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* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
Cl student posiada wiedze na temat specyfiki marketingu na rynku nieruchomosci
C2 student ma swiadomos$¢ znaczenia, roli i funkcji marketingu na rynku nieruchomosci
C3 student dysponuje umiejetnosciami w zakresie marketingu w obstudze rynku nieruchomosci
ca student biegle postuguje sie jezykiem na poziomie B2+ zgodnie ze skalg Europejskiego Systemu Opisu

Ksztatcenia Jezykowego w zakresie specjalistycznego stownictwa wtasciwego dla kierunku Marketing

Cele ksztatcenia UEP
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Kod Tresé celu

CS2_1.1 | student krytycznie rozwaza kwestie teoretyczne i praktyczne

CS2_1.2 | student krytycznie ocenia alternatywy w celu wypracowania optymalnego rozwigzania

CS2_1.3 | student rozumie najwazniejsze aspekty wptywu makro- i mikrootoczenia na decyzje biznesowe

CS2 2.1 | student wykorzystuje umiejetnos¢ budowania zespotu do realizacji zadah grupowych

CS2 2.2 | student wykazuje umiejetnosci przywddcze i efektywnie pracuje w zespole

CS2_2.3 | student przygotowuje prace pisemne i prezentacje ustne zgodnie ze standardami akademickimi

CS2 3.1 | student rozumie i docenia, jak wzgledy etyczne oraz zasady zréwnowazonego rozwoju wptywajg na decyzje

biznesowe

CS2 3.2 | student rozumie spoteczng odpowiedzialno$¢ biznesu i istote zréwnowazonego rozwoju

CS2_3.3 | student rozumie i docenia inne kultury oraz miedzynarodowg i spoteczng réznorodnos¢

Wymagania wstepne

podstawowa wiedza z zakresu marketingu uzyskana na zajeciach w ramach 1-3 semestru studiéw na kierunku Marketing

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kod Efekty w zakresie
Wiedzy
W1 Student identyfikuje obszary zastosowah marketingu

na rynku nieruchomosci

W2 student okresla uwarunkowania dziatalnosci
marketingowej na rynku nieruchomosci

W3 student podejmuje decyzje marketingowe w ramach
dziatalnosci zwigzanej z obstuga rynku nieruchomosci
na podstawie logicznie zidentyfikowanych
i ocenionych przestanek

Umiejetnosci

ul student analizuje poszczegdlne segmenty rynku
nieruchomosci w kontekscie mozliwosci stosowania
narzedzi marketingowych
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Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01

K2_WO01, K2_W10

K2_W02, K2_W04

K2_U01, K2_U02,
K2_U06, K2_U07

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie
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Kod Efekty w zakresie

u2 student ocenia mozliwosci zastosowania marketingu
na rynku nieruchomosci

U3 student rozwigzuje problemy w zakresie marketingu
nieruchomosci

ua student postuguje sie jezykiem angielskim w stopniu

umozliwiajgcym czytanie ze zrozumieniem i pisanie
tekstow z zakresu marketingu rynku nieruchomosci

i home stagingu oraz potrafi przygotowa¢ wystapienia
ustne w jezyku angielskim, dotyczace zagadnien

z obszaru marketingu nieruchomosci i home stagingu

Kompetencji spotecznych

K1 student jest gotéw do doskonalenia kompetencji
zwigzanych z marketingowg obstugg rynku
nieruchomosci

K2 student postepuje zgodnie z zasadami etyki
zawodowej i spotecznej odpowiedzialnosci projektujac
rozwigzania z zakresu marketingu na rynku
nieruchomosci

K3 student jest Swiadomy zmieniajacych sie
uwarunkowan spotecznych wptywajacych na dziatania
marketingowe na rynku nieruchomosci

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_U01, K2_U06

K2_U01, K2_U03,
K2_U06, K2_U08, K2_U09

K2_U06

K2_KO01, K2_K05

K2_K02, K2_K03, K2_K04

K2_K01, K2_K05

Tresci programowe

Lp. Tresci programowe
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Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji, Quiz na
platformie moodle, Praca
w grupie

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
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Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Lp- Tresci programowe przedmiotu przedmiotu

1. Pojecie i specyfika funkcjonowania rynku C1,C4 W2, U1, U4, K1
nieruchomosci mieszkaniowych - cechy nieruchomosci
mieszkaniowych, cechy rynku mieszkaniowego

2. Segmenty rynku mieszkaniowego - pierwotny a wtérny | C1, C3, C4 W1, W2, U2, U4, K1, K3
rynek mieszkaniowy, rynek sprzedazy a najmu
mieszkan - podobiefstwa i réznice oraz
uwarunkowania stosowania narzedzi marketingowych

3. Preferencje mieszkaniowe - specyfika preferencji Cl,C2,C4 W2, U2, U3, U4, K1, K2,
mieszkaniowych, preferencje na rynku sprzedazy K3
mieszkan, preferencje na rynku najmu, sposoby
rozpoznania preferencji mieszkaniowych

4, Proces sprzedazy mieszkania - etapy nabywania C1,C3,C4 W1, W2, W3, U2, U3, U4,
mieszkania: od Zrddet informacji 0 mieszkaniach i K2
gromadzenia wiadomosci po dysonans pozakupowy,
specyfika sprzedazy i wynajmu mieszkaniu, kluczowe
kompetencje sprzedajacego lub wynajmujacego
mieszkania

5. Marketing mix na rynku sprzedazy i wynajmu C1,C3,C4 W3, U3, U4, K2, K3
nieruchomosci mieszkaniowych - produkt, cena,
promocja, dystrybucja, ludzie/opakowanie

6. Home staging jako narzedzie wspomagajace sprzedaz/ | C3, C4 W2, W3, U3, U4, K1, K2,
wynajem mieszkania - historia home stagingu, zasady K3
stosowania, ocena efektywnosci jego wykorzystania

7. Wykorzystanie nowoczesnych technologii w C2,C4 W1, W3, U2, U3, U4, K3
marketingu nieruchomosci
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2. Kruszewski, t. (2016). Marketing nieruchomosci. Home branding praktycznie. Wydawnictwo Stowa i Mysli. (wybrane
fragmenty)

3. Mazurek-topacinska, K. (red.). (2022). Badania marketingowe. Metody, techniki i obszary aplikacji na wspotczesnym
rynku. Wydawnictwo Naukowe PWN. (ss. 17-222)

4. Straczkowski, £. (2021). Preferencje nabywcéw mieszkah na lokalnym rynku nieruchomosci. Wydawnictwo
Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu. (ss. 12-96)

5. Szymczak, W., F. (2018). Etykieta w biznesie i administracji publicznej z elementami protokotu dyplomatycznego.
Wydawnictwo Difin. (wybrane fragmenty)
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fragmenty)
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Informacje rozszerzone

Metody nauczania:

Analiza tekstéw , Wyktad konwencjonalny, Wyktad konwersatoryjny, Wyktad z prezentacjg multimedialng, Dyskusja, Analiza

przypadkéw, Metody e-learningowe, Konwersaturium jezykowe

Metody nauczania Sposdb zaliczenia Warunki zaliczenia przedmiotu
Wyktad Sprawdzian pisemny testowy, Sprawdzian pisemny | przeprowadzenie badan rynkowych i
z otwartymi pytaniami, Udziat w dyskus;ji / opracowanie raportu w formie
Uczestnictwo w zajeciach, Przeprowadzenie badan, | prezentacji multimedialnej, pozytywny
Przygotowanie prezentacji, Quiz na platformie wynik quizéw wiedzy na platformie
moodle, Praca w grupie Moodle sprawdzajgcych wiedze,

pozytywny wynik sprawdzianu
pisemnego (testowego/z otwartymi

pytaniami)

Rozliczenie punktéow ECTS

Forma aktywnosci studenta

Uczestnictwo w wyktadach

Przygotowanie do sprawdzianu/ kolokwium
Przeprowadzenie badan empirycznych
Przygotowanie prezentacji multimedialnej
Zbieranie informacji do zadanej pracy
Przygotowanie raportu

Przeprowadzenie badan literaturowych

Konsultacje z prowadzacym/i zajecia

Liczba godzin

taczny nakiad pracy studenta 85

Liczba godzin

Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela 40

Liczba godzin

Naktad pracy zwiazany z zajeciami o charakterze praktycznym 15

* godzina (lekcyjna) oznacza 45 minut
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30

10

10

10

10

Srednia liczba godzin* przeznaczonych
na zrealizowane aktywnosci

ECTS
3.0

ECTS
1.5

ECTS
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Kierunkowe efekty uczenia sie

Kod

K2_K01

K2_K02

K2_K03

K2_K04

K2_K05

K2_Uo1

K2_U02

K2_U03

K2_U06

K2_U07

K2_U08

K2_U09

K2_Wo1

K2_W02

K2_W04

K2_W10

Tresé

absolwent jest gotéw do krytycznej analizy posiadanej wiedzy i dostepnych informacji z zakresu marketingu,
uznawania pierwszenstwa merytorycznej wiedzy w rozwigzywaniu probleméw poznawczych i praktycznych oraz
zasiegania opinii ekspertéw w przypadku trudnosci z samodzielnym rozwigzywaniem problemu

absolwent jest gotéw do wypetniania zobowigzan spotecznych, podejmowania i wspétorganizowania dziatalnosci
na rzecz srodowiska spotecznego

absolwent jest gotéw do podejmowania dziatah marketingowych na rzecz interesariuszy organizacji

absolwent jest przygotowany do postepowania w zyciu zawodowym w sposdb etyczny i spotecznie
odpowiedzialny oraz wymaga tego od innych

absolwent jest gotéw do wykorzystywania wiedzy marketingowej w zyciu zawodowym, z uwzglednieniem
zmieniajacych sie potrzeb spotecznych, w tym rozwijania nowych zawoddw zwigzanych z marketingiem i
gospodarkg cyfrowg, podtrzymywania etosu zawodu marketingowca

absolwent potrafi wykorzysta¢ posiadang wiedze do formutowania i rozwigzywania ztozonych probleméw
rynkowych oraz wykonywania zadanh z obszaru zarzadzania marketingowego

absolwent potrafi wtasciwie pozyskiwa¢, analizowad i interpretowad dane rynkowe i marketingowe oraz na ich
podstawie tworzy¢ modele zwigzane z zachowaniami podmiotéw rynkowych w warunkach nie w petni
przewidywalnych

absolwent potrafi dobrac i zastosowac wtasciwe metody i narzedzia wykorzystywane w marketingu, ze
szczegblnym uwzglednieniem metod i narzedzi cyfrowych, potrafi formutowac i testowad hipotezy zwigzane z
rozwigzywaniem probleméw naukowych z obszaru handlu, marketingu i komunikacji rynkowej

absolwent potrafi sprawnie postugiwac sie jezykiem obcym na poziomie B2+ Europejskiego Systemu Opisu
Ksztatcenia Jezykowego

absolwent potrafi podejmowac dyskusje, prowadzi¢ i organizowa¢ debaty na tematy gospodarcze i biznesowe z
obszaru marketingu, sprzedazy, handlu, konsumpcji oraz zachowan rynkowych konsumentéw

absolwent potrafi wspétdziata¢ w zespole i kierowaé pracami zespotu dotyczacymi projektowania i wdrazania
strategii marketingowej oraz wypracowac innowacyjne dziatania marketingowe na poziomie strategicznym

absolwent potrafi samodzielnie planowad i realizowac wtasne uczenie sie przez cate zycie i ukierunkowywad
innych interesariuszy w tym zakresie

absolwent ma pogtebiong wiedze o miejscu marketingu w dziedzinie nauk spotecznych oraz jego powigzaniach z
réznymi dyscyplinami naukowymi

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu wybrane tendencje rozwojowe i zjawiska charakteryzujgce
rynek, dziatania zwigzane z zachowaniami podmiotéw rynkowych oraz zaleznosci wystepujace miedzy nimi

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu reguty i mechanizmy dotyczace zachowan nabywcéw na rynku
oraz czynniki je ksztattujgce

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu ekonomiczne, prawne i spoteczno-kulturowe uwarunkowania
dziatalnosci marketingowej organizacji, a takze ich przebieg, skale i konsekwencje, w tym zwigzane z ochrong
wtasnosci przemystowej i prawa autorskiego
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