentom na pierwszych zajeciach. Zasady zaliczenia sa
zgodne z Regulaminem Studiow; w szczegolnosci musi by¢ spetniony wymog dotyczacy stopnia opanowania
programu: 50-59% - ocena dostateczna, 60-69% - ocena dostateczna plus, 70-79% - ocena dobra, 80-89% -
ocena dobra plus, powyzej 90% - ocena bardzo dobra.

Kryteria oceny:

Na oceng 3,0: zna podstawowe metody i potrafi przy pomocy prowadzacego rozwiazaé proste zadania.

Na oceng 3,5: zna podstawowe metody i potrafi samodzielnie rozwiazac proste zadania.

Na oceng 4,0: zna metody omawiane na zaj¢ciach i potrafi je samodzielnie zastosowac. Z pomoca
prowadzacego potrafi rozwigza¢ zadania typowe.

Na oceng 4.5: zna metody omawiane na zajg¢ciach i potrafi je samodzielnie zastosowac. Samodzielnie potrafi
rozwigzaé zadania typowe.

Na oceng 5: zna metody omawiane na zajeciach i potrafi je samodzielnie zastosowaé. Samodzielnie potrafi
rozwigzaé zadania typowe. Jest aktywny na zajgciach.

Sposob weryfikacji efektow uczenia:

Ocena formujgca:

OF1: obserwacja i ocena stopnia merytorycznego przygotowania do rozwigzywania omawianych
problemow.

OF2: sprawdzian pisemny podczas zajec.

Ocena podsumowujqca:
OP1: egzamin pisemny.



Calkowity naklad pracy studenta:

Naktad pracy studenta Stu(.ha Sj[ud1a .
stacjonarne niestacjonarne

Laczna liczba godzin pracy studenta: 50
Liczba godzin kontaktowych (realizowana podczas zaje¢c): 30 24
Liczba godzin po$§wigconych na samoksztalcenie oraz 10 16
przygotowanie do zajec:
Liczba godzin poswigconych na przygotowanie do zaliczenia 10 10
modutu:
Laczna liczba punktow ECTS: 2
Liczba punktow ECTS przypadajaca na zaj¢cia kontaktowe (1): 1 1
Procent programu modutu realizowany podczas zajec z 60% nie dotyczy
nauczycielem (2):

(1) Nalezy poda¢ catkowitg liczbe punktéw ECTS.

(2) Dotyczy tylko studiow stacjonarnych; minimalna warto$¢ jest rowna udziatowi liczby godzin

kontaktowych w tacznej liczbie godzin pracy studenta.

Tabela odniesien dla modulu ksztalcenia:

Efekt Odniesienie Cele Tresci Metody Sposoéb weryfikacji
. do efektu . . , .
uczenia . ksztalcenia | programowe | ksztalcenia efektow uczenia
kierunkowego
EK1 KI1ZIP W15 Cel 1 wl-wb MK 1 OF1, OP1
EK2 Kizip 4 | CelLCel | wi-wé MK 1,MK2 OF1,0F2
- 2 ¢wl-sem5
EK3 Kizip Kos | €eL Cel wl-wb MK 1,MK2 OF2, OP2
- 2 sem]l-sem5
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