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INFORMACJE OGOLNE

1.Nazwa przedmiotu Marketing w handlu i ustugach

2. Nazwa kierunku Zarzadzanie

3. Poziom studiéow pierwszego stopnia

=Y

. Liczba punktéw ECTS 3

5. Liczba godzin w semestrze
semestr w ¢w lab/lek pri/zp pws prk
11 9 27
6. Jezyk wyktadowy polski
7. Wyktadowca dr hab. Jacek Kaminski, prof. PSW
INFORMACIJE SZCZEGOLOWE

. Wymagania wstepne

Ukonczenie pierwszego roku studiéw na kierunku Zarzgdzanie

8
1
2. Podstawowa wiedza z zakresu ekonomii, zarzgdzania i marketingu
9

. Cele przedmiotu

C1 Poznanie specyfiki marketingu ustug

C2 Poznanie zagadnien marketingu handlu w oparciu o jednostki handlowe funkcjonujgce w Polsce

i w Swiecie

C3 Scharakteryzowanie istoty zarzadzania relacjami z klientem w odniesieniu do sektora handlu i

ustug

10. Efekty uczenia sie w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych

Student, ktéry zaliczyt przedmiot:

odniesienie do kierunkowych
efektdw uczenia sie

WIEDZA

Posiada wiedze na temat dziatalnosci marketingowej w

EUO1 . . . i K_W02
sektorze handlu i ustug oraz jej specyfiki -

EU0? Wie jak zo_r_ganlzowac_d2|a’falnosc marketingowa w firmie K W03, K_W04
handlowej i ustugowej

UMIEJETNOSCI

EUO3 Umie anallzgwac i prowadzi¢ dziatalno$¢ marketingowg firm K UO3
ustugowych i handlowych -

EUO4 Umie opracowad i wdrozy¢ w zycie plan marketingowy w K_U07

przedsiebiorstwie handlowym i ustugowym

KOMPETENCIE SPOLECZNE




EUOS Jest otwarty na stosowanie innowacyjnych rozwigzan w K KO3
marketingu w handlu i ustugach -
Jest w stanie pracowac w grupie na rzecz realizacji celéw i
EUO6 rozwigzywania problemoéw zwigzanych z dziatalnoscig K_KO02, K_KO04
przedsiebiorstw handlowych lub ustugowych
11. Tresci programowe
Forma zajeé — wyktady/ ¢wiczenia/laboratoria/zajecia praktyczne itp.
w1l Wprowadzenie do problematyki marketingu w handlu i ustugach
w2 Pojecie ustug. Czynniki wptywajgce na rozwdj sektora ustug. Dziatalnos¢
ustugowa vs. Produkcyjna. Pomiar jakosci w firmie ustugowej. Metodologia
SERVQUAL
w3 Pojecie, funkcje handlu. Podstawowe formaty handlu. Tendencje we
wspotczesnym handlu
w4 Strategie marketingowe w handlu. Strategia marki wtasnej
W5 Relacyjne podejscie do klienta. Marketing transakcyjny vs. marketing relacyjny
W6 Znaczenie lojalnosci klienta wobec marki. Historia ksztattowania lojalnosci
w7 Typologie lojalnosci klientow - wybrane koncepcje
w8 Podsumowanie zajec
cwi1 Wprowadzenie do ¢wiczer
cw2 Specyfika marketingu ustug - analiza wybranych przyktadéw
¢ws3 Marketing w handlu - zagadnienia wstepne
cw4 Formaty handlu detalicznego funkcjonujgce w Polsce — analiza
¢ws Strategie marketingowe sieci handlowych dziatajagcych w Polsce
cwe Dziatania marketingowe jednostek terytorialnych (regiondw turystycznych)
cw7 Niestandardowe formy reklamy stosowane przez przedsiebiorstwa ustugowe i
handlowe
cws Tworzenie i zarzgdzanie relacjami z klientem - analiza wybranych przyktadow
¢wo9 Merchandising — filozofia handlu — case study
cw10 Wybrane problemy marketingu sensorycznego i ich wykorzystanie w firmach
ustugowych i handlowych (aromamarketing)
cwi1 Podsumowanie zajec
CwW12 Kolokwium

12. Narzedzia/metody dydaktyczne

1. Studium przypadku (case study)
2. Indywidualne projekty studentéw
3. Rozwigzywanie problemoéw

4. Dyskusja

5. Wykfad

13. Sposoby oceny (czgstkowe, koricowe )

1. Ocena obecnosci na zajeciach i aktywnosci studenta

2. . Ocena wystgpien i prezentacji w trakcie zajec

3. Kolokwium podsumowujgce opanowanie tresci zajec

14. Obcigzenie pracg studenta

Forma aktywnosci liczba godzin
1. Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela oraz konsultacje 42
2. Naktad pracy studenta 33

suma

75




liczba punktow ECTS | 3

15. Literatura

Literatura podstawowa:

1. A.Payne, Marketing ustug, PWE , Warszawa 1996

2. T. Domanski, Strategie rozwoju handlu, PWE, Warszawa 2005

3. M. Mitrega, Marketing relacji: teoria i praktyka, CeDeWu, Warszawa 2010

Literatura uzupetniajaca:

1. B. Borusiak, Merchandising, Wyd. Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu, Poznan 2009

2. W. Wereda, Zarzgdzanie relacjami z klientem (CRM) a postepowanie nabywcdw na rynku ustug, Difin,
Warszawa 2009

3. J. Kaminski, Uwagi na temat nauczania marketingu na kierunku zarzgdzanie o profilu praktycznym..
Rozprawy Spoteczne, 2020, 14(2), 86-106.

16. Formy oceny — szczegoty

Zaliczenie na ocene z ¢wiczen i wyktadu. Cwiczenia zostajq zaliczone w oparciu o aktywny udziat w
zajeciach oraz ocene wykonania zadania projektowego na zajeciach éwiczeniowych. Wyktad
oceniony zostaje w oparciu o sprawdzian w formie testu z pytaniami otwartymi pozwalajgcego
okresli¢ opanowanie tresci z wyktadu

17. Inne przydatne informacje o przedmiocie

1. Informacja, gdzie mozna zapoznac sie z materiatami do zajeg, itp.: strona internetowa uczelni

Informacje na temat miejsca odbywania zaje¢: zgodnie z planem zajeé¢ zamieszczonym na stronie
internetowej uczelni na tablicy informacyjnej przy pokoju 370R

3. Informacja na temat terminu zaje¢ (dzien tygodnia/godzina): zgodnie z planem zajec

4. Informacja na temat konsultacji (godziny + miejsce): zgodnie z harmonogramem konsultacji
zamieszczonym na stronie uczelni




