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studiow ECTS W C L P W C L P
v 3 9 9

Razem w czasie studiow
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Wymagania w zakresie wiedzy, umiejetnosci i innych kompetencji

Znajomo$¢ zagadnien z zakresu Marketingu, Podstaw Zarzadzania

Cele przedmiotu

Nabycie wiedzy i umiej¢tnosci odnosnie dozasad budowania relacjiz klientem instytucjonalnym .

Osiagane efekty uczenia sie¢ dla przedmiotu (EKP)

Odniesienie do
Symbol | Po zakonczeniu przedmiotu student: kierunkowych
efektéw uczenia sie
potrafi wyjasni¢ specyfike rynku nabywcow instytucjonalnych, identyfikuje relacje
EKP_01 | pomigdzy podmiotami dziatajagcymi na rynku oraz wptyw otoczenia na decyzje NK_WOI, NK_W02,
- N NK_WO03, NK_WO05
zakupowe organizacji.
potrafi wyjasni¢ wplyw otoczenia, uwarunkowan wewnetrznych, indywidualnych i NK_W02, NK_W03,
EKP_02 interpersonalnych na decyzje orgz;nizacji ’ NK_WO5, NK_W07,
. NK_UO01, NK_U03
potrafi wyjasni¢ w jaki sposob zastosowa¢ zasady orientacji marketingowej do NK_WO02, NK_WO07,
EKP 03 organizowania procesu zakupu przedsi¢gbiorstwa. Rozumie relacje pomi¢dzy NK_W12, NK_U06,
- uczestnikami procesu decyzyjnego. NK_KO01, NK_KO02,
NK_K04
potrafi opracowac dziatania z zakresu NK_WO01, NK_W02,
EKP_04 marketingu mix w zaleznosci od segmentu rynku NK_U06, NK_KO,
) NK_KO02, NK_K04

Liczba godzin

Tresci programowe W C L P Odniesienie do EKP
Srodowisko marketingu organizacji. 1 | EKP 01
Uczestnicy rynku. Cechy rynku organizacji. Popyt na rynku -




organizacji. Nabywcy (przedsigbiorstwa, organizacje pozarzadowe,
samorzady, nabywcy wg branz). Marketing na rynku organizacji a
marketing na rynku konsumenta.

Czynniki wptywajace na zachowanie nabywcdow instytucjonalnych.
Czynniki zewnetrzne (popyt, sytuacja gospodarcza, technologia,
czynniki polityczno-prawne, konkurencja).

Czynniki organizacyjne (cele organizacji, kultura organizacji,
procedury, struktura organizacyjna,systemy). 3
Czynniki interpersonalne (autorytet, pozycja, empatia, zdolnos¢
przekonywania).

Czynniki indywidualne (wiek, dochdod, wyksztatcenie, sSrodowisko
pracy, osobowos¢, postawa wobec ryzyka).

EKP_02

Proces decyzyjny organizacji

Etapy procesu zakupu. Uczestnicy procesu zakupu (podejmujacy
decyzje, zatwierdzajacy decyzje, kupujacy,

doradcy, straznicy). Centrum zakupu. Rodzaje decyzji zakupu
(zakup nowy, zakup zmodyfikowany, zakup

rutynowy). Zakupy systemowe. Metody oceny dostawcow.
Konkurencja pomi¢edzy dostawcami.

Zarzadzanie powigzaniami.

EKP_03, EKP_04

Segmentacja rynku

Wymogi segmentacji rynku. Kryteria segmentacji.
Model segmentacji. Makrosegmentacja.
Mikrosegmentacja. Pozycjonowanie oferty.

0,5

0,5

EKP_03, EKP_04

Produkt, cena, komunikacja i dystrybucja na rynku organizacji. 1

EKP_03, EKP_04

Marketing zwigzkow na rynku organizacji 05
Od marketingu transakcyjnego do sojuszy strategicznych ’

0,5

EKP_03, EKP_04

Lacznie godzin 9

Metody weryfikacji efektow uczenia sie dla przedmiotu

Symbol Test Egzamin | Egzamin

EKP ustny pisermny Kolokwium | Sprawozdanie

Projekt | Prezentacja

Zaliczenie

praktyczne Inne

EKP_01

EKP_02

EKP_03

e liallalls

EKP_04

e llallallel

Kryteria zaliczenia przedmiotu

Egzamin: test koncowy pisemny (Aby zaliczy¢ przedmiot student powinien zdoby¢ min. 60% punktow). Zaliczenie
¢wiczen: prezentacja (Aby zaliczy¢ przedmiot student powinien zdoby¢ min. 60% punktow)

Uwaga: student otrzymuje ocen¢ powyzej dostatecznej, jezeli uzyskane efekty ksztatcenia przekraczaja wymagane minimum.

Naklad pracy studenta

Forma aktywnosci

Szacunkowa liczba godzin przeznaczona na
zrealizowanie aktywnosci

W C L P
Godziny kontaktowe 9 9
Czytanie literatury 15 15
Przygotowanie do zaje¢¢wiczeniowych, laboratoryjnych, projektowych 7
Przygotowanie do egzaminu, zaliczenia 9 10
Opracowanie dokumentacji projektu/sprawozdania
Uczestnictwo w zaliczeniach i egzaminach 2 2
Udzial w konsultacjach 4 4
Lacznie godzin 39 47
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu 86
Sumaryczna liczba punktéw ECTS dla przedmiotu 3
Liczba godzin ECTS
Obcigzenie studenta zwigzane z zajeciami praktycznymi 47 2
Obcigzenie studenta na zajgciach wymagajacych bezposredniego udziatu 30 1

nauczycieli akademickich
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