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Nazwa przedmiotu || Marketing B2B i techniki negocjaciji | Kod ECTS || 14.3.E.5L.3749
| Pkt.ECTS | 2
| Jednostka prowadzaca przedmiot ” KBM ” Nazwa kierunku ” MSG ” Nazwa specjalnosci ” MSM;

| Forma zajeé/Liczba godzin

|
|
|
| Nazwisko prowadzacego ||dr Tomasz Konewka |
|
|
|

| Wyktad ” 15 ” Cwiczenia ”0 ” Konwersatoria ” 0 ” Laboratoria komputerowe ” 0 ” Seminaria ” 0 ” Lektoraty ” 0
| Forma aktywnosci ” Rok i rodzaj studidw: ” 1SS2,
Godziny z udziatem nauczyciela akademickiego (w tym Semestr: 2,

konsultacje, egzaminy i inne):

Godziny bez udziatu nauczyciela akademickiego (samodzielna Status przedmiotu: Obligatoryjny
praca studenta):

|Sumaryczna liczba godzin: ” 0 ” Jezyk wyktadowy: ” polski |

| Sposob realizacji zajec ||Zajecia w sali dydaktycznej. |

Metody dydaktyczne ||Wyktady z prezentacjami multimedialnymi, Cwiczenia z wykorzystaniem metod aktywizujacych,
Aktywnos¢ w grupach, wspotpraca, Studia przypadkdw,

| Okreslenie przedmiotéw wprowadzajacych wraz z wymogami wstepnymi |

| Wymagania formalne ”BRAK |

Wymagania wstepne |[Znajomos¢ realiow marketingu miedzynarodowego, zastosowania narzedzi zarzadzania marketingowe,
Podstawy funkcjonowania przedsiebiorstw na rynku.

Sposob i forma zaliczenia oraz kryteria oceny

Sposob zaliczenia ”Egzamin

| |
| |
| Kryteria oceny ” BRAK |
| Cele przedmiotu |

Zrozumienie mechanizmoéw funkcjonowania rynku dobr inwestycyjnych i procesu decyzyjnego dokonywania zakupdw
przez firmy na rynku B2B. Poznanie podstawowych mechanizmow, techniki i taktyk negocjacyjnych. Okreslenie i sposéb
realizowania celdow negocjacyjnych. Poznanie podstawowych technik wptywu spotecznego.
| Efekty uczenia sie |
Wiedza MSG2_WO03 ||Student zna i rozumie rodzaje wiezi ekonomicznych oraz rzadzace nimi prawidtowosci,
rozumie uwarunkowania oraz zasady funkcjonowania rynku i mechanizmu rynkowego, w
aspekcie krajowym, miedzynarodowym i globalnym.
| Weryfikacja efektow uczenia sie - Wiedza |
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Umiejetnosci MSG2_U07 ||Student potrafi zaplanowa¢ transakcje handlowg na rynku miedzynarodowym i kierowac
jej realizacja, prowadzi skuteczne negocjacje, analizuje i krytycznie ocenia przebieg
transakdji.
| Weryfikacja efektow uczenia sie - Umiejetnosci |
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Kompetencje MSG2_K03 ||Student jest gotéw do aktywnego uczestniczenia w grupach, organizacjach i instytucjach
realizujacych profesjonalne projekty dotyczace funkcjonowania podmiotéw

Wszystkie prawa zastrzezone (c) Tomasz Konewka 1/2



SYLABUS rok akademicki 2023/24
Wydziat Ekonomiczny
Uniwersytet Gdanski

| || || gospodarczych w warunkach globalizacji i rozwoju proceséw integracyjnych.

| Weryfikacja efektow uczenia sie - Kompetencje
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| Tresci programowe

1. Specyfika marketingu dobr i ustug przemystowych

Specyfika marketingu B2B. Rynki towaréw konsumpcyjnych a rynki towaréw przemystowych. Réznice pomiedzy marketingiem
konsumpcyjnym a marketingiem B2B. Rodzaje klientéw rynku towardw i ustug przemystowych. Procesy zachodzace w
przedsiebiorstwach dziatajacych na rynku B2B.

2. Zasady organizowania zakupow przez zorganizowanego nabywce

Proces zakupow w przedsiebiorstwach handlowych. Rola wielkosci przedsiebiorstwa. Procedury zakupdw. Proces zakupéw w
jednostkach i instytucjach budzetowych - zamdwienia publiczne.

3. Znaczenie relacji ze zorganizowanym nabywca

Pojecie centrum zakupow organizacji i jego rola. Przebieg procesu zakupu. Sposoby oceny dostawcow. Powiazania - typy
powiazan ze wzgledu na intensyfikacje wspétpracy. Gtéwne elementy procesu zakupu w organizacji.

4. Planowanie marketingu doébr i ustug przemystowych

Strategiczna rola marketingu. Sojusze strategiczne. Problemy etyczne marketingu B2B. Planowanie marketingu

B2B. Zarzadzanie asortymentem dla rynku towardw i ustug przemystowych. Zarzadzanie ustugami dla rynkéw towardw i ustug
przemystowych. Zarzadzanie kanatami marketingu ddbr i ustug przemystowych. Ocena strategii marketingu B2B.

5. Podstawowe aspekty i rodzaje negocjacji

Narzedzia negocjacyjne. Stres w negocjacjach. Réznice kulturowe.

6. Strategie negocjacji

Kreowanie wartosci. Sktadanie propozycji. Manipulacje w procesie negocjacyjnym.

7. Techniki wptywu spotecznego a negocjacje

Komunikat. Rola slowa w komunikacji werbalnej. Negocjacje a emocje. Techniki sekwencyjne.

Wykaz literatury podstawowej i uzupetniajacej

Literatura obowiazkowa:

1. M.Urbaniak: Marketing przemystowy, INFOR, Warszawa 1999

2. M.D. Hutt, Th.W.Speh: Zarzadzanie marketingiem. Strategia rynku ddbr i ustug przemystowych, PWN1997
3. K. Fonfara: Marketing partnerski na rynku przedsiebiorstw, PWE, Warszawa, 1999

4. S. Janiszewski, Strategie negocjacji, Wydawca Hutu, Warszawa 2018

5. Pawet Kowalewski, Profesjonalne negocjacje, Wydawnictwo Helion S.A., Gliwice 2022

Literatura uzupetniajaca:

1. K.Karcz, Z.Kedzior: Marketing przemystowy, wybrana zagadnienia, AE Katowice, Katowice 1999

2. D. Doliiski, T. Grzyb, Sto technik wptywu spotecznego, Wydawnictwo Smak Stowa, Sopot 2022

Kontakt ”tomasz.konewka@uq.edu.pl,
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