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Marketing w handlu i ustugach

Trade- and Services Marketing

Program studiéw dla przedmiotu obowiazujacy od

cyklu ksztatcenia

2025/2026

Kierunek studiow

Marketing

Rok i semestr studiow

Rok I/ Semestr IV

Poziom ksztatcenia

Studia I stopnia

Profil ksztatcenia na kierunku

Praktyczny

Moduf ksztafcenia dla przedmiotu

Kierunkowy

Nazwa specjalizacji
(jesli przedmiot specjalizacyjny)

Liczba godzin
Forma zajec Studia Studia ECTS Forma zaliczenia Waga
stacjonarne niestacjonarne
Wyktad 30 24 Egzamin 100%
Razem za zaje¢cia dydaktyczne 30 24 3
Praca wlasna studenta 45 51
Ogotem 75 75

Cele ksztalcenia dla przedmiotu

Przekazanie studentom podstaw wiedzy dotyczacej podstawowych poje¢, prawidlowosci i probleméw zwiazanych z prowadzeniem

1. | dziatalno$ci marketingowej w przedsigbiorstwach ustugowych i handlowych, w tym w szczegdlnosci wykorzystania marketingu-mix jako
narzedzia ksztaltowania pozycji konkurencyjne;.
) Rozwijanie umiejetnosci rozwiazywania probleméw marketingowych i stosowania instrumentéw marketingu w procesie ksztaltowania i
" | zaspokajania potrzeb klientéw przedsiebiorstw ustugowych i handlowych.
3 Przygotowanie do uczestniczenia w procesach programowania, organizowania i realizacji dzialalnosci marketingowej przedsigbiorstw

ustugowych i handlowych zgodnie z obowiazujacymi przepisami prawa oraz funkcjonujacymi w spoleczenistwie zasadami etyki.

Efekty uczenia sig

WIEDZA
Efekty przedmiotowe OdmeSIefne do Metody weryfikacji
L.p. . . efektow A B o
(Student zna i rozumie) . efektow uczenia si¢
kierunkowych
Student zna i rozumie istote marketingu w handlu i ustugach, jego ewolucje, MAR_WGO02 Fozamin pisemny. Akt o
W1 |przedmiot badai i stosowane narzedzia badawcze oraz role w procesach MAR_WGO03 sza Ft)rsi ; &Z Atywrose w
gospodarczych i w otoczeniu rynkowym organizacji. MAR_WGO06 akcle zajec.
w2 Student zta i rozumie istote za;howan nabywcéw, czynniki je ksztaltujace oraz MAR_WG08 Egzamin pisemay. Alftywnosc w
identyfikuje zjawiska konkurencyjne na rynku ustug. trakcie zajeé.
Student zna i rozumie specyﬁk@ instrumentow marketmgpwych oraz zasady 1ck} MAR_WG10 Fezamin pisemny. Aktywnos w
W3 |stosowania na konkurencyjnym rynku, z uwzglednieniem uwarunkowanl A
. MAR_WKO1 trakcie zajec.
spolecznych i etycznych.
UMIEJETNOSCI
- Odniesienie do -
Efekty przedmiotowe , Metody weryfikacji
L.p- (Student potrafi) efektéw efektow uczenia si
P kierunkowych €
Student potrafi wykorzysta¢ wiedz¢ z zakresu marketingu dla projektowania
. . . . i . MAR_UWO02 o .
U1l dzialalno$ci  marketingowej  przedsigbiorstw  uslugowych 1 handlowych, MAR_UWO03 Egzamin pisemny. Aktywno$¢ w
identyfikujac przestanki i efekty jej podejmowania zaréwno o charakterze - trakcie zajec.
. o ’ MAR_UWO09
ckonomicznym, jak i spotecznym.
Student potrafi zastosowaé wlasne umiejetnosci i predyspozycje w komunikacji z MAR_UWO05 L .
. - . . Egzamin pisemny. Aktywno$¢ w
U2 |potencjalnymi klientami na rynku ustugowym, stosujac przy tym zaawansowane MAR_UWO05 erakeie zaicé
narzedzia komunikacji z klientami. MAR_UKO1 Jec
Student potrafi planowac wspélprace w ramach zespoléw dziatajacych w ramach . .
U3 |podmiotéw ustugowych dokonujac  podzialu obowigzkéw  zgodnie  z MAR_UOO01 Egzamin Iz:inimz Alftywnosc W
predyspozycjami poszczegdlnych osob. akcle zajec.
KOMPETENCJE SPOLECZNE
Efekty przedmiotowe Odmeslefne do Metody weryfikacji
L.p- (Student jest gotéw do) efektow efektéw uczenia si
Jestg kierunkowych €
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K1

Student jest gotéw do krytycznej oceny wlasnej wiedzy w zakresie marketingu

przedsigbiorstw ustugowych i handlowych i uzupelnienia jej z wykorzystaniem MAR_KKO02

réznorodnych Zrédet informacii.

Aktywnosé w trakcie zajec.

K2

Student wykazuje gotowos¢ do dziatan marketingowych przedsi¢biorstwa
ustugowego i handlowego przewidujac ich skutki na réznych plaszczyznach.

MAR_KO03

Aktywnos¢ w trakcie zajec.

K3

Student jest gotéw do uwzgledniania spolecznych konsekwenciji wlasnych dziatan
w obszarze marketingu w ustugach i handlu..

MAR_KRO01

Aktywnosé w trakcie zajec.

Tresci ksztatcenia

L.p.

Tres¢ ksztalcenia (tematyka zajec)

Liczba godzin

Wyktad

Studia
stacjonarne

Studia
niestacjonarne

USLUGI W SYSTEMIE GOSPODARKI NARODOWE].

Tréjsektorowy model gospodarki narodowej. Geneza rozwoju dziatalnosci ustugowej. Specy-
fika rynku ustug na tle rynku débr materialnych. Pojecie i systematyzacja ustug. Charakterystyka
ustugi jako produktu wymiany rynkowej. Cechy ustug a ich wplyw na dziatania rynkowe przed-
sighiorstwa. Kryteria klasyfikacji ustug: kryterium charakteru kontaktu z odbiorca, kryterium
cigglosci procesu $wiadczenia, kryterium stopnia dopasowania ustugi do odbiorcy, kryterium
fluktuacji popytu, kryterium rodzaju odbiorcy, kryterium charakteru §wiadczenia, kryterium celu

ustugodawecy.

ZARZADZANIE MARKETINGIEM W FIRMIE USLUGOWE].

Proces, otoczenie, misja i strategia marketingowa, marketing-mix w ustugach. Badania rynku
ustug — podstawowe pojecia, metody i zastosowania. Segmentacja rynku ustug — istota, kryteria
i procedury. Ewolucja marketingu mix w ustugach — koncepcje 4P, 5P, 7P, 8P. Marketing we-

wnetrzny, zewnetrzny i interakeyjny w ustugach. Konkurencyjno$¢ firmy uslugowe;.

PRODUKT USLUGOWY.

Potrzeby zaspokajane przez ushugi. Istota produktu ustugowego. Strategia produktu-ustugi.
Marka ustug. Zarzadzanie réznicowaniem ustug. Zarzadzanie wydajnoscia ustug. Zarzadzanie
jakoscia ushug. Koncepcje jakosci ustugi — jako$¢ oczekiwana, jakosé doswiadczana, jakosé
otrzymana. Model i sposoby zapewniania jakosci ustug. Wyznaczniki jakosci ustug dla klienta
Systemy zapewniania jako$ci ustug — ISO w ustugach.

POZAPRODUKTOWE ELEMENTY MARKETINGU-MIX W USLUGACH.

Cena ustugi — uwarunkowania ustalania i czynniki wplywajace na cen¢. Alternatywne pojecia
dotyczace ceny ustug. Metody ustalania cen, strategie cenowe i réznicowanie cen w ustugach.
Dystrybucja ustug — lokalizacja placéwek ustugowych. Tradycyjne i nowoczesne kanaly dystry-
bugji ustug. Promocja ustug — komunikowanie si¢ przedsi¢biorstwa ustugowego z odbiorcami.
Instrumenty promocji ustug i strategia promocyjna przedsigbiorstwa ustugowego. Pojecie i zna-
czenie §wiadectwa materialnego w ustugach. Proces ustugowy i jego wydajno$¢. Personel firmy

ustugowej — rola i kategorie pracownikéw oraz zarzadzanie personelem w ustugach.

PRZEDSIEBIORSTWO HANDLOWE JAKO PODMIOT RYNKU USLUG.

Istota dziatalnosci handlowej. Geneza przedsigbiorstw handlowych. Cechy przedsigbiorstwa
handlowego. Funkcje handlu a problemy decyzyjne w przedsi¢cbiorstwie. Funkcje i typologia
przedsiebiorstw handlowych. Funkcje i rodzaje posrednikéw handlowych. Specyfika i klasyfika-
cje handlu hurtowego. Specyfika i rodzaje agentéw handlowych. Handel detaliczny — charakte-
rystyka i zadania. Formy handlu detalicznego — sprzedaz sklepowa i pozasklepowa.

6.

MARKETING W PRZEDSIEBIORSTWIE HANDLOWYM.

Uwarunkowania dziatalnosci marketingowej w przedsigbiorstwie handlowym. Marketing-mix w
handle. Polityka asortymentowa — pozadane cechy asortymentu, kryteria ksztaltowania rodzaju
i rozmiardéw asortymentu, rozszerzanie i poglebianie asortymentu, ushugi wspierajace polityke
asortymentowa. Polityka cenowa — przedmiot polityki cenowej w handlu, strategie cenowe,
marza handlowa, réznicowanie cen, ksztaltowanie warunkéw handlowych transakgji. Polityka
dystrybucyjna — lokalizacja placéwki handlowej, czynniki determinujace lokalizacje, kryteria
oceny atrakcyjnosci i efektywnosci centréw handlowych. Polityka promocyjna — przestanki
rozwoju w handlu, podstawowe uwarunkowania i czynniki ja ksztaltujace, funkcje, cele i
klasyczne instrumenty: reklama, public relations, sponsoring, sprzedaz osobista, promocja

sprzedazy

MERCHANDISING W PRZEDSIEBIORSTWIE HANDLOWYM.

Dziatania promocyjne w punkcie sprzedazy detalicznej. Wystawy i okna wystawowe. Zasady
aranzacji wystaw sklepowych. Kompozycja i jej zasady. Pojecie i zadania merchandisngu.
Rodzaje merchandisngu. Visual merchandising. Zgrupowania sieci handlowej, typologia i
charakterystyka centréw handlowych. Zarzadzanie markami wlasnymi - strategia marki wlasne;j
w handlu, rodzaje marek wlasnych, wady i zalety marek wiasnych dla handlowcéw,
producentéw i konsumentow.
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TENDENCJE ROZWOJOWE I PERSPEKTYWY USLUG I HANDLU W POLSCE.
Struktura uslug i handlu w Polsce, udzial w PKB, liczbie podmiotéw, liczbie pracujacych,
konsumpcja ustug i zmiana zwyczajéw zakupowych, franczyza w ustugach, usieciowienie,
koncentracja i integracja w handlu, e-biznes w ustugach.

Metody ksztalcenia

Razem

30

24

Forma zajec

Metody ksztalcenia

Wyktad

Wyklad informacyjny i/lub problemowy wspomagany prezentacja multimedialna, ilustrowany przykladami i przypadkami, z dyskusja|
Ina temat omawianych problemdw.

Warunki zaliczenia

Rozliczenie pracy wtasnej studenta

Wagi (%)
Sposdb zaliczenia
Wyktad

Egzamin pisemny sprawdzajacy wiedze teoretyczna i umiejetnosci praktyczne w formie testu zawierajacego pytania 05
zamkniete

Wypowiedzi ustne podczas zajeé (w trakcie dyskusji) na temat poruszanych zagadnieri dotyczace oceny danych zjawisk 5

lub proponowanych rozwiazan

Razem 100%

Szacowana liczba godzin

Literatura obowigzkowa

L.p. Czynnosci w ramach pracy wtasnej Studia Studia
stacjonarne niestacjonarne
1. Lektura obowigzkowa 20 20
2. Przygotowanie do egzaminu 25 31
Razem 45 51

1.

Czubala A, Jonas A., Smolen T., Wiktor |.W., Marketing ustug, Oficyna Ekonomiczna, Krakéw 2012.

3.

Wirtz J., Lovelock Ch., Chew P., Essentials of Services Marketing, Global Edition, Pearson Education, London 2017.

Literatura uzupetniajaca

1.

Kotler P., Armstrong G., Saunders J., Wong V., Marketing. Podrecznik enropeiski. PWE, Warszawa 2022,

2.

Kotler P., Armstrong G., Saunders J., Wong V., Principles of Marketing, Prentice Hall, Upper Saddle River 2022.

Inne materiaty dydaktyczne

1.

Materialy prezentacyjne z wykladéw udostepniane w wersji elektronicznej.

2.

Materialy Zrédtowe poswiccone aktualnym zagadnieniom dotyczacym programu przedmiotu, dostepne w zasobach internetu (np. raporty i

opracowania rynkowe, proponowane artykuly naukowe).
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