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Opis kursu Uczestnicy kursu, podzieleni na pi�� grup-firm, podejmuj� ró�norodne decyzje 
marketingowe, konsekwencj� których jest uzyskiwanie okre�lonych wyników w postaci 
podstawowych mierników finansowych (przychody ze sprzeda�y, mar�a brutto, zysk) i 
rynkowych (udzia� w rynku, �wiadomo�� marek produktów, itp.) MGM to oparta na 
programie komputerowym gra strategiczna, pozwalaj�ca na prze�wiczenie szeregu 
typowych dzia�a� sk�adaj�cych si� na zarz�dzanie marketingowe w przedsi�biorstwie, takich 
jak m.in. segmentacja rynku, pozycjonowanie marki na rynku, zarz�dzanie innowacjami, 
prognozowanie i planowanie sprzeda�y, zarz�dzanie sprzedawcami, planowanie reklamy 
oraz kontrola wyników marketingowych firmy. Mo�liwo�� sprawdzenia si� w roli mened�erów 
podejmuj�cych konkretne, acz wirtualne decyzje marketingowe, w pe�ni samodzielna praca 
w niewielkich grupach, a tak�e element rywalizacji stanowi� o atrakcyjno�ci dydaktycznej 
gry. 

Tematyka 
poszczególnych 
zaj�� 

1. Prezentacja Marketingowej gry mened�erskiej. Organizacja zespo�ów-firm. Dostarczenie 
informacji n/t sytuacji wyj�ciowej firm. 

2. Praca w grupach: przygotowanie decyzji na okres 1. Dostarczenie decyzji do Administratora 
symulacji. 

3. Odbiór wyników decyzji w okresie 1. Praca w grupach: przygotowanie decyzji na okres 2. 
Dostarczenie decyzji do Administratora symulacji. 

4. Odbiór wyników decyzji w okresie 2. Praca w grupach: przygotowanie decyzji na okres 3. 
Dostarczenie decyzji do Administratora symulacji. 

5. Odbiór wyników decyzji w okresie 3. Praca w grupach: przygotowanie decyzji na okres 4. 
Dostarczenie decyzji do Administratora symulacji. 

6. Odbiór wyników decyzji w okresie 4. Praca w grupach: przygotowanie decyzji na okres 5. 
Dostarczenie decyzji do Administratora symulacji. 

7. Odbiór wyników decyzji w okresie 5. Podsumowanie Marketingowej gry mened�erskiej. 

Literatura  Instrukcja dla uczestnika gry 

Wymagania 
wst�pne 

Uko�czenie kursów przedmiotu podstawy marketingu i zarz�dzanie marketingowe 

Efekty kszta�cenia • Prze�wiczenie umiej�tno�ci strategicznego i operacyjnego planowania 
marketingowego, 

• prze�wiczenie umiej�tno�ci analizy informacji wewn�trznych i wyników 
bada� marketingowych, 

• prze�wiczenie umiej�tno�ci zarz�dzania poszczególnymi funkcjami 
marketingowymi, m.in. w zakresie planowania asortymentu produktów, 
ustalania cen, zarz�dzania dystrybucj� i planowania reklamy. 

Forma kursu �wiczenia 

Liczba godzin w 
semestrze 
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Forma zaliczenia zaliczenie na ocen� 

 


