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nazwa modutu Modut specjalnosciowy (1) ZARZADZANIE PRZESIEBIORSTWEM | punkty ECTS | 16 | lider modutu dziekani
, Ticzba godzin
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ISTOTA | CELE MODULU

Krétki opis i katalog celow

Celem modutu jest doskonalenie wiedzy i umiejetnosci praktycznych w obszarze wybranej specjalnosci - Zarzadzania przedsigbiorstwem.

STRUKTURA MODULU
numer kursu Modut 7/ 10 kurs 1 Modut Z/ 10 kurs 2 Modut Z/ 10 kurs 3 Modut Z/ 10 kurs 4
nazwa kursu Polityka produktu Psychologia biznesu Psychologia rynku E-biznes
prowadzqcy drJ. Osuch, prof. A. Grzesiuk megr B. Dobiriska megr B. Dobiriska dr A. Kaczmarek
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EFEKTY KSZTALCENIA

) sposoby weryfikacji efektéw ksztalcenia
9
k]
= o °
> T o = & 3
5 |z | & |8 | ¢ | 3 |5s.| 3|, 2| 3
odniesienie do 9 E £ 23| 2 X K 3 393 = TE g s
. . - ] & =
opis efektu ksztalcenia KIERUNKOWYCH efekiéw g 2 a £= R ® 2 3 s @ 28 g 3 2
ksztalcenia T £ 2 25| 2 3 N 2|92l = 23 3 3 H
obszar s g ¢ |ag| ¢ 5| 2| z|232| B | &5 2 J >
” ® ] 8 o & b} 2 ° < >0 N 0 @ e
efektow 5 & 3 § 3 s % 8 2 3 £ % £
2 (= °© a g | 2 o
Adekwatny
2 . ZOBACZ LEGENDE EFEKTOW kurs w 3 . .
Zwarty opis efektu ksztatcenia TATEE A Sposdb weryfikacji efektu ksztafcenia
ramacl
modutu
1. Student posiada wiedze z zakresu strategii produktu, zna i rozumie  |Z1_W13 Zna i rozumie Polityka
odstawowe mechanizmy kreowania produktéw na réznych rynkach v A - X X
. vy produlte Ve 71_W14 Posiada poglebiona produktu
branzowych oraz zarzadzania tymi produktami. A L > .
Student posiada podstawowa wiedze z zakresu psychologii rynku, zna i |Z1_W7 Ma podstawowa wiedze psychologia
rozumie Py jalneza  f=— — 4 8 X X X
< . . Z1_W13 Zna i rozumie rynku
~N funkcjonowania cztowieka na rynku w réznych rolach. L L .
@ Student zna podstawowe normy i zasady etyczne, prawne i Z1_W14 Posiada pogtebiong Psychologia
= zwiazane z pr iem biznesu. Z1_W15 Posiada wiedze biznesu x x X
Student, wie na czym polega prowadzenie nowoczesnego Z1_W11 Rozumie istote
przedsiebi we wspé warunkach gosp X przedsiebiorczosci oraz zna .
: . " E-biznes X X X
Student wie, na czym polegaja podstawowe zasady prowadzenia e- Z1_W15 Posiada wiedze
biznesu. praktyczng, umozliwiajaca
Student potrafi ¢ analize réznych 6w polityki Z1_U2 Potrafi diagnozowaé i
produktu, uwzgledni¢ zmiany warunkow otoczenia w czasie i rozwigzywac problemy Polityka X X
przedstawi¢ propozycje rozwiazar probleméw marketingowych w 71_U10 Posiada umiejatnoscl produktu
3] obszarze produktu. praktyczne adekwatne o wybranej
3 Student dokonuije analizy podstawowych probleméw i zagrozen w Z1_U10 Posiada umiejetnosci peychalogia
(z) funkcjonowaniu cztowieka na rynku wynikajacych z ur iani - - - X X
= . howart . Z1_U4 Potrafi zastosowa¢ rynku
r r ych zachowar X
o Student potrafi wykorzystaé swoja wiedze do wspotpracy zaréwnoz  |21_U10 Posiada umiejetnosci i
s I . A, . . . .| Psychologia
= prac pétpr jak réwniez p ymi osobami/ o wyhranei v X X
= podmiotami, wspétpracujacymi z firma. Z1_U6 Posiada umiejetnosci w lznesu
Student potrafi zaplanowaé wykorzystanie oraz zastosowaé narzedzia i |21_U10 Posiada umiejetnosci
technologie informatyczne do prowadzenia wasnego biznesu. 7107 Postuguje sie E-biznes X
- Student jest éwiadomy swojej wiedzy, potrafi myéle¢ logicznie, 71_K3 Ma éwiadomoéé poziomu polityka
F rozwiazuje problemy w sposob rzetelny i obiektywny. EEEE— -
~ 3zuje pi Y W Sp Y ywny. produktu x X X
2
S Student rozumie istote wspétzaleznosci oraz wzajemnej 71_K2 Potrafi pracowac i ,
o i . ' ; | : Psychologia
& odpowiedzialnoéci podmiotéw uczestniczacych w obrocie ynku X X
w |gospodarczym
%) Student potrafi wspétdziata¢ w grupie, umie ¢ zaréwno z Z1_K2 Potrafi pracowaé i Psychologia
A osobami z wnetrza, jak réwniez z zewnatrz firmy. : - : ; X X
M biznesu
o
= Student jest przedsiebiorczy, kreatywny, potrafi prawidtowo Z1_K6 Przyjmuje postawe
o przygotowac sie do swojej pracy i jest otwarty na komercyjne e = E-biznes X X
b4
wykorzystanie swoich kompetencji.

NAKLAD PRACY STUDENTA

nazwa kursu Polityka produktu Psychologia biznesu Psychologia rynku E-biznes
liczba godzin kontaktowych 26 liczba godzin kontaktowych 26 liczba godzin kontaktowych 26 liczba godzin kontaktowych 26
w tym: 26 w tym: 26 w tym: 26 w tym: 25
wyktad 13 wyktad 12 wyktad 6 wyktad 6
a ¢wiczenia 12 Swiczenia Swiczenia 12 éwiczenia
g e-learning 6 e-learning e-learning e-learning
o laboratorium laboratorium laboratorium laboratorium 18
'3 seminarium seminarium seminarium seminarium
= warsztat praktyczny warsztat praktyczny 12 warsztat praktyczny 6 warsztat praktyczny
E wizyta studyjna wizyta studyjna wizyta studyjna wizyta studyjna
o inne... inne... inne... inne...
5 konsultacje konsultacje konsultacje konsultacje
2 zaliczenia, egzaminy 2 zaliczenia, egzaminy 2 zaliczenia, egzaminy 2 zaliczenia, egzaminy 1
w lektoraty lektoraty |lektoraty lektoraty
praca wiasna studenta 74 praca wiasna studenta 74 praca wiasna studenta 74 praca wiasna studenta 74
tqgczny naktad pracy studenta 100 taczny naktad pracy studenta 100 taczny naktad pracy studentq 100 taczny naktad pracy studenta 100
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informacje o zawarto:

nazwa kursu Polityka produktu Psychologia biznesu Psychologia rynku E-biznes
METODY DYDAKTYCZNE
Adekwatne metody Adekwatne metody Adekwatne metody Adekwatne metody
wyktad wyktad wyktad wyktad
¢wiczenia, zadania dyskusja grupowa ¢wiczenia z wykorzystaniem metod aktywizujgcey{prezentacja multimedialna
case study warsztaty praktyczne dyskusja grupowa ¢wiczenia z wykorzystaniem metod aktywizujgcych

inne metody aktywizujgce

inne metody aktywizujgce

inne metody aktywizujgce

dyskusja grupowa

case study

WYMAGANIA WSTEPNE | FORMALNE

Ktdre moduty/kursy powinien zaliczy¢ student przed r kursu

Ktére

powinien zaliczyé student przed rozpoczeciem kursu

Ktore moduty/kursy powinien zaliczy¢ student przed
rozpoczeciem kursu

Ktore moduty/kursy powinien zaliczy¢ student przed
rozpoczeciem kursu

Marketing.

Rozwoj osobisty i kompetencje interpersonalne, Kluczowe
kompetencje dla biznesu.

Rozwoj osobisty i kompetencje interpersonalne,
Kluczowe kompetencje dla biznesu.

Biznes w dziataniu, Ekonomia stosowana,
Marketing.

FORMY | KRYTERIA ZALI

CZENIA

ocena koricowa

ocena koricowa zaliczenie

ocena koricowa zaliczenie

ocena koricowa

Procent wpfywu na

Adekwatne formy zaliczers "
ocene koricowgq

Procent wpfywu na

Adekwatne formy zaliczeri .
ocene koricowq

Procent wptywu na

Adekwatne formy zaliczeri b
ocene koricowq

Procent wplywu na

Adekwatne formy zaliczeri "
ocene koricowq

&wiczenia, zadania 30

praca pisemna (esej, referat, itp.) 80

praca pisemna (esej, referat, it 100

projekty indywidualne 100

projekty indywidualne 70

udziat w dyskusji 20

Procent wymaganej wiedzy dla uzyskania oceny:

Procent wymaganej wiedzy dla uzyskania oceny:

Procent wymaganej wiedzy dla uzyskania oceny:

Procent wymaganej wiedzy dla uzyskania oceny:

bardzo dobry >90%
dobry plus 81%-90%
dobry 71% - 80%
dostateczny plus 61%-70%
dostateczny 51% - 60%
niedostateczny <50%

bardzo dobry >90%
dobry plus 81%-20%
dobry 71% - 80%
dostateczny plus 61%-70%
dostateczny 51% - 60%
niedostateczny <50%

bardzo dobry >90%
dobry plus 81%-920%
dobry 71%-80%
dostateczny plus 61%-70%
dostateczny 51%-60%
niedostateczny <50%

bardzo dobry >90%
dobry plus 81%-90%
dobry 71%-80%
dostateczny plus 61%-70%
dostateczny 51%-60%
niedostateczny <50%

CELE EDUKACYJNE KURSU

Skatalogowane cele kursu

Skatalogowane cele kursu

Skatalogowane cele kursu

Skatalogowane cele kursu

. i produktamlww ie to wiedza i

1, ie z psychologu w zakresie niezbednym dla

kazdemu iebiorcy, ds.
marketingu i menedzerowi produktu. Wiedze tg zdobedzie student po
ukoriczeniu przedmiotu.

* Student bedzie znat zasady zarzadzania produktami i rozwoju
produktéw w przedsiebiorstwie.

* Student zdobedzie umiejgtnos¢ zarzadzania produktami w cyklu zycia i
planowania produktu w zatozonej perspektywie czasu.

* Student bedzie rozumiat znaczenie opakowania i marki jako istotnych
elementéw produktu.

(0s6b ch é w biznesie),
2/Zapoznanie z teoriami dotyczacymi instrumentéw oddziatywania

w biznesie, 3 ie poprzez zajecia warsztatowe
narzedzi psychologicznych sprzyjajacych wsparciu dziatan w biznesie.

Po zakoriczeniu przedmiotu student powmlen

1/ Opanowanie umiejetnosci samodzielnej sprzedazy

« rozumie¢ ych zasad i pr
zachowan ekonomicznych cziow1eka na rynku;

i ustug poprzez internet; 2/Wyposazenie stuchacza
umlejetnosc samodzielnego zarzadzania sprzedazq w

realizacji przez cztowieka roznorodnych rél na rynku:
konsumenta, odbiorcy reklam czy inwestora;

* dostrzegac i analizowa¢ czynniki psychologiczne
odpowiedzialne za postawy ludzi wobec oszczedzania,
ptacenia podatkéw czy dokonywania wyboréw
konsumenckich;

* wykorzysta¢ w praktyce ekonomicznej i organizacyjnej (
np. w reklamie, marketingu) wiedze nt. proceséw
emocjonalnych, poznawczych i motywacyjnych.

internecie; 3/0 wiedzy i ji h
do tworzenia wtasnych modeli zarzadzania sprzedaza w sieci
4/Opanowanie podstaw promocji i reklamt z wykorzystaniem
internetu (w tym mediéw spotecznosciowych); 5/0Opanowanie
metod skutecznej komunikacji z klientami poprzez sie¢ (w tym
obstuga posprzedazowa).

TRESCI PROGRAMOWE

Zakres merytoryczny kursu

Zakres merytoryczny kursu

Zakres merytoryczny kursu

Zakres merytoryczny kursu

1. Produkt i ustuga w marketingu. 2. Pozycjonowanie 3. Marka i
opakowanie. Opakowanie — znaczenie i funkcje w marketingu. Pojecie i
istota marki. Strategie rozwoju marek. Lojalnoé¢ wobec marki. Produkty
podobne. 3. Zarzadzanie portfelem marek 4. Rozwdj nowych

1/0géIne i, 2/ Zrodta

ia z zakresu
psychologii w biznesie, 3/ Podstawy komunikacji interpersonalnej,
4/Wywieranie wplyw na ludzi, 5/Elementy negocjacjii mediaci,

6/Konflikt w ji; 7/P zachowan

produktéw Nowy produkt. ie idei nowych p

Selekcja idei nowych produktéw. Opracowanie i testowanie koncepql
nowego produktu. Analiza ekonomlczno finansowa koncepcji nowego
produktu. Te ie pr ypéw nowych p
nowych produktéw na rynek. Akceptacja nowosci przez konsumentow.
5. Zarzadzanie cyklem zycia produktéw. Cykl zycia produktu — ogdlna
charakterystyka. Strategie marketingowe w fazie wprowadzenia.
Strategie marketingowe w fazie wzrostu. Strategie marketingowe w
fazie dojrzatosci. Strategie marketingowe w fazie spadku.
Miedzynarodowy cykl zycia pmduktus Praca aliczeniowa: projekt o

. Wpr

ze ja rozwoju
produktu

dr y

8/P. ia w pracy menedzera

1P jako dziedzina wiedzy i badan
rynku. 2. Psychologia jednostki. Psychologia ttumu.

Perswazja. Wplyw spoteczny. Psychologia a mechanizmy

1/Obstuga systemu zarzadzania trescia, stuzacego do
sprzedazy poprzez internet; 2/Zasady promocji produktéw i
ustug w internecie; 3/Zasady promocji produktéw i ustug z

social mediow; 4/ Symulacja sprzedazy,
obstugi klienta (w tym potencjalnego klienta) poprzez internet;

v, stany

spostrzegania. Uwarunkowania psychologiczne proceséw
percepcyjnych. Wrazliwosé zmystowa. Procesy pamieciowe
a konstruowanie i emitowanie reklam. Skutecznos¢
reklam. Mechanizmy oddziatywania reklam.

ji ptatnosci i wysytki

rynkuwe Obserwacja A thumu. 3. P wykor
Pieniadze i ie — uwar
postaw i A. Psyt 5/Tworzenie kontentu sprzedazowego przy uzyciu narzedzi
Analiza Podatki, zakup |internetowych; 6/Logistyka w obstudze internetowych
ubezpieczen i hazard — z perspektywy psyt { 4.  |narzedzi spr ych (ruch produkté
Proces ia decyzji. P ia procesu 7/ Formy
ji ia decyzji Deformacje i produktow
proceséw j s¢vs
irre ¢. Sytuacyjne i indy Ine determinanty
spostrzegania ryzyka. 5. Psychologia Zachowan
ich. Postawy o} s¢a
rynku. jie decyzji zakupowych.
Przywia; do marki. Ki i Dysonans
y. Strategie ]
konsumentéw w oparciu o procesy emoqonalne i
6. P reklamy. P

WYKAZ LITERATURY PODSTAWOWEJ | UZUPELNIAJACE)

Zalecane pozycje literatury

Zalecane pozycje literatury

Zalecane pozycje literatury

Zalecane pozycje literatury

literatura podstawowa

literatura podstawowa

literatura podstawowa

literatura podstawowa

1. Strategie produktu. Koncepcje i metody zarzadzania ofertg
produktowa, PWE, Warszawa 2011.

1/ Leary- Joyce J., Psychologla sukcesu PWE, Warszawa 2012; 2/Tyszka T.,

iA. P Gdariskie

1. Zaleskiewicz, T., Psychologia ekonomiczna. PWN, 2011.
2. AKiev, Psychologia ryzyka. Jak radzi¢ sobie z

2. A. Grzesiuk, Polityka produktu, Seria Students' Giude

Gdarisk 2009; 3/Cialdini R., Wywierani

ZPSB. Materiat takze w formie elearningowej.

wplywu na Iudzl Teoria i praktyka, Gdariskie Wydawnictwo
Psychologiczne, Gdarisk 2013; 4/Maison D., Utajone postawy

Gdariskie i P: Gdarisk 2004.

ig rynku, o Linia, 2016.

1/Bonek T., Smaga M., Biznes w internecie, Wolters Kluwer,
Warszawa 2012; 2/ Cendrowska B., Sokét A., Zyliriska P., E-
marketing dla matych i érednich przedsiebiorstw, CeDeWu,
Warszawa 2014; 3/Bonek T., Smaga M., Jak zarabia¢ w
internecie, Wolters Kluwer, Warszawa 2015; 4/Dutko M., E-
biznes. Poradnik praktyka, Helion, Warszawa 2012; 5/Sosna t.,
E-biznes. 50 krokéw do pozyskania klientéw na twojej stronie
www, Nakom, Warszawa 2011.

literatura uzupetniajgca

literatura uzupetniajgca

literatura uzupetniajgca

literatura uzupetniajgca

Rutkowski I.P., Rozwdj nowego produktu. Metody i uwarunkowania,
PWE, Warszawa 2007.

* Kall J., Silna marka. Istota i kreowanie, PWE, Warszawa 2001.

« ). Kall, M. Hajdas, Zarzadzanie portfelem marek, Oficyna Ekonomiczna

Grupa Wolters Kluwer, Krakéw 2010.

1/Bielawska- Batorowicz E., Wprowadzenie do psychologii dla

1. T.Hens, K. P: ia rynku dla

PWE, Warszawa 2012; 2/ Apgar D., ja ryzyka. Jak

nauczyé sie zarzadzania niewiadomym, One Press, Warszawa 2008.

ych, CeDeWu, 2010. 2. Gielda i
psytchologia. Behawioralne aspekty inwestowania na
rynku papieréw wartoéciowych, CeDeWu, Warszawa 2015.

1/ Czubata A. (red.), Podstawy marketingu, PWE, Warszawa
2012; 2/De Tienne K.B., Komunikacja elektroniczna, Wolters
Kluwer, Warszawa 2009; 3/Zelek M., Sprzedaz przez internet.
Aspekty prawne, Difin, Warszawa 2012.




