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MARKETING PRODUKTU KOSMETYCZNEGO
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Jednostka
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Wydziat Profilaktyki i Zdrowia

Rok, semestr, Rok | Semestr Formy zajeé Punkty ECTS: 1
formy zajec i
liczba godzin | | wyklad ¢wiczenia seminarium samoksztalcenie | Godziny Praca
kontaktowe | wtasna
stuchacza
5 5 - - 0,5 0,5
Kierownik i
realizatorzy
Szacowane - uzupetnianie notatek z wykltadow, przygotowanie prac zaliczeniowych - 20%
Eﬁg‘_:_asdy pracy w | - ilo§¢ godz. pracy studenta z nauczycielem — 80%
Wymagania Warunki wstepne: Student powinien posiada¢ 0golng wiedze na temat rynku produktoéw i ustug kosmetycznych w
wstepne, Polsce.
Zalozeniaicele | Cele: Podstawowym celem dydaktycznym przedmiotu jest przekazanie studentowi wiedzy o dziataniach
przedmiotu marketingowych niezbednych w procesie tworzenia i promocji produktu kosmetycznego. Zapoznanie z istota
marketingu, jego funkcjonowaniem w firmie oraz otoczeniu rynkowym.
Ma stanowi¢ istotng pomoc w wyborze skutecznych form marketingowych, zrozumiec¢ istote i role marketingu w
nowoczesnym salonie kosmetycznym. Program przedmiotu ksztattuje umiejetnosci dotyczacych zarzadzania
marketingowego produktem kosmetycznym oraz umiej¢tnosci podejmowania decyzji marketingowych
dotyczacych cen, promocji i dystrybucji.
Efekty W zakresie wiedzy:
ksztalcenia - student zna zasady zarzadzania marketingowego firmy oraz podstawowe pojecia zwigzane z marketingiem ,
K Wil posiada wiedze z zakresu strategii marketingowej, otoczenia marketingowego salonu kosmetycznego, kryteria
segmentacji rynku i okreslenia rynku docelowego dla okre$lonych produktéw kosmetycznych
K_U11 W zakresie umiejetnosci:
student potrafi zadba¢ o marketing swojej dzialalnosci, posiada umiej¢tnosci podejmowania decyzji
marketingowych dotyczacych ustug cen, promocji i dystrybucji, posiada umiej¢tnosci w zakresie targetowania
K_KO07, K08
W zakresie kompetencji interpersonalnych i spotecznych:
- potrafi zwrocié si¢ o pomoc do specjalistow z zakresu marketingu , potrafi stosowac zasady etyki w reklamie,
rozumie potrzebg ustawicznego doskonalenia si¢
Program W zalaczeniu szczegdtowy program ksztalcenia na odrgbnych stronach: tematyka wyktadow, liczba godzin,
przedmiotu ¢wiczen, samoksztalcenia. Dla samoksztalcenia : przygotowanie raportu, sprawozdania, eseju, prezentacji
multimedialnej.)
Formai Wyktad — wykonanie dwoch prac samoksztatceniowych : stworzenie projektu produktu kosmetycznego ,
well_runki_ wykonanie analizy SWOT salonu kosmetycznego jako element planu marketingowego
zaliczenia:
Metody Wyktad z prezentacjg multimedialng. Cwiczenia z zakresu tworzenia haset reklamowych, okreslenia grupy
dydaktyczne

docelowej dla okreslonych produktéw kosmetycznych oraz promocji uzupetniajgce;j




Metody Metody weryfikacji efektow ksztatcenia w zakresie wiedzy:

weryfikacji 1. Stworzenie projektu reklamy produktu kosmetycznego (prezentacja), analiza SWOT

osiagniecia 2. Ocena aktywnosci studenta podczas zajec

zamierzonych 3. Ocena przygotowania do zajec

efektow Metody weryfikacji efektow ksztalcenia w zakresie umiejetnosci:

ksztalcenia 1. Zaliczenie ¢wiczenia z zakresu tworzenia hasta reklamowego

2. Zaliczenie ¢wiczenia z zakresu okreslenia grupy docelowej

Kryteria Ocena niedostateczna (2,0)- student nie osiagnat wymaganych efektow ksztalcenia ponizej 50%

oceniania Ocena dostateczna (3,0)- student osiagnat efekty w stopniu dostatecznym 50-60%
Ocena do$¢ dobra (3,5)- student osiagnat efekty w stopniu dos¢ dobrym 61-70%
Ocena dobra (4,0)- student osiagnat efekty w stopniu dobrym 71-80%
Ocena ponad dobra (4,5)- student osiggnat efekty w stopniu ponad dobrym 81-90%
Ocena bardzo dobra (5,0)- student osiggnat efekty w stopniu bardzo dobrym 91-100%
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uzasadniania o$wiadczen stosowanych w zwiazku z produktami kosmetycznymi (Rozporzadzenie
655/2013)

2.Redakcja naukowa Grazyna Rosa, Jozef Perenc ,Izabela Ostrowska Marketing w

przysztosci od ujecia tradycyjnego do nowoczesnego wydawncitwo C.H.Beck 2016

3.Marketing kontekstowy-prawdziwa rola internetu David Kenny i John F.Marshall 2000r.

3.ustawa o przeciwdziataniu nieuczciwym praktykom rynkowym

4. Monika Bartnik ”Skuteczna reklama”, jak reklamowac zeby sprzedawaé ,wydawnictwo

Flashbook.pl 2007r.

5.Elinor Stutz ,,Grzeczne dziewczynki niezle sprzedaja” Wydawnictwo Helion 2006r.

6.Stanistaw Slusarczyk Aktywno$¢ marketingowa matych i érednich przedsigbiorstw ,Wydzwanictwo Poltex 2011

Literatura uzupelniajaca:

1.”Zarzgdzanie relacjami z klientami” Matgorzata Kryczka, Magdalena Golat —Kosmetologia

Estetyczna nr 5/2019

2.”Jak mdj salon zdobyt lojalnych klientoéw” Happy Spa A.Majewska-Postgpy Kosmetologii

nr 4/2010

3.Anna Kotodziejczak-redakcja naukowa Marta Fiton ,,marketing ustug kosmetologicznych z elementami
psychologii sprzedazy” Wydawnictwo lekarskie, Warszawa 2020

3.Jacek Otto Marketing relacji Koncepcja i stosowanie, CH Beck 2004r.

OBSZAR W ZAKRESIE NAUK MEDYCZNYCH, NAUK O ZDROWIU
ORAZ NAUK O KULTURZE FIZYCZNEJ

podpis autora



