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Omnichannel marketing

Ommnichannel Marketing
Program studiéw dla przedmiotu obowigzujacy 2025/2026
od cyklu ksztalcenia
Kierunek studiow Marketing
Rok i semestr studiow Rok III/ Semestr VI
Poziom ksztatcenia Studia I stopnia
Profil ksztalcenia na kierunku Praktyczny
Modut ksztatcenia dla przedmiotu Specjalnosciowy
. .Na2wa 'speclal.lz?c]l . Komunikacja marketingowa
(jesli przedmiot specjalizacyjny)

Liczba godzin
Forma zajec Studia Studia ECTS Forma zaliczenia Waga
stacjonarne niestacjonarne
Konwersatorium 45 24 Zaliczenie na ocene 100%
Razem za zajegcia dydaktyczne 45 24 3
Praca wlasna studenta 30 51
Ogotem 75 75

Cele ksztalcenia dla przedmiotu

Rozwdj praktycznych kompetencji studentéw w zakresie projektowania, wdrazania i oceny strategii omnichannel marketingu z koncentracja
1. | naintegracji kanaléw sprzedazy i komunikacji, analizie zachowan konsumentéw w §rodowisku cyfrowym, budowaniu spéjnego doswiadczenia

zakupowego oraz wykorzystaniu nowoczesnych technologii i narzedzi analitycznych w handlu detalicznym i e-commerce.

Efekty uczenia si¢

WIEDZA
L Efekty przedmiotowe Odmfe sliefne do Metody weryfikacji
P (Student zna i rozumie) ki cleltow efektow uczenia si¢
erunkowych
MAR_WG03
MAR_WG04
Wi Ma zaawansowang wiedze na temat modeli dystrybucji z rozréznieniem na modele MAR_WGO05 Kolokwium, dyskusja moderowana,
single channel, multichannel, cross channel i omnichannel. MAR_WGO08 prezentacja
MAR_WGT1
MAR_WKO04
MAR_WG03
MAR_WG04
W2  |Rozumie znaczenie segmentacji marketingowej w strategiach wielokanalowych MAR_WG05 Kolokwium, dyskusja moderowana,
' MAR_WGO08 prezentacja
MAR_WGT1
MAR_WKO04
MAR_WGO03
MAR_WG04
Zna uwarunkowania technologiczne, spoleczne i rynkowe omnichannel MAR_WGO05 Kolokwium, dyskusja moderowana,
W3 . .
marketingu. MAR_WGO08 prezentacja
MAR_WGT1
MAR_WKO04
UMIEJETNOSCI
Efekty przedmiotowe Odmeslefue do Metody weryfikacji
L.p- (Student potrafi) efektéw efektow uczenia sie
kierunkowych
Ul Potrafi w sposéb krytyczny i twérczy analizowaé Sciezki zakupowe klientéw w MAR_UWO02 Kolokwium, dyskusja moderowana,
srodowisku omnichannel. MAR_UWO04 prezentacja
U2 Potrafi zaprojektowal spdjna strategic omnichannel dla wybranej branzy z MAR_UWO02 Kolokwium, dyskusja moderowana,
uwzglednieniem determinant ksztattujacych efektywnos¢ dzialalnosci gospodarczej. MAR_UWO04 prezentacja
U3 Potrafi identyfikowa¢ uwarunkowania, ocenia¢ 1 proponowaé sposoby MAR_UWO02 Kolokwium, dyskusja moderowana,
oddzialywania na dos§wiadczenie klienta (CX) oraz wzmacniania zaufania do marki MAR_UWO04 prezentacja

KOMPETENCJE SPOLECZNE
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L.p. Efekty p.rzedmi/otowe Odr:fee sl;e(;l:: do MetOfiy Weryﬁ.kac'ji
(Student jest gotéw do) e — efektow uczenia si¢
est gotéw wykazywacl si¢ zrozumieniem oraz krytycznym spojtzeniem na skutki MAR_KKO1 . .
Kl chfrygzacji i aultom;tyzacjiiprzedaz'y. Y PO MAR:KROl Dyskusja moderowana, prezentaca
Jest gotéw uwzglednia¢é w dzialaniach marketingowych znaczenie etyki i
S - .. . L . MAR_KKO1 . .
K2 |odpowiedzialnie Podchodzm do konsekwencji spolecznych dziatalnosci zawodowej MAR_KRO1 Dyskusja moderowana, prezentacja
z zakresu marketingu. —
Treéci ksztatcenia
Liczba godzin
L.p. Tres¢ ksztalcenia (tematyka zajec) o
. . Studia
Studia stacjonarne . R
niestacjonarne
Wprowadzenie do omnichannel marketingu: Ewolucja kanaléw sprzedazy: single channel,
1. multichannel, cross channel, omnichannel; Réznice koncepcyjne i praktyczne implikacje; 4 2
Mandat omnichannel w sprzedazy detalicznej
Segmentacja i strategie wielokanalowe: Segmentacja marketingowa w $rodowisku
2. omnichannel; Strategie wielokanalowe a potrzeby i zachowania klientéw; Strategie 4 2
marketingowe i implikacje socjologiczne kanaléw sprzedazy
Technologie mobilne i cyfrowe zachowania klientéw: Smartfony, tablety i aplikacje mobilne;
3. Cyfrowe przemieszczanie si¢ klientéw (customer journey); Cyfrowe ekosystemy sprzedazy 4 2
detalicznej
4 Zachowania zakupowe w $rodowisku omnichannel: Showrooming i webrooming; Efekt 4 5
ROPO - istota i zastosowanie; Nowy indywidualizm klienta
Kanaly sprzedazy i infrastruktura logistyczna: Marketplace’y i e-sklepy; Rola poczty i firm
5. kurierskich w omnichannel; Hurtownie 1 systemy magazynowo-ksieggowe; Integracje 6 3
systemowe i automatyzacja obstugi zaméwien
Zarzadzanie doswiadczeniem klienta (CX): Budowanie doswiadczenia zakupowego w
6. kazdym kanale; Zaufanie do sklepu i marki; Poznanie i rozumienie potrzeb klienta w 6 3
zaleznosci od kanatu; Spéjna polityka magazynowa, cenowa i rabatowa
. Geolokalizacja 1 technologie identyfikacji: Strategie geolokalizacji — metodologia i 4 5
zastosowania branzowe; Metoda RFID i jej wykorzystanie w handlu detalicznym
8. Marketing e-commerce — analiza otoczenia: Makrootoczenie; Mikrootoczenie; Analiza 5 3
PEST; Analiza 5 sit Portera; Rola sieci 5G w rozwoju omnichannel
0. Konsument cyfrowy i zmiany pokoleniowe: Przeksztalcenie celu produktu; Pokolenia X, Y, 4 3
7., Alfa; Postawy i oczekiwania wobec zakupéw cyfrowych
Marketing sensoryczny i przysztos¢ omnichannel: Marketing sensoryczny i digitalizacja;
10. Marketing széstego zmystu; Wpltyw COVID-19 na techniki marketingu wielokanatowego; 4 2
Kierunki rozwoju omnichannel marketingu
Razem 45 24
Metody ksztatcenia
Forma zajeé Metody ksztaltcenia
Konwersato- Wyklad informacyjny z prezentacja multimedialna; Studia przypadkéw (case studies); Dyskusja moderowana; Rozwiazywanie]
rium robleméw praktycznych

Warunki zaliczenia

Rozliczenie pracy wtasnej studenta

Wagi (%)
Sposéb zaliczenia
Konwersatorium
Kolokwium 50
Przygotowanie i przedstawienie eseju / referatu / innej formy wypowiedzi pisemnej 30
Wypowiedzi ustne podczas zaje¢ (np. w trakcie dyskusji, debaty) 20
Razem 100%

Szacowana liczba godzin
L.p. Czynnosci w ramach pracy wtasnej Studia Studia
stacjonarne niestacjonarne
1. Przygotowanie do udziatu w zajeciach (np. wstepna lektura, przygotowanie lub zgromadzenie 5 10
materialéw, pomocy, przygotowanie referatu lub prezentacii na zajecia itp.)
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Literatura obowigzkowa

2. Realizacja zadania projektowego poza zajeciami 5 10
3. Przygotowanie pracy pisemnej poza zajeciami 5 10
4. Lektura obowigzkowa 5 10
5. Przygotowanie do kolokwium 10 11

Razem 30 51

1. | Urbanski, A., Dziewa, L. (red.). (2023). Tworzenie doswiadczen klientéw. Helion : Onepress.
2. | Mazurek, G. (2024). Transformacja cyfrowa: Perspektywa marketingu. PWN.
3. | Andrzejezyk, A. (2024). Data driven marketing: O logicznym podejsciu do podejmowania decyzji. Onepress.

Literatura uzupetniajaca

1. | Blount, J. (2024). Sprzedaz wirtualna, zyski realne. Jak wykorzystywa¢ technologie do skutecznej komunikacji z nabywcami. Onepress.
2. | Chodak, G., Malagocka, K., Dzidowski, A. (red.). (2025). Cyfrowy marketing. Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne.

3. | Ledwon-Blacha, A. (2023). Strategiczne podejscie do dziatania w social mediach. Onepress.

4. | Dwojak, .. (2014). Strategia wiclokanatowej dystrybucji a konkurencyjno$¢ banku. CeDeWu.

Inne materiaty dydaktyczne

1. | Prezentacje udostepnione przez prowadzacego zajecia
2. | Wybrane artykuly z czasopism naukowych i branzowych
3.
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