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	Liczba godzin w semestrze
	1
	2
	3
	4
	5

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI
	VII
	VIII
	IX
	X

	Studia stacjonarne

(w/ćw/ćwk/lab/pr/e)*
	 
	16w/
18e
	 
	
	
	
	
	
	
	

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/ćwk/lab/pr/e)
	
	14w/
16e
	
	
	
	
	
	
	
	

	Koordynator przedmiotu:
	Dr n. ekon. Angelika Pabian

	Osoba/y prowadząca/e przedmiot:
	Dr n. ekon. Angelika Pabian

	Forma zajęć:
	Wykład, e-learning

	Cele przedmiotu:


	Zapoznanie studentów z elementarną wiedzą z zakresu zarzadzania i marketingu w sferze ochrony zdrowia oraz wskazanie na praktyczne umiejętności efektywnego zarządzania marketingiem usług medycznych.

	Efekt przedmiotowy
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	Kierunkowych
	obszarowych
	
	

	Wiedza

	P​​_W1
	K_W09
	P7SM_WK05
	zna podstawową terminologię ekonomiczną w szczególności 
z zakresu zarządzania, 


	pisemny sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe

	
	K_W09
	P7SM_WK05
	zna pojęcie i funkcje zarządzania oraz role i funkcje organizacyjne, 


	Pisemny sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe

	
	K_W09
	P7SM_WK05
	zna i rozumie specyfikę produktu 
w usługach profesjonalnych,
	Pisemny sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe

	
	K_W09
	P7SM_WK05
	zna i rozumie koncepcję marketingu mix,
	Pisemny sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe

	
	K_W09
	P7SM_WK05
	posiada podstawową wiedzę 
z zakresu zarządzania marketingiem,
	Pisemny sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe

	
	K_W09
	P7SM_WK05
	zna strukturę planu marketingowego,
	Pisemny sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe

	
	K_W09
	P7SM_WK05
	posiada wiedzę z zakresu segmentacji rynku.
	Pisemny sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe



	Umiejętności

	P​​_U1
	K_U25
	P7SM_UK08
	ma umiejętność korzystania 
z narzędzi marketingowych 
w procesie zarządzania oraz analizy otoczenia,
	pisemny sprawdzian wiedzy: pytania problemowe i testowe oraz ocena udziału w dyskusji  

	P​​_U2
	K_U25
	P7SM_UK08
	potrafi przygotować plan marketingowy,
	Zadania realizowane w kursie 
e-learningowym

	Kompetencje społeczne

	P_​​K1
	K_K01
	P7SM_WK04
	ma wykształcone podstawowe cechy przedsiębiorcze.
	Ocena udziału w dyskusji  i pracach grupowych

	Nakład pracy studenta  (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)** 

	Stacjonarne

udział w wykładach = 16 
udział w ćwiczeniach = 0

udział w ćwiczeniach klinicznych =0

udział w laboratoriach =0

przygotowanie do wykładu = 8 
przygotowanie do ćwiczeń = 0

przygotowanie do ćwiczeń klinicznych = 0

przygotowanie do laboratoriów = 0

przygotowanie do zaliczenia = 8 
przygotowanie do egzaminu = 0

realizacja zadań projektowych =0

e-learning = 18 
zaliczenie/egzamin = 4 
inne  (określ jakie) = 0

RAZEM: 54
Liczba punktów  ECTS: 2

w tym w ramach zajęć praktycznych:0
	Niestacjonarne

udział w wykładach = 14 
udział w ćwiczeniach = 0

udział w ćwiczeniach klinicznych =0

udział w laboratoriach =0

przygotowanie do wykładu = 10 
przygotowanie do ćwiczeń = 0

przygotowanie do ćwiczeń klinicznych = 0

przygotowanie do laboratoriów = 0

przygotowanie do zaliczenia =10 
przygotowanie do egzaminu = 0

realizacja zadań projektowych =0

e-learning = 16 
zaliczenie/egzamin = 4 
inne  (określ jakie) = 0

RAZEM: 54
Liczba punktów  ECTS: 2

w tym w ramach zajęć praktycznych:0

	WARUNKI WSTĘPNE
	 Nie wymagane

	TREŚCI PRZEDMIOTU

z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	Treści realizowane w formie bezpośredniej:
· Omówienie warunków zaliczenia, efektów kształcenia oraz ogólnej organizacji zajęć

· Wprowadzenie do zarządzania

· Wprowadzenie do marketingu

· Narzędzia marketingu mix w sektorze medycznym

· Praktyka usług medycznych z perspektywy usług profesjonalnych

· Zarządzanie marketingiem w placówce medycznej

· Rola personelu w kształtowaniu wizerunku placówki medycznej

Treści realizowane w formie e-learning: 

· Analiza placówki medycznej i  jej otoczenia – SWOT

· Segmentacji rynku oraz ocena atrakcyjności segmentów rynku

· Elementy planu marketingowego

	LITERATURA 

OBOWIĄZKOWA
	· R.W. Griffin, Podstawy zarządzania organizacjami, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2005

· Ph. Kotler, K.L. Keller, Marketing, Dom Wydawniczy Rebis 2012 
· K. Rogoziński, Zarządzanie profesjonalną praktyką medyczną, Wolters Kluwer, Warszawa 2009

	LITERATURA 

UZUPEŁNIAJĄCA
	· A. Czubała, A. Jonas, T. Smoleń, J.W. Wiktor, Marketing usług, Wolters Kluwer, Warszawa 2012
· P. Dobski, M. Dobska, Marketing usług medycznych, Wydawnictwo INFOR, Warszawa 2000
· R. Niestrój: Zarządzanie marketingiem. Aspekty strategiczne, PWN, Warszawa, 2002

	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	W formie bezpośredniej:

wykład, dyskusja na podstawie krótkich zadań problemowych realizowanych w grupach

W formie e-learning: 

wykład, quiz, zadania

	POMOCE NAUKOWE


	· Prezentacja multimedialna

· Treści zadań problemowych

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Nie dotyczy

	SPOSÓB ZALICZENIA
	· Wykład - zaliczenie z oceną

· E-learning – zaliczenie bez oceny

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Zaliczenie na podstawie wyników realizowanych zadań w kursie e-learningowym oraz wyników testu wiedzy teoretycznej (pytania zamknięte i otwarte). Ocena końcowa jest średnią ocen uzyskanych z dwóch form kształcenia: e-learningu oraz wykładu.
· Warunkiem uzyskania zaliczenia jest zdobycie pozytywnej oceny ze wszystkich form zaliczenia przewidzianych w programie zajęć z uwzględnieniem kryteriów ilościowych oceniania określonych w Ramowym Systemie Ocen Studentów w Wyższej Szkole Biznesu w Dąbrowie Górniczej.
KRYTERIA OCENY: 
wg ustalonej punktacji (dot. kursu e-learningowego oraz testu egzaminacyjnego):

3.0 → 60-67%,  

3.5 → 68-75%,  

4.0 → 76-83%,  

4.5 → 84-91%, 

5.0 → 92 -100%


* W-wykład, ćw- ćwiczenia, ćk- ćwiczenia kliniczne, lab- laboratorium, pr- projekt, el- e-learning
