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2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wykfadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat czynnikdéw, ktére determinuja proces stanowienia cen.
C2 Poznanie metod ustalania cen.
C3 Uzyskanie wiedzy z zakresu alternatywnych strategii cenowych.
ca Nabycie umiejetnosci wyznaczenia ceny zastosowaniem metod, np. kosztowej, popytowej, poréwnan
do konkurentéw.
C5 Poznanie sposobdéw réznicowania cen, w tym dyskryminacji cenowej.
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Cele ksztatcenia UEP

Kod Tresc 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_2.3 | 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 zrdwnowazonego rozwoju

CS2 3.3 | student rozumie i docenia inne kultury oraz miedzynarodowg i spoteczng réznorodnos¢

Wymagania wstepne

Wiedza z zakresu mikroekonomii, podstaw marketingu i zachowan nabywcéw.

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kierunkowe efekty

Kod Efekty w zakresie i - Metody weryfikacji
uczenia sie
Wiedzy
w1l Student wyjasnia determinanty cenotwdrstwa. K2_W02, K2_W03 Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami
W2 Student klasyfikuje i objasnia metody wyznaczania cen | K2_W04, K2_W05 Sprawdzian pisemny
towardw i ustug. testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami
W3 Student wskazuje jakie alternatywne strategie cen K2_W04, K2_wW07 Sprawdzian pisemny
moze stosowac przedsiebiorstwo. testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami
w4 Student identyfikuje i poréwnuje sposoby K2_W03, K2_W04 Sprawdzian pisemny
réznicowania cen. testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami
Umiejetnosci
ul Student umie wskaza¢ strategie cen adekwatna K2_U01, K2_U02 Sprawdzian pisemny
do sytuacji rynkowej firmy. testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami
u2 Student potrafi okresli¢ poziom ceny przy K2_U03, K2_U04 Sprawdzian pisemny
zastosowaniu wybranych metod jej obliczania. testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami
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Kod

u3

u4

Efekty w zakresie

Student posiada umiejetnos¢ réznicowania cen wedtug
wybranych kryteriéw, np. tworzenia systemu rabatéw.

Student potrafi zdiagnozowa¢ nieuczciwe praktyki
konkurencyjne zwigzane z ustalaniem cen.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

Lp.

Student wykazuje odpowiedzialno$¢ za swoje opinie
i precyzyjnie je uzasadnia.

Student jest wrazliwy na nieuzasadniong
dyskryminacje cenowa nabywcoéw i inne zjawiska
zjawiska spoteczne i gospodarcze w zakresie
stanowienia cen.

Student jest gotéw do systematycznego podnoszenia
swojej wiedzy i kompetencji zawodowych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U03, K2_U07

K2_K01, K2_K05

K2_K03

K2_K02, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Sposoby definiowania cen oraz ich funkcje makro i
mikroekonomiczne.

Determinanty i instrumenty polityki cenowe;j
przedsiebiorstwa.

Metody ustalania cen, poréwnanie do cen
konkurentéw, ceny dynamiczne, psychologiczne
aspekty cenotwdrstwa.

Alternatywne strategie cenowe przedsiebiorstwa.
Strategie cenowe dla produktéw eko /
zréwnowazonych.

Prawne ograniczenia stosowania polityki cenowej, np.
ceny dumpingowe, zmowy cenowe.

Dyskryminacja cenowa nabywcow.

Zarzadzanie politykg rabatowg i promocjami. Marza po
kosztach statych i zmiennych.

Tworzenie ofert cenowych dla klientéw
(przygotowywanie tresci, jezyk korzysci, wizualizacja
danych).
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Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1l

Cl

C2

C3

C1

C5

C5

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, K3

W1, K3

W2, U1, U2, K1

W3, Ul, U2, K1

ul, U4, K2

W4, U3, K2
W3, U1, U2, U3, K1

W3, U2, U3
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Informacje rozszerzone

Metody nauczania:

Wyktad z prezentacja multimedialna, Dyskusja, Analiza przypadkéw

Metody nauczania Sposdb zaliczenia Warunki zaliczenia przedmiotu

Wyktad Sprawdzian pisemny testowy, Prawidtowe odpowiedzi na pytania otwarte (w liczbie
Sprawdzian pisemny z otwartymi 3) oraz pytania testowe wielkokrotnego wyboru (w
pytaniami liczbie 10). Na ocene pozytywng trzeba uzyskaé

Forma aktywnosci studenta

minimum 51% punktéw mozliwych do zdobycia.

Rozliczenie punktow ECTS

Srednia liczba godzin* przeznaczonych na zrealizowane

aktywnosci
Uczestnictwo w wyktadach 15
Przygotowanie do sprawdzianu/ kolokwium 45
taczny nakiad pracy studenta L|czba680dzm Eg.gs
Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela Llczbalgodzm E(()ZES

* godzina (lekcyjna) oznacza 45 minut
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Kierunkowe efekty uczenia sie

Kod

K2_K01

K2_K02

K2_K03

K2_K05

K2_U01

K2_U02

K2_U03

K2_U04

K2_U07

K2_W02

K2_W03

K2_Wo4

K2_W05

K2_W07

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

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

absolwent potrafi whasciwie pozyskiwa¢, analizowac 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 zastosowa¢ wtasciwe metody i narzedzia wykorzystywane w marketingu, ze
szczeg6lnym uwzglednieniem metod i narzedzi cyfrowych, potrafi formutowac i testowad hipotezy zwiazane z
rozwigzywaniem probleméw naukowych z obszaru handlu, marketingu i komunikacji rynkowej

absolwent potrafi w pogtebiony sposéb korzystac z technik informacyjno-komunikacyjnych do planowania,
organizowania, realizacji i kontroli dziatan marketingowych oraz proceséw rynkowych

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

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

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu wspédtczesne koncepcje marketingowe oraz modele i procesy
zarzadzania marketingowego na rynkach débr i ustug

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 metody pozyskiwania, analizowania i interpretowania danych
rynkowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu zalezno$ci miedzy marketingiem a zréwnowazonym rozwojem

Ten utwor jest dostepny na licencji Creative Commons Uznanie autorstwa 4.0 Migedzynarodowa (CC BY 4.0). Autor: Wiestaw Ciechomski
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