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Celem przedmiotu jest przedstawienie rynkowych zachowan nabywczych konsumentéw ustug hotelarskich oraz oméwienie podstawowych sposobéw dystrybucji ustug

hotelarskich.

Wymagania wstepne

Wiedza i umiejetnosci z przedmiotéw: podstawy marketingu i hotelarstwo.

Zakres tematyczny
Wyktady
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Metody ksztatcenia

Potrzeby nabywcdw i konsumentéw ustug hotelarskich oraz sposoby ich zaspokajania.
Uwarunkowania zachowar nabywczych i konsumpcyjnych potencjalnych klientéw hotelu.
Zarzadzanie wiedzg o nabywcach i konsumentach.

Znaczenie i funkcje dystrybucji w hotelarstwie.

Kanaty dystrybucji wykorzystywane przez hotele.

Zastosowanie technologii informatycznych w dystrybucji ustug hotelowych.

Internet a zachowania nabywcze konsumentdéw ustug hotelarskich.

. Zrédta informacji i metody wykorzystywane w badaniach nabywcéw ustug hotelarskich.

. Proces podejmowania decyzji o zakupie ustugi hotelarskiej.

. Tworzenie portretu goscia hotelowego. Komunikacja z gosciem hotelowym.

. Kreowanie wartosci i marketing relacji w procesie ksztattowania zachowan nabywczych klienta.

. Wykorzystanie Internetu w dystrybucji przez producentdw ustug hotelarskich.

. Wykorzystanie internetowych systemow dystrybucji przez posrednikéw w hotelarstwie.

. Dystrybucja ustug hotelarskich za pomoca systemdw rezerwacyjnych (Globalne Systemy Dystrybucji i Centralne Systemy Rezerwacyjne).

® metody podajace: wyktad informacyjny z wykorzystaniem technik multimedialnych; wyktad problemowy
® metody poszukujgce: problemowa, burza mézgéw, ¢wiczeniowa, studium przypadku, SWOT, referatu

Efekty uczenia sie i metody weryfikacji osiggania efektéw uczenia sie
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Student zna kanaty dystrybucji wykorzystywane w hotelarstwie. ® K W11 ¢ kolokwium ¢ Wyktad
® obserwacja i ocena aktywnosci na * Cwiczenia
zajeciach
Student zna potrzeby nabywcéw ustug hotelarskich i rozumie uwarunkowania ® K_W02 ¢ aktywnos$¢ w trakcie zajeé ® Wyktad
zachowaniach nabywczych klientéw ustug hotelarskich. ¢ K.Wwo3 ® obserwacje i ocena umiejetnosci * Cwiczenia
® KW11 praktycznych studenta
Student potrafi uzupetnia¢ i doskonali¢ nabytg wiedze i umiejetnosci ® K_U13 ¢ aktywnos$¢ w trakcie zajeé * Cwiczenia
® obserwacja i ocena aktywnosci na
zajeciach
Student potrafi wskazaé¢ mocne i stabe strony oraz szanse i zagrozenia ® KU13 ® obserwacja i ocena aktywnosci na * Cwiczenia
dotyczace wykorzystania systemoéw rezerwacyjnych w dystrybucji ustug ® KU15 zajeciach
hotelowych.
Student jest gotow uzupetniac i doskonali¢ wiedze i umiejetnosci w zakresie ® K K01 ® kolokwium ® Wyktad
dystrybucji ustug hotelarskich i zachowar nabywczych klientéw tej ustugi. ® obserwacja i ocena aktywnoscina * Cwiczenia
zajeciach
Student ma $wiadomos$¢ koniecznos$ci aktywnego uczestniczenia w procesie ® K_K02 ® dyskusja ® Wyktad
rozwigzywania probleméw z zakresu dystrybucji ustug hotelarskich. ® obserwacja i ocena aktywnosci na * Cwiczenia
zajeciach

Warunki zaliczenia
® Wyktad: zdanie przedmiotowego kolokwium obejmujacego tresci wyktadowe (test - 20 pytan, pytania jednokrotnego wyboru, prawda-fatsz lub otwarte) - na ocene
pozytywna wymagane uzyskanie 50% tacznej sumy punktéw
* Cwiczenia: przygotowanie referatu na wskazany temat (praca grupowa, ocenie podlega kompletnos¢ zagadnien, merytoryka opracowania oraz prezentacja referatu na
zajeciach); wykonanie wszystkich zadan realizowanych na ¢wiczeniach (praca indywidualna lub grupowa). Ocena z ¢wiczen jest $rednig ocen uzyskanych z zadan i
referatu.

Ocena koricowa z przedmiotu jest oceng sktadajgcg sie w 50% z oceny z testu koricowego i w 50% z oceny z ¢wiczeri (ocena z ¢wiczen moze zosta¢ podwyzszona za
aktywnosc).
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