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Semestr studiow 2 Liczba punktow ECTS 4.0
Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie
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Imie i nazwisko Odpowiedzialny za przedmiot dr Tomasz Dryl
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Liczba godzin zaje¢ |8.0 16.0 0.0 0.0 0.0 24
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Aktywnos¢ studenta Aktywno$¢ studenta (Udziat w zajeciach' Udziat w . Praca wtasna RAZEM
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planem studiow
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Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest zapoznanie studentéw z zarzgdzaniem strategiami cenowymi w organizacjach a
takze zarzgdzaniem strategiami dystrybucji produktéw i ustug w réznych strukturach rynkéw.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[ZARZMU2_W02] Student w
pogtebionym stopniu zna i
rozumie istote, ztozono$¢ oraz
funkcjonowanie réznych rodzajéw
organizacji, ich artybuty, obszary
funkcjonalne oraz zachodzace w
nich procesy, a takze powigzania
z otoczeniem.

tudent w zaawansowanym stopniu
identyfikuje i opisuje
funkcjonowanie strategii
cenowych i dystrybucyjnych w
réznych typach organizacji, w tym
ich zalezno$¢ od specyfiki
struktury organizacyjnej, modelu
biznesowego oraz wskazuje istote
relacji miedzy obszarami
funkcjonalnymi przedsiebiorstwa a
otoczeniem rynkowym

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[ZARZMU2_W03] Student w
pogtebionym stopniu zna i
rozumie charakter oraz dynamike
relacji miedzy organizacjg i
interesariuszami, a takze ztozone
zjawiska i procesy wystepujace w
otoczeniu organizacji, ich
zmiennos¢ oraz wplyw na jej
funkcjonowanie.

Student w stopniu
zaawansowanym poprawnie
okresla i analizuje wptyw
uwarunkowan rynkowych,
regulacyjnych i technologicznych
na ksztattowanie strategii
cenowych i dystrybucyjnych
organizacji, uwzgledniajgc relacje
z interesariuszami kanatow
dystrybucji oraz zmienno$¢
otoczenia konkurencyjnego i
konsumenckiego

[SW4] test/egzamin - ustny lub
pisemny

[SW5] realizacja zadania
problemowego

[ZARZMUZ2_U02] Student potrafi
identyfikowa¢ ztozone problemy
zwigzane z funkcjonowaniem
organizacji, realizowanymi w niej
procesami oraz jej relacjami z
dynamicznym otoczeniem oraz
proponowac¢ adekwatne (w tym
innowacyjne) rozwigzania.

Student w zaawansowanym
stopniu identyfikuje i analizuje
problemy zwigzane z
ksztattowaniem strategii cenowych
i dystrybucyjnych w ztozonych
warunkach rynkowych oraz
projektuje adekwatne rozwigzania
z uwzglednieniem specyfiki
organizacji, proceséw decyzyjnych
i zmiennosci otoczenia.

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[SU5] realizacja zadania
problemowego
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Tresci przedmiotu

Wyktad:

1. Wprowadzenie do zarzgdzania strategig cenowa i dystrybucyjng organizacji (1h) - rola polityki cenowej i
dystrybucyjnej w strategii marketingowej organizaciji - kluczowe definicje, klasyfikacje strategii cenowych i
kanatow dystrybucji - uwarunkowania strategiczne i technologiczne (Al) zarzgdzania cenami i procesami
dystrybuciji

2. Zarzadzanie strategig cenowg w organizacji typologie i mechanizmy (2h) - strategie penetracyjne,
skimmingowe, wartosciowe, oparte na kosztach i konkurencji, marce - zarzgdzanie polityka rabatowg i
dynamiczne ustalanie cen - pricing behavioralny i percepcja warto$ci przez klienta - paradoksy cenowe

3. Zarzadzanie kanatami dystrybucji i modele wspotpracy z partnerami (2h) - kanaty bezposrednie i
posrednie wybor i konfiguracja - franchising, dropshipping, dystrybucja multichannel i omnichannelowa. -
zarzadzanie wspotpraca z posrednikami (hurtownikami i detalistami), rola interesariuszy kanatu 4.
Digitalizacja w zarzadzaniu cenami i dystrybucjg w erze Al (2h) - Al w procesach dynamic pricing w e-
commerce i platformach cyfrowych - platformy marketplace, platformy d2c (direct to consumer) - narzedzia
Al w zarzgdzaniu kanatami i optymalizacjg cen 5. Zarzgdzanie konfliktami, paradoksy dystrybuciji i
optymalizacja (1h) - konflikty kanatowe, problemy wertykalne i zarzadzanie nimi (inter-, intra-channel), -
strategie optymalizacji kosztow i efektywnosci logistycznej - zintegrowane podejscie do ceny i dystrybuciji
jako elementu warto$ci dla klienta

Cwiczenia

1. Analiza strategii cenowej wybranej firmy (2h) - studium przypadku: analiza struktury cen i strategii
wartosci (np. ikea, netflix, ryanair) - poréwnanie cen wzgledem konkurencji i analiza postrzeganej wartosci 2

. Symulacja strategii wprowadzenia nowego produktu (1h) - wybor strategii cenowej (skimming vs.
penetration) - argumentacja decyzji w kontekscie konkurencji i struktury kosztéw

3. Projektowanie mapy kanatéw dystrybucji (1h) - opracowanie i wizualizacja kanatu dystrybucji dla
wybranego produktu - mapowanie - identyfikacja partneréw, punktéw styku i barier logistycznych

4. Zarzgdzanie dystrybucjg w modelu omnichannel (1h) - tworzenie scenariusza integracji kanatéw online i
offline. - wyzwania technologiczne i organizacyjne.

5. Analiza strategii pricingowej w erze Al na platformach e-commerce (1h) - studium przypadkéw firm z np.
Allegro, Amazon, Zalando algorytmy cenowe. - analiza dynamic pricing i narzedzi do monitorowania cen.

6. Zarzadzania rabatami i politykg promocyjng (1h) - projektowanie mechanizméw rabatowych i cen
psychologicznych. - symulacja decyzji cenowych w kontekscie zachowan konsumenckich.

7. Zarzadzanie kanatami B2B (1h) - specyfika relacji z partnerami hurtowymi i przemystowymi. - strategie
negocjacyjne i konflikty w kanatach b2b.

8. Tworzenie zintegrowane;j strategii cenowo-dystrybucyjnej organizacji (6h) - projekt zespotowy:
opracowanie strategii dla produktu z sektora fmcg / ustug - prezentacja i obrona koncepcji na forum grupy

9. Analiza danych z rynku w zarzagdzaniu cenami i dystrybucjg (1h) - wykorzystanie raportéw rynkowych (np.
nielseniq, euromonitor). - analiza elastycznosci cenowej popytu i preferencji kanatowych.

10. Test sprawdzajacy i zaliczenie (1h) - kolokwium zaliczeniowe i ewaluacja projektow- refleksja nad
zastosowaniem wiedzy w praktyce biznesowej

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektow uczenia sie

Sposéb oceniania (sktadowe) Prog zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowej
projekt./zadanie problemowe 51.0% 50.0%
test 51.0% 50.0%
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Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

1. H. Simon, M. Fassnacht, Zarzadzanie cenami, Wydawnictwo
Naukowe PWN, Warszawa 2019. 2. A. Czubata, Dystrybucja
produktéw, PWE Warszawa 2001 3. Wskazniki marketingowe, red. R.
Kozielski, wyd. V, Oficyna a Wolters Kluwer, Warszawa 2017 4. L. W.
Stern, Adel I. EI-Ansary, Anne T. Coughlan, Kanaty marketingowe,
PWN Warszawa 2002 5. G. Karasiewicz, Marketingowe strategie cen,
PWE Warszawa 1997

Uzupetniajaca lista lektur

M. Christopher, Strategia zarzgdzania dystrybucjg praktyka logistyki
biznesu, Placet, Warszawa 1999 - P. Waniowski, Strategie cenowe,
PWE 2003 -

Materiaty przygotowane przez wyktadowcow.

Adresy eZasobéw

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

1. Wymien determinanty zarzgdzania strategig cenowg i dystrybucyjng organizacji

2. Wskaz korzysci i wady dynamicznej strategii cenowej

3. Opisz najwazniejsze zasady projektowania map dystrybucji

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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