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Wymagania wstepne (przedmioty wprowadzajace):

Ukonczenie kursow przedmiotu makroekonomia i nauka o przedsiebiorstwie

Program przedmiotu:

Marketing jako sposdb zarzadzania przedsiebiorstwem na rynku. Oferta przedsiebiorstwa jako zbidr korzysci dla nabywcy: marketing-mix.

System informacji marketingowej w przedsiebiorstwie. Rola informacji w podejmowaniu decyzji marketingowych. Rodzaje i zrodta informacji
marketingowych. Organizowanie przeptywu informacji w przedsiebiorstwie: SIM.

Badania marketingowe jako podsystem SIM. Proces i metody badan marketingowego. Analiza i interpretacja wynikow badania marketingowego.
Zachowania nabywcdow. Zakres zachowan nabywcdw. Proces podejmowania decyzji zakupu. Czynniki wptywajgce na zachowania nabywcow.
Elementy zarzadzania marketingowego. Proces strategicznego planowania marketingowego.

Analiza sytuacji przedsiebiorstwa. Analiza nabywcow i segmentacja rynku. Analiza sytuacji konkurencyjnej.

Cele marketingowe przedsiebiorstwa. Budowa strategii marketingowej. Pozycjonowanie oferty. Typy strategii marketingowych.

Narzedzia marketingowe: produkt. Marketingowe pojecie produktu. Klasyfikacje produktu. Zakres zarzadzania produktem.

Cykl zycia produktu. Zarzadzanie rozwojem nowych produktéw. Zarzadzanie asortymentem produktdw. Marka i zarzgdzanie marka.

Narzedzia marketingowe: cena. Czynniki wptywajace na wysokos¢ ceny produktu. Cele ustalania ceny. Cena a przychdd i zysk.

Metody ustalania cen. Wybrane strategie cenowe. Dyskonta. Psychologiczne aspekty cen.

Narzedzia marketingowe: dystrybucja. Wymiary i cele dystrybucji. Zakres zarzadzania dystrybucjg. Kanaty dystrybugiji i ich uczestnicy. Wybor kanatow
dystrybucji i strategie dystrybucji.

Integracja pionowa w kanale dystrybucji. Fizyczna dystrybucja (logistyka). Marketing bezposredni. Zarzadzanie sprzedaza.

Narzedzia marketingowe: promocja. Promocja jako narzedzie komunikacji firmy z otoczeniem. Zakres zarzadzania promocjg. Planowanie promociji.
Instrumenty promocji. Reklama. Sprzedaz osobista. Promocja sprzedazy. Public relations. Zintegrowany system komunikacji marketingowej.

Metody dydaktyczne:

Zajecia sg prowadzone z zastosowaniem sprzetu komputerowego i audio-wizualnego, studiéw przypadkéw, dyskusji, ¢wiczen indywidualnych i
grupowych oraz zadan projektowych.

Cele przedmiotu:

» zapoznanie studentdw z zasadami orientacji marketingowej jako koncepcji dziatania przedsiebiorstw i innych organizaciji,
» nauczenie myslenia kategoriami marketingowymi w procesie formutowania strategii przedsiebiorstwa i wyboru $rodkéw jej realizacji,
« dostarczenie studentom wiedzy na temat procedur i narzedzi marketingowych i rozwijanie umiejetnosci w zakresie ich stosowania.

Warunki zaliczenia:

dwie pisemne prace zaliczeniowe
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