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Wydziat, dla ktérego przedmiot jest
realizowany”:
a) przedmiot b) stopien c) rok d) forma studiéw
Status przedmiotu®:
sw 2 2 stacjonarne / niestacjonarne
a) semestr b) Jez. wykladowym
Cykl dydaktyczny':
2 polski
Celem przedmiotu jest:
- zapoznanie studentéw z istotg, podstawowymi pojeciami i elementami z zakresu marketingu bezposredniego
Zatozenia i cele przedmiotum: -zaprezentowanie koncepcji, systeméw, rozwiazan, narzgdzi marketingu bezposredniego
-wyksztatcenie u studentéw umiejetnosci postugiwania sie instrumentami i narzedziami marketingu bezposredniego
- wyksztatcenie u studentéw umiejetnosci opracowania strategii i instrumentéw marketingu bezposredniego
a) forma dydaktyczna b) liczba godzin (stacjonarne i niestacjonarne)
a1) wyktad 20 12
Formy dydaktyczne, liczba godzin'®: |a2) éwiczenia audytoryjne 10 6
a3) ¢wiczenia laboratoryjne
a4) seminaria
dyskusja T eksperyment
projekt badawczy studium przypadku T
rozwiazywanie problemu T gry symulacyjne
Metody dydaktyczne': analiza i interpretacja tekstéw zrédtowych indywidualne projekty studenckie T
konsultacje T inne ...
inne... inne ...
inne... inne ...
A.  wykiady
Koncepcje marketingu bezposredniego na tle innych koncepcji marketingowych. Istota marketingu bezposredniego. Mozliwosci i bariery rozwoju marketingu
bezposredniego. Marketingowa baza danych : budowanie i utrzymanie bazy danych; Zrédta informacji; Mozliwo$¢ wykorzystania baz danych; CRM- system
Zarzgdzania Relacjami z Klientami. Kompozycja instrumentéw marketingu bezposredniego mix: produkt / ustuga; ustuga ekstra; cena; dystrybucja; komunikacja)
marketingowa; ksztattowanie trwatych stosunkéw z klientami, programy lojalnosciowe. Narzedzia marketingu bezpos$redniego: przesytki reklamowe; telemarketing;
katalog sprzedazy i promocii, foldery, broszury; telewizja interaktywna, interaktywne radio — teleshopping ( zakupy z ekranu, przez radio); marketing bezposredni
w Internecie, targi i wystawy. Systemy i programy budowania lojalnosci klientow: istota, rodzaje i poziomy lojalnosci. Programy lojalnos$ciowe - planowanie i
projektowanie: cele i zadania programéw; rodzaje programéw lojalno$ciowych; strategie programéw lojalnosciowych. Planowanie marketingu bezposredniego w]|
firmie. Aspekty prawne marketingu bezposredniego, a ochrona interesow nabywcow.
Petny opis przedmio(u'5':
B. ¢wiczenia
Strategia marketingu bezposredniego: sytuacja marketingowa firmy i jej otoczenie; cele i grupa docelowa; kompozycja instrumentéw marketingu bezposredniego.
Przesyiki reklamowe: pocztowe, prasowe, interaktywne (e-mail, sms ): elementy przesytki reklamy pocztowej; przygotowanie elementéw przesyiki; ztozenie]
zamowienia; btedy w przesytkach; wysytka interaktywna; kupony, wrzutki, dodatki; ogtoszenia, wktadki; kampania reklamy wysytkowej: planowanie, przygotowanie,
realizacja, ocena; projektowanie koperty, listu, folderu, broszury, wktadek; analiza studium przypadkow. Telemarketing: zastosowanie i wdrozenie telemarketingu;
planowanie, projektowanie, realizacja i zastosowanie kampanii telemarketingowej; infolinie 0-800; audiotele 0-700; taczenie telemarketingu z innymi narzedziami|
promocji; rekrutacja telemarketeréw; telefoniczna rozmowa handlowa: organizacja pracy telemarketera; zalety i wady telemarketingu; analiza studiumj
przypadkéw. Katalog, foldery, broszury -narzedzie sprzedazy i promociji: rodzaje i formy katalogow; katalog - forma promocji; katalog - wytgczna forma sprzedazy;
wsparcie inny; proces tworzenia koncepcji i przygotowania katalogu; dystrybucja katalogu; projektowanie katalogu; analiza studium przypadkéw. SprzedaZ]
osobista. -Konsultant/ Konsultantka: etapy w procesie sprzedazy; analiza studium przypadkéw. Telewizja interaktywna, interaktywne radio — teleshopping (|
zakupy z ekranu): interaktywno$¢ przez telewizjg, radio, gazete lub czasopismo; zasady korzystania z czasu antenowego: planowanie, przygotowanie i wdrazanie|
Jteleshoppingu; typowe btedy teleshoppingu; analiza studium przypadkow. Marketing bezposredni w_Internecie: sklepy internetowe; procedura zaktadania
Wymagania formalne (przedmioty
wprowadzajace)'
Zatozenia wstepnem:
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Efekty ksztatcenia':

(z kolejnymi numerami, 01, 02, 03 itd.)

01 - definiuje podstawowe zagadnienia i elementy z zakresu marketingu

bezposredniego

05 - potrafi aktywnie uczestniczyc w dyskusji i w pracy zespotowej

02 - student potrafi scharakteryzowa¢ koncepcje, systemy, rozwiazania i

narzedzia marketingu bezposredniego Och
03 - student potrafi zaprezentowa¢ podstawowg wiedze w postugiwaniu 07 -
sie instrumentami i narzedziami marketingu bezposredniego

04 - student potrafi formutowa¢ strategie i instrumenty marketingu 08 -

bezposredniego

kolokwium na zajgciach éwiczeniowych ocena wykonanie zadania projektowego na zdefiniowany temat SL0
praca pisemna przygotowywana w ramach pracy
. 2,34 o " . L 1,2,3,4,5
wiasnej studenta ocena wynikajgca z obserwacji w trakcie zajg¢
ocena eksperymentéw wykonywanych w trakcie 345
zajec przygotowanie zespotowej analizy zdefiniowanego problemu T
Sposoéb weryfikacji efektéow 2345 obserwacja w trakcie dyskusji zdefiniowanego problemu 345
ksztatcenia'®: ocena wystgpien i prezentaciji w trakcie zaje¢ e (aktywnosc) T
L 1,2,3
egzamin pisemny test komputerowy
egzamin ustny inne..
inne..
b3
okresowe prace pisemne imienne karty oceny studenta
X
Forma dokumentacji osiggnietych |ztoZzone projekty tre$¢ pytan egzaminacyjnych z oceng
efektow ksztalcenia 2”;
X
pisemny test egzaminacyjny inne..
inne... inne..
o
Element oceny Waga w % Element oceny Waga w %
i i i Wi i 0,
kolokwium na zajgciach éwiczeniowych ocena wykonania zadania projektowego na zdefiniowany temat %
praca pisemna przygotowywana w ramach pracy
. 10% I " . L 5%
wiasnej studenta ocena wynikajgca z obserwaciji w trakcie zajg¢
ocena eksperymentéw wykonywanych w trakcie 10%
Elementy i wagi majgce wptyw na |zajec¢ przygotowanie zespotowej analizy zdefiniowanego problemu °
oceng kOﬁCOWaﬂ : 5% obserwacja w trakcie dyskusji zdefiniowanego problemu 5%
ocena wystgpien i prezentacji w trakcie zajg¢ ° (aktywnosc) °
N 50%
egzamin pisemny test
egzamin ustny inne..
inne... inne..
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