
Marketing personalny - opis przedmiotu
Informacje ogólne
Nazwa przedmio tu Marketing perso nalny
Ko d przedmio tu 04.5-WZ-Lo gP-MP
Wydz iał Wydz iał Nauk Prawnych i Eko no micznych
Kierunek Lo gistyka
Pro fil praktyczny
Ro dzaj studió w pierwszego  sto pnia z  tyt. inżyniera
S emestr ro zpo częcia semestr z imo wy 2023/2024

Informacje o przedmiocie
S emestr 5
Liczba punktó w ECTS  do  zdo bycia 3
Typ przedmio tu o bieralny
Język nauczania po lski
S ylabus o praco wał dr inż . Hanna Bo rtno wska

Formy zajęć
Fo r ma
zaj ęć

Liczba go dzin w semestr ze
(stacj o nar ne)

Liczba go dzin w tygo dniu
(stacj o nar ne)

Liczba go dzin w semestr ze
(niestacj o nar ne)

Liczba go dzin w tygo dniu
(niestacj o nar ne)

Fo r ma
zal iczenia

Wykład 15 1 9 0,6 Egzamin
Ćwiczenia 30 2 18 1,2 Zaliczenie na

o cenę

Cel przedmiotu
Celem przedmio tu jest zapo znanie z  pro blematyką z  zakresu ro zpo znawania „klienta wewnętrznego ” w o rganizacji o raz  uwarunko waniami meto dy zarządzania praco wnikami
po przez  marketing perso nalny.

Wymagania wstępne
Zaliczenie na min. do stateczną z  przedmio tu Marketing realizo wanego  w semestrze III.

Zakres tematyczny
Wykłady: Isto ta marketingu wewnętrznego  i  ro la „klientó w wewnętrznych”. Mo del zarządzania marketingiem wewnętrznym na tle innych mo deli marketingu perso nalnego .
Elastyczny czas pracy. Mo dele pro cesó w zarządzania szko leniem i karierami zawo do wymi „klientó w wewnętrznych”. Zarządzanie pro cesem derekrutacji praco wnikó w
po przez  o utplacement.

Ćwiczenia: Analiza definicji marketingu wewnętrznego  i ro li „klientó w wewnętrznych” w o rganizacji. Mo ż liwo ści ksz tałto wania wizerunku przedsiębio rstwa jako  do brego
praco dawcy. Badanie po trzeb i satysfakcji „klientó w wewnętrznych” (do datko wo : przygo to wanie pro jektu). Zarządzanie szko leniem i karierami zawo do wymi „klientó w
wewnętrznych”. Analiza mo ż liwo ści zarządzania pro cesem derekrutacji praco wnikó w po przez  o utplacement.

Metody kształcenia
Wykład – prezentacja multimedialna, dyskusja grupo wa

Ćwiczenia - praca w grupach, dyskusja grupo wa, praca z  tekstem (analiza wybranej literatury przedmio tu),  case study, udz iał w pro jekcie – praca z  tekstem

 

Efekty uczenia się i metody weryfikacji osiągania efektów uczenia się
O pis efektu Symbo le

efektó w
Meto dy wer yfikacj i Fo r ma zaj ęć

S tudent do biera dz iałania z  zakresu marketingu perso nalnego K_W02
K_W08
K_W09
K_W13
K_U01
K_U04
K_K01

aktywno ść w trakcie zajęć
egzamin - ustny, o piso wy,
testo wy i inne
ko lo kwium
o bserwacja i o cena
aktywno ści na zajęciach

Wykład
Ćwiczenia

S tudent charakteryzuje mo dele elastycznego  czasu pracy K_W02
K_W08
K_W09
K_U01
K_K01

aktywno ść w trakcie zajęć
egzamin - ustny, o piso wy,
testo wy i inne
ko lo kwium

Wykład
Ćwiczenia

S tudent jest zdo lny do  ro zpo znawania po trzeb zawo do wych praco wnikó w – „klientó w wewnętrznych”. K_W02
K_W08
K_W09
K_U01
K_K01

aktywno ść w trakcie zajęć Ćwiczenia

S tudent tłumaczy, jak mo żna ksz tałto wać wizerunek do brego  praco dawcy K_W02
K_W08
K_W09
K_U01
K_K01

aktywno ść w trakcie zajęć
egzamin - ustny, o piso wy,
testo wy i inne
ko lo kwium

Wykład
Ćwiczenia

S tudent zna etapy pro cesó w: zarządzania szko leniem i karierami zawo do wymi „klientó w wewnętrznych”, a
także derekrutacji praco wnikó w po przez  o utplacement. 

K_W02
K_W08
K_W09
K_U01
K_K01

aktywno ść w trakcie zajęć
egzamin - ustny, o piso wy,
testo wy i inne
ko lo kwium

Wykład
Ćwiczenia



S tudent po trafi stwo rzyć przykłado wy kwestio nariusz  ankiety służący zbadaniu satysfakcji z  pracy „klientó w
wewnętrznych”.

K_W02
K_W08
K_W12
K_U05
K_K01

aktywno ść w trakcie zajęć
pro jekt

Ćwiczenia

O pis efektu Symbo le
efektó w

Meto dy wer yfikacj i Fo r ma zaj ęć

Warunki zaliczenia
Warunki zaliczenia ćwiczeń: ko lo kwium zaliczenio we o bejmujące swo ją tematyką treści realizo wane po dczas wykładó w o raz  ćwiczeń; pytania o twarte z  pro gami punkto wymi.
S tudent mo że uzyskać łącznie 10 pkt,  w tym: o cenę do stateczną o d 5,0 pkt; o cenę do stateczną plus o d 7,0 pkt; o cenę do brą o d 8,0 pkt; o cenę do brą plus o d 9.0 pkt i bardzo
do brą o d 9,5 pkt (K_W01, K_W04, K_W05, K_W06,  K_U01, K_U03, K_U04, K_K01, K_K02, K_U03, K_U06); pro jekt z  kryteriami o ceny  do tyczącymi ko nstrukcji pytań  o raz  wynikó w
przepro wadzo nych badań  własnych (K_W01, K_W05,  K_W06,  K_U01, K_U10, K_K03, K_K06).

Warunki zaliczenia dla  wykładó w: praca pisemna –  pytania o twarte z   pro gami punkto wymi. S tudent mo że uzyskać łącznie 10 pkt,  w tym: o cenę do stateczną o d 5,0 pkt; o cenę
do stateczną plus o d 7,0 pkt; o cenę do brą o d 8,0 pkt; o cenę do brą plus o d 9.0 pkt i bardzo  do brą o d 9,5 pkt. ( K_W01, K_W04, K_W05, K_W06,  K_U01, K_U03, K_U04, K_K01, K_K02,
K_U03, K_U06).

O bciążenie pr acą Studia
stacj o nar ne
(w go dz.)

Studia
niestacj o nar ne
(w go dz.)

Go dz iny ko ntakto we (udz iał w zajęciach; ko nsultacjach; egzaminie, itp.) 50 35
S amo dz ielna praca studenta (przygo to wanie do : zajęć, ko lo kwium, egzaminu; studio wanie literatury przygo to wanie: pracy pisemnej,
pro jektu, prezentacji,  rapo rtu, wystąpienia; itp.)

25 40

Łącznie 7 5 7 5
Punkty ECTS Studia

stacj o nar ne
Studia
niestacj o nar ne

Zajęcia z  udz iałem nauczyciela akademickiego 2 1
Zajęcia bez  udz iału nauczyciela akademickiego 1 2
Łącznie 3 3
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Uwagi

Zmo dyfiko wane przez  dr inż . Hanna Bo rtno wska (o statnia mo dyfikacja: 20-05-2023 17:02)
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