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szczegotowe

14 Wymagania wstepne

1. Wiedza z zakresu podstaw marketingu
2.
3.
sceepredmios |
c1 Poznanie specyfiki marketingu ustug
c2 Wskazanie istoty tworzenia i zarzadzania relacjami z klientem
C3 Analiza formatéw handlu detalicznego funkcjonujacych w Polsce
ca Analiza strategii marketingowych firm ustugowych dziatajgcych w Polsce
C5 Analiza dziatan marketingowych zwigzanych z promocja réznych regiondéw turystycznych
cé6 Zapoznanie z teorig i praktyka tworzenia programéw lojalnosciowych
Cc7 Charakterystyka zasad merchandisingu wykorzystywanych w projektowaniu przestrzeni handlowej

16 Efekty ksztatcenia w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych

nr student, ktory zaliczyt przedmiot, potrafi: odniesienie do celéw
przedmiotu

WIEDZA

EKO1 Posiada¢ wiedze na temat lojalnosci, typologii lojalnosci C1,C2,C6



mailto:j.kaminski@dydaktyka.pswbp.pl

EKO2 Wymienié i scharakteryzowa¢ funkcjonujace formaty handlu C3
UMIEJETNOSCI
EKO3 Analizowa¢ dziatalnosé¢ marketingowa firm ustugowych i handlowych C1, C4,Cs5, C7
EKO4 Wyszukiwac i analizowac przyktady wdrazania marketingu relacyjnego w sektorze  C2, C6
ustug
EKO5 Wskazad i opisaé dziatania marketingowe podejmowane w sferze ustug i handlu C5
KOMPETENCJE SPOLECZNE
EKO6 Byc¢ otwarty na stosowanie innowacyjnych rozwigzan w marketingu w handlu i C1,c4
ustugach

17 Tresci programowe

forma zajec - wyktady liczba liczba odniesienie do efektow
godzin S godzin NS ksztatcenia dla
przedmiotu
w1 Pojecie ustug. Czynniki wptywajace na 2 EKO3, EKO6
rozwaoj sektora ustug. Dziatalnos¢
ustugowa vs. produkcyjna
W2 Pojecie, funkcje handlu. Podstawowe 2 EKO3, EKO2, EKO6
formaty handlu. Tendencje we
wspotczesnym handlu
w3 Strategie marketingowe w handlu. 2 EKO3, EKO2
Strategia marki wtasnej
w4 Relacyjne podejscie do klienta. Marketing 1 EKO4, EKO3
transakcyjny vs. marketing relacyjny
W5 Znaczenie lojalnosci klienta wobec marki. 2 EKO4
Historia ksztattowania lojalnosci
W6 Typologie lojalnosci klientéw-wybrane 2 EKO4, EKO1
koncepcje
W7 Pomiar jakosci w firmie ustugowej. 1 EKO1
Metodologia SERVQUAL
w8 Programy lojalnosciowe jako instrument 2 EKO3
budowania lojalnosci w sektorze ustug
W9 Przyktady dziatan lojalnosciowych na 1 EKO3, EKO4, EKO1,
rynku ustug EKO2, EKO5
suma godzin 15
forma zajec¢ - ¢wiczenia liczba odniesienie do efektow
godzin S ksztatcenia dla
przedmiotu
¢w1 Marketing w handlu - zagadnienia wstepne 2 EKO3, EKO6
cw2 Strategie marketingowe sieci handlowych EKO3, EKO2
dziatajacych w Polsce
¢w3 Formaty handlu detalicznego funkcjonujace w 4 EKO2
Polsce —analiza
¢w4a Specyfika marketingu ustug - analiza wybranych 4 EKO3, EKO6
przyktadow
¢ws Dziatania marketingowe zwigzane z promocja 2 EKO3, EKO5
poszczegdlnych regiondw turystycznych
¢we Niestandardowe formy reklamy stosowane przez 4 EKO3
firmy ustugowe
¢w7 Tworzenie i zarzadzanie relacjami z klientem - 4 EKO4
analiza wybranych przyktadéw




¢cws Merchandising — filozofia handlu — case study 4 EKO3, EKO2
¢wo Kolokwium 2

suma godzin 30

18 Narzedzia/metody dydaktyczne

1. Studium przypadku
2 Indywidualne projekty studentéow
3. Rozwigzywanie problemoéw
4 Wyktad
F1. Ocena wystgpien i prezentacji w trakcie zaje¢
P1. Kolokwium na zajeciach ¢wiczeniowych
P2 Egzamin pisemny
forma aktywnosci srednia liczba godzin na zrealizowanie aktywnosci
S NS
Godziny kontaktowe z nauczycielem 45
Przygotowanie sie do zajec 20
Czytanie wskazanej literatury 10
Przygotowanie do pisemnego 10
kolokwium
Przygotowanie do egzaminu 15
SUMA 100
SUMARYCZNA LICZBA PUNKTOW 4
ECTS DLA PRZEDMIOTU

21 Literatura podstawowa i uzupetniajaca
Literatura podstawowa:

1. Wereda W., Zarzadzanie relacjami z klientem (CRM) a postepowanie nabywcéw na rynku ustug, Difin,
Warszawa 2009

2. Payne A. Marketing ustug, PWE 1996

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

4. Pawtowska B., Witkowska J., Niezurawski L., Nowoczesne koncepcje strategii orientacji na klienta, PWN,
Warszawa 2010

5. Dejnaka A., Strategia reklamy marki, produktéw i ustug, One Press, Gliwice 2006

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

7. Witek L., Merchandising w matych i duzych firmach handlowych: teoria i praktyka: cenne wskazéwki,
trendy, wyniki badan, Wydawnictwo C.H. Beck, Warszawa 2007

8. Czasopismo ,, Marketing i Rynek”

Literatura uzupetniajaca:

1. Dussel Mirko, Marketing w praktyce, Wyd. BC.edu, Warszawa 2009

2. Domaniski T.: Strategie rozwoju handlu, PWE, Warszawa 2005

3. Bankowski H., Hoscitowicz E., Widelska U.: Zarzgdzanie marketingowe we wspdtczesnym handlu i
ustugach, Wyd. Wyzszej Szkoty Finanséw i Zarzadzania w Biatymstoku, Biatystok 2007

4. Szumilak J. (red.): Handel detaliczny, funkcjonowanie i kierunki rozwoju, Oficyna Ekonomiczna, Krakow
2004

22 Kryteria oceny *
Nr efektu niezaliczony Zaliczony / Zaliczony/dobry  Zaliczony /
dostateczny Bardzo dobry
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EKO1 Student nie potrafi  Student potrafi Student potrafi Student zna i poprawnie
podac przyktadéw  wymienic¢ 2-3 wymienié wiecej charakteryzuje strategie
dziatan dziatania niz trzy dziatania realizowane przez sieci
marketingowych marketingowe marketingowe i handlowe i firmy ustugowe
firm ustugowych i stosowane przez prawidtowo
handlowych firmy ustugowe i nazwad strategie

handlowe realizowane przez
firmy ustugowe i
handlowe

EKO02 Student nie Student rozrdznia Student rozrdznia Student rozréznia marketing
rozumie pojecia marketing marketing relacyjny od marketingu
marketingu relacyjny od relacyjny od transakcyjnego. Rozumie
relacyjnego marketingu marketingu korzysci z relacyjnego podejscia

transakcyjnego. transakcyjnego. do klienta. Podaje wiecej niz 2
Potrafi podac 1-2 przyktady
przyktady
relacyjnego
podejscia do
klienta

EKO03 Nie potrafi Potrafi prawidtowo  Potrafi prawidtowo  Potrafi prawidtowo zdefiniowa¢
wyjasni¢ pojecia zdefiniowad zdefiniowad pojecie lojalnosci, opisuje 4
lojalnosé i nie zna pojecie lojalnosci i pojecie lojalnoscii  typy lojalnosci i 4 rodzaje
jej typow wymienia 4 typy potrafi opisac 4 lojalnych klientéw

lojalnosci typy lojalnosci

EKO04 Nie potrafi Potrafi wymienic Potrafi wymienic Potrafi wymienié podstawowe
scharakteryzowac podstawowe podstawowe formaty handlu i przynajmniej 5
podstawowych formaty handlu i formaty handlu i scharakteryzowac. Zna
formatéw handlu przynajmniej 3 przynajmniej 5 wspotczesne trendy zmian w

scharakteryzowac scharakteryzowac formatach handlu

EKO05 Student nie potrafi ~ Student potrafi Student potrafi Student potrafi wskazaé 5
podac przyktadéw  wskazaé 3 dziatania wskazaé 3 dziatania  dziatart marketingowych
dziatan marketingowe marketingowe podejmowanych przez rézne
marketingowych podejmowane podejmowane podmioty rynku turystycznego,
na rynku przez roine przez rdine potrafi je opisac i ocenié.
turystycznym podmioty rynku podmioty rynku Potrafi zaproponowac dziatania

turystycznego turystycznego, marketingowe dla podmiotow
potrafi je opisad i rynku turystycznego
ocenié

EKO6 Student nie jest Student jest Student jest Student jest otwarty na
otwarty na jedynie czesciowo otwarty na stosowanie innowacyjnych
stosowanie otwarty na stosowanie rozwigzan w marketingu w
innowacyjnych stosowanie innowacyjnych handlu i ustugach, umie
rozwigzan w innowacyjnych rozwigzan w wyjasnic ich istote oraz
marketingu w rozwigzan w marketingu w analizowac problemy zwigzane
handlu i ustugach marketingu w handlu i ustugach z tematem

handlu i ustugach

Inne przydatne
informacje

23 Inne przydatne informacje o przedmiocie

1. Informacja, gdzie mozna zapoznac sie z prezentacjami do zaje¢, instrukcjami do laboratorium, itp. — student
otrzyma na zajeciach

2. Informacje na temat miejsca odbywania zaje¢ — zgodnie z planem zajec

3. Informacja na temat terminu zajec (dzien tygodnia/godzina) — jw.

4, Informacja na temat konsultacji (godziny+miejsce) — zgodnie z planem konsultacji

*do decyzji koordynatora




danego efektu do dydaktyczne
efektow
zdefiniowanych
dla catego
programu
(,,kierunkowych”)
EKO1 K_W04,
K W06 C1, C2,C6 W7, W9 N1, N2, N3, N4 F1,P1
EK02 K_W04, W2, W3, W9,
K_W06 3 ¢w2, Cws3, Cws N1, N4 FLP1, P2
EKO3 W1, W2, W3, W4,
ws, W9, W1,
K_U05 C1,€4,65,¢7 ¢w2,Cw4, CWs5, N4 P2
¢we, CWs
EKO4 K_U04, W4, W5, W6, W9,
K_U05 C2, C6 W7 N1 F1,P1, P2
EKO5 K_U05 C5 w9, CW5 N1,N3 F1,P1
EKO6 K_KO03 C1,c4 w1,w2,cwW1,CwW4 N1-N4 F1




