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=RILD�. G]LRU

0DUNHWLQJ�Z�G\GDNW\FH�V]Nyá�Z\ V]\FK�Z�RSLQLL�VWXGHQWyZ�L�HNVSHUWyZ

8F]HOQLD�Z\ V]D�MDNR�LQVW\WXFMD�X \WHF]QR FL�SXEOLF]QHM�SRZLQQD�ÄZVáXFKLZDü�VL ´�Z
SRWU]HE\�RWRF]HQLD�L�WZRU]\ü�WDN �RIHUW �HGXNDF\MQ �L�WDN�M �UHDOL]RZDü��DE\�Z�MDN�QDMOHSV]\
VSRVyE� VSHáQLDü� RF]HNLZDQLD� VZRLFK� SDUWQHUyZ�1 Realizacja tego zadania wymaga

kompleksowej diagnozy zaUyZQR� RWRF]HQLD� RUJDQL]DFML�� MDN� L� MHM� ZQ WU]D�� :� SU]\SDGNX
V]NRá\�Z\ V]HM� LVWRWQ\P�VNáDGQLNLHP�WDNLHM�GLDJQR]\� MHVW�SURFHV�QDXF]DQLD� L� MHJR�RFHQD�QLH
W\ONR�SU]H]�VWXGHQWyZ��DOH�W\FK��NWyU]\�M �SU]HND]XM ��1LH]E GQD�MHVW�WH �G\VNXVMD�GRW\F] FD
]PLDQ�Z�SURFHVLH�NV]WDáFHQLD�Z�EOL V]HM�L�GDOV]HM�SHrspektywie. Dotyczy to przede wszystkim

W\FK�G\VF\SOLQ�ZLHG]\��NWyUH�V �V]F]HJyOQLH�SRGDWQH�QD�]PLDQ\�Z�RWRF]HQLX��D�SUDNW\ND�PD
ZSá\Z�QD�NLeUXQNL�HZROXFML�SURJUDPyZ�L�WUH FL�QDXF]DQLD��'R�WDNLFK�G\VF\SOLQ�QDXNL�QDOH \
PDUNHWLQJ��NWyUHJR�DSOLNDF\MQ\�FKDUDNWHU�QLH�Z\PDJD�MX �V]HUV]HJR�X]DVDGQLDQLD�2

3RQDG� G]LHVL FLROHWQLH� GR ZLDGF]HQLH� G\GDNW\F]QH� Z� NV]WDáFHQLX� VSHFMDOLVWyZ� ]
PDUNHWLQJX� QD� SR]LRPLH� DNDGHPLFNLP� RUD]� VSDGHN� OLF]E\� FK WQ\FK� GR� VWXGLRZDQLD� QD� WHM
VSHFMDOQR FL� Z� RVWDWQLFK� WU]HFK� ODWDFK� ZyZRáDá\� SRWU]HE � Já EV]HM� UHIOHNVML� QDG� SURFHVHP
nauczania marketingu. Konieczna jest nie tylko diagnoza procesu nauczania w zakresie

PDUNHWLQJX��DOH�WDN H�SURSR]\FMH�]PLDQ�Z�W\P�]DNUHVLH�
.DWHGUD�0DUNHWLQJX�L�8VáXJ�$NDGHPLL�(NRQRPLF]QHM�Z�.DWRZLFDFK�SRGM áD�VL �SUyE\

VWZRU]HQLD� Z� GURG]H� EDGD � EH]SR UHGQLFK� ED]\� LQIRUPacyjnej dla diagnozy RFHQLDM FR�
prognostycznej procesu nauczania marketinJX�Z�V]NRáDFK�Z\ V]\FK��=DSURMHNWRZDQH�]RVWDá\
GZD�W\S\�EDGD �EH]So UHGQLFK�
- Z UyG�VWXGHQWyZ�PDUNHWLQJX�Z�SD VWZRZ\FK�V]NRáDFK�Z\ V]\FK��Dnkieta audytoryjna),

- Z UyG�NDGU\�XF] FHM�PDUNHWLQJX��VDPRG]LHOQL�SUDFRZQLF\�QDXNRZL��±EDGDQLH�HNVSHUWyZ�
3U]HGPLRWHP�EDGD �E\á\�]DJDGQLHQLD�GRW\F] FH�
- IRUP\�L�MDNR FL�QDXF]DQLD�Z�XF]HOQL�Z\ V]HM�
- RFHQ\�SURFHVX�NV]WDáFHQLD�QD�VSHFMDOQR FL�PDUNHWLQJ�

                                                          
1 Zob. I. %LDáHFNL�� 5HIRUPRZDQLH� V]NRá\� Z\ V]HM� ±� NLHUXQNL� SROLW\NL�� Ä1DXND� L� 6]NROQLFWZR� :\ V]H´� QU
1/17/2001, s. 143
2�=RE��:VSyáF]HVQH�WHQGHQFMH�Z�PDUNHWLQJX�L�LFK�NRQVHNZHQFMH�GOD�G\GDNW\NL��3RG�UHG��-��Altkorna, AE Kraków
������ V�� ���� L� QDVW SQH� RUD]� /�� DEL VNL�� 0DUNHWLQJ� ±� ILOR]RILD� EL]QHVX� F]\� NRQFHSFMD� ]DU] G]DQLD
SU]HGVL ELRUVWZHP��Z���'URJL�SROVNLHJR�PDUNHWLQJX��&%L(�$(�.DWRZLFH�������V�������
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- NLHUXQNyZ�UR]ZRMX�QDXF]DQLD�PDUNHWLQJX�Z�V]NROH�Z\ V]HM�
- Z\ERUX� FLH NL�]DZRGRZHM�DEVROZHQWyZ�VSHFMDOQR FL�PDUNHWLQJ�

%DGDQLH� VWXGHQWyZ� XF]HOQL� HNRQRPLF]Q\FK� GRW\F] FH� NV]WDáFHQLD� Z� ]DNUHVLH
PDUNHWLQJX� ]RVWDáR� SU]HSURZDG]RQH� Z� PLHVL FDFK� VW\F]H � ±� PaU]HF� ����� URNX� WHFKQLN
DQNLHW\� DXG\WRU\MQHM�� :� EDGDQLX� Z]L OL� XG]LDá� VWuGLXM F\� VSHFMDOQR ü� PDUNHWLQJ� Z
QDVW SXM F\FK� SD VWZRZ\FK� XF]HOQLDFK�� $NDGHPLL� (NRQRPLF]QHM� Z� 3R]QDQLX�� $NDGHPLL
Ekonomicznej w Katowicach, Akademii Ekonomicznej w Krakowie, Akademii

(NRQRPLF]QHM� ZH� :URFáDZLX�� 6]NROH� *áyZQHM� +DQGORZHM� Z� :DUV]DZLH�� 8QLZHUV\WHFLH
Gda VNLP��8*���8QLZHUV\WHFLH�àyG]NLP��8à��L�8QLZHUV\WHFLH�6]F]HFL VNLP��86=��

%DGDQLH�]RVWDáR�]UHDOL]RZDQH�QD�SUyELH�����RVyE��]�F]HJR�������VWDQRZLá\�NRELHW\��D
������P F]\ QL��.RELHW\�]GHF\GRZDQLH�SU]HZD Dá\�Z UyG�UHVSRQGHQWyZ�86=����������$(
Z�.DWRZLFDFK����������$(�Z�3R]QDQLX���������RUD]�8*����������=JRGQLH�]�]DáR HQLDPL�
EDGDQLH� SU]HSURZDG]RQR� Z UyG� VWXGHQWyZ�� NWyU]\� ]DOLF]\OL� FR� QDMPQLHM� MHGHQ� SU]HGPLRW
PDUNHWLQJRZ\��:�SUyELH�]QDOD]áR�VL �QLHPDO�W\OH�VDPR�UHVSRndentów z II i III roku co z IV i

9�URNX��WDEOLFD�����SU]\�F]\P�XG]LDá�VWXGHnWyZ�]�,,�URNX�NV]WDáWXMH�VL �QD�SR]LRPLH����
Prawie 80% respondentów z AE w Poznaniu to studenci z IV i V roku, a 2/3 badanych

z AE w Katowicach i SGH w Warszawie to studenci II i III roku.

1LHORVRZ\�FKDUDNWHU�SUyE\�VSUDZLD�� H�QLH�PR HP\�PóZLü�R�UHSUH]HQWDW\ZQR FL�W\FK
EDGD ��PDM � RQH� FKDUDNWHU� VRQGD RZ\��Z�NWyU\FK� VZRMH� SRJO G\� L� RSLQLH�Z\UD]LOL� VWXGHQFL
UHSUH]HQWXM F\�R URGNL�DNDGHPLFNLH�SRVLDGDM FH�WUDG\FMH�Z�QDXF]DQLX�PDUNHWLQJX��:\QLNL�]
W\FK� EDGD � X]QDMHP\� ]D� Z\VWDUF]DM F � SRGVWDZ � GR� ]GLDJQR]RZDQLD� SURFHVX� QDXF]DQLD
PDUNHWLQJX�Z�V]NRáDFK�Z\ V]\FK�

.ZHVWLRQDULXV]� HNVSHUFNL� SU]HVáDQ\� ]RVWDá� GR� ��� SURIHVRUyZ� Z\NáaGDM F\FK
SU]HGPLRW\� PDUNHWLQJRZH� Z� Uy Q\FK� R URGNDFK� DNDGHPLFNLFK� Z� 3ROVFH�� 2WU]\PDQR� ��
NRPSOHWQLH� Z\SHáQLRQ\FK� NZHVWLRQDULXV]\�� NWyUH� ]RVWDá\� SRGGDQH� DQDOL]LH��:\QLNL� DQDOL]\
LVWRWQLH�Z]ERJDFLá\�SRGVWDZ\�LnIRUPDF\MQH�GOD�SRWU]HE�]DáR RQHM�GLDJQR]\�SURFHVX�QDXF]DQLD
PDUNHWLQJX�L�RNUH OHQLD�NLHUXQNyZ�]PLDQ�Z�W\P�]DNUHVLH�

Doskonalenie nauczania marketingu wymaga posiadania informacji od studentów

GRW\F] F\FK� SU]HGPLRWyZ� PDUNHWLQJRZ\FK�� D� Z� V]F]HJyOQR FL� LFK� RSLQLL� L� SUHIHUHQFML�
Punktem odniesienia przy dokonywaniu oceny przedmiotów przez studentów studiów

G]LHQQ\FK�V �QDMF] FLHM�GRW\FKF]DV�]DOiczone przedmioty ogólne lub równolegle studiowane

przedmioty kierunkowe.

3URJUDP\�NV]WDáFHQLD�QD�NLHUXQNX�=DU] G]DQLH�L�PDUNHWLQJ�Z�SRdstawowym zakresie

RNUH OD� 0LQLVWHUVWZR� (GXNDFML� 1DURGRZHM� Z� W]Z�� PLQiPXP� SURJUDPRZ\P�� .V]WDáFHQLH� ]
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zakresu marketingu poprzedzone jest studiowaniem przedmiotów ogólnych z zakresu

HNRQRPLL��]DU] G]DQLD�L�G]LHG]LQ�SRFKRGQ\FK��=�NROHL�]HVWDZ�SU]HGPLRWyZ�PDUNHWLQJRZ\FK
twoU] F\FK�SURJUDP�VSHFMDOQR FL� MHVW�NV]WDáWRZDQ\� LQG\ZLGXDOQLH�Z� UDPDFK�ND GHM�XF]HOQL�
3U]HSURZDG]RQH� EDGDQLD� XMDZQLá\� EDUG]R� GX H� ]Uy QLFoZDQLH� ]DZDUWR FL� SURJUDPyZ
VSHFMDOQR FL� PDUNHWLQJRZ\FK� Z� SRV]F]HJylQ\FK� R URGNDFK� DNademickich oraz opinii

VWXGHQWyZ� Z� W\P� ]DNUHVLH�� :L NV]R ü� UHVSRQGHQWyZ3� XF]HVWQLF]\áD� L� ]DOLF]\áD� WDNLH
przedmioty marketingowe, jak: Podstawy marketingu (82,6%) oraz Badania marketingowe

(31,5%)

Respondenci zostali poproszeni o wskazanie ulubionych przedmiotów na studiach, jak

UyZQLH � XOXELRQ\FK� SU]HGPLRWyZ� PDUNHWLQJRZ\FK�� 7\ONR� ���� EDGDQ\FK� SRWUDILáR� ZVND]Dü
swój ulubiony przedmiot. Lista ulubionych przedmiotów jest bardzo obszerna i obejmuje

RNRáR� ���� SR]\FML�� 8OXELRQH� SU]H]� VWXGHQWyZ� SU]HGPLRW\� PR QD� SRG]LHOLü� QD� SL ü
zasadniczych grup przedmiotów: ogólne, ogólnoekonomiczne, przedmioty z zakresu

zaU] G]DQLD�� SU]HGPLRW\� PDUNHWLQJRZH� RUD]� LQQH� �REOLJDWRU\MQH� QLe]DOH QLH� RG� NLHUXQNX
studiów) (tablica 1).

Tablica 1

8OXELRQH�SU]HGPLRW\�QD�VWXGLDFK�ZHGáXJ�JUXS�SUREOHPRZ\FK��Z��

:\V]F]HJyOQLHQLH 3U]\NáDGRZH�SU]HGPLRW\

3UyED
RJyáHP
�1 ����

marketingowe

Podstawy marketingu, Analiza rynku, Badania rynkowe, Badania
marketingowe, Segmentacja rynku, Promocja, Public Relations,
Techniki reklamy, Strategie marketingowe, Strategie marki, Plany
marketingowe, Zachowania konsumentów, Teoria potrzeb
i konsumpcji, (�PDUNHWLQJ��0DUNHWLQJ�XVáXJ��0DUNHWLQJ
terytorialny, Marketing w turystyce, Marketing w sporcie,
Marketing instytucji publicznych, Merchandising,

38,1

ogólne Psychologia, Socjologia, Socjotechnika, Filozofia, Logika, Etyka,
Prawo, Matematyka, Informatyka, Statystyka, Komunikacja 21,8

z zakresu
zarz dzania

Analiza finansowa, Analiza strategiczna, Badania operacyjne,
Ekonomika przedsi biorstwa, Logistyka, Metody organizacji
L�]DU] G]DQLD��1HJRFMDFMH��=DU] G]DQLH�MDNo FL ��=DU] G]DQLH
NDGUDPL��=DU] G]DQLH�VWUaWHJLF]QH��5HWRU\ND�Z�]DU] G]DQLX�
=DU] G]anie organizacjami non – profit,

21,6

ogólno -
ekonomiczne

Ekonomia, Makroekonomia, Mikroekonomia Finanse, Finanse
3XEOLF]QH��0L G]\QDURGRZH�VWRVXQNL�HNRQRPLF]QH��,QWHJUDFMD
HXURSHMVND��3RGVWDZ\�EDQNRZR FL��3URJQR]RZDQLH�
RaFKXQNRZR ü��(NRQRPHWULD

12,6

p
r

z
e

d
m

i
o

t
y

inne - ]\NL�REFH��:) 5,9


QD]Z\�SU]HGPLRWyZ�]JRGQLH�]�WHUPLQRORJL �SRGDQ �SU]H]�VWXGHQWyZ�UHVSRQGHQWyZ

                                                          
3�'RGDü�QDOH \�MHGQRF]H QLH�� H�QD�S\WDQLH�WR�QLH�RGSRZLHG]LDáR�����VWXGHQWyZ�XF]HVWQLF] F\FK�Z�EDGDQLX
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=� LQIRUPDFML�Z� WDEOLF\� ��Z\QLND� MHGQR]QDF]QLH�� H� QDMZL NV] � SoSXODUQR FL �Z UyG
VWXGHQWyZ�FLHV] �VL �SU]HGPLRW\�PDUNHWLQJRZH��&R�WU]HFL�EDGDQ\�VWXGHQW�MDNR�VZyM�XOXELRQ\
SU]HGPLRW� SRGDZDá� SU]HGPLRW� PDUNHWLnJRZ\�� .ROHMQH�� QDMSRSXODUQLHMV]H� Z UyG� VWXGHQWyZ
JUXS\� SU]HGPLRWyZ� WR� SU]HGPLRW\� RJyOQRHNRQRPLF]QH� L� SU]HGPLRW\� ]� ]DNUHVX� ]DU] G]DQLD�
-HGQRF]H QLH� QDOH \� ]ZUyFLü� XZDJ � QD� IDNW�� H� SUDZLH� ��� VWXGHQWyZ� SRGDáR� MDNR� VZyM
XOXELRQ\�SU]HGPLRW�QD�VWXGLDFK�M ]\NL�REFH�RUD]�]DM FLD�JLPQastyczne.

2NRáR� ���� EDGDQ\FK� ZVND]DáR� QD� SU]HGPLRW\� PDUNHWLQJRZH�� NWyUH� SRZLQQ\� E\ü
ZLRG FH� QD� VSHFMDOQR FL� PDUNHWLQJ�� /LVWD� W\FK� SU]HGPLRWyZ� MHVW� REV]HUQD�� D� QD� MHM� F]HOH
]QDMGXM � VL � %DGDQLD� PDUNHWLQJRZH� �ZVND]DáR� QD� WHQ� SU]HGPLRW� QLHPDO� ���� VWXGHQWyZ�� L
3RGVWDZ\�PDUNHWLQJX������ZVND]D ��U\V��

Rysunek 1

:LRG FH�SU]HGPLRW\�PDUNHWLQJRZH�±�RSLQLH�VWXGHQWyZ��Z����1 ����


-HGQRF]H QLH� VWXGHQFL� Z\PLHQLOL� ZLHOH� SU]HGPLRWyZ�� ]� NWyU\FK� SoZLQQR� VL
]UH]\JQRZDü�QD�VWXGLDFK��,FK�QD]Z\�]RVWDá\�SRGDQH�SU]H]�FR�F]ZDUWHJR�UHVSRQGHQWD��0LPR�
H�EDGDQL�SURV]HQL�E\OL�R�SRGDQLH�QD]Z\�SU]HGPLRWyZ�PDUNHWLQJRZ\FK��SRGDZDOL�WDN H�LQQH�
NWyUH�XZD DM �]D�]E GQH�QD�VWXGLDFK��&R�G]LHVL W\�VWXGHQW�XZD D�� H�QD�NLHUXQNX�VSHFMDOQR FL
Marketing niepotrzebna jest ekoQRPHWULD� L� SRZLQQR� VL � ]� WHJR� SU]HGPLRWX� ]UH]\JQRZDü�
&] FLHM�WDN �RSLQL �Z\UD DM �P F]\ QL���������RUD]�VWXGHQFL�RVWDWQLFK�ODW�VWXGLyZ���������
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&HOHP� SU]HSURZDG]RQHJR� EDGDQLD� E\áD� UyZQLH � SUyED� RGSRZLHG]L� QD� S\WDQLH� MDN
SU]HGPLRW\� PDUNHWLQJRZH� V � RFHQLDQH� SU]H]� VWXGHQWyZ� QD� WOH� LQQ\FK� SU]HGPLRWyZ
NLHUXQNRZ\FK��D�Z�V]F]HJyOQR FL�
- VWRSLH �� Z� MDNLP� SU]\F]\QLá\� VL � GR� SRV]HU]HQLD� GRW\FKF]DVRZHM� ZLHG]\� ]� ]DNUHVX

]DU] G]DQLD�L�PDUNHWLQJX�
- sposób postrzegania przedmiotów marketingowych przez studentów (teoretyczne czy

praktyczne),

- UR]EXG]DQLH�]DLQWHUHVRZD �
- VSRVyE�Z\NRU]\VWDQLD�F]DVX�Z�WUDNFLH�]DM ü�]�PDUNHWLQJX��HIHNW\ZQLH�Z\Norzystany czy

stracony).

1D� VNDOL� RG� �� �RFHQD� ]QDF]QLH� OHSV]D�� GR� �� �]QDF]QLH� JRUV]D�� UHGQLD� RFHQD
przedmiotów marketingowych jest raczej dobra i wynosi 2,28. Dokonana przez studentów

RFHQD�SU]HGPLRWyZ�PDUNHWLQJRZ\FK�ZVND]XMH�� H�QD�WOH�LQQ\FK�SU]HGPLRWyZ�NLHUXQNRZ\FK
Z]EXG]Lá\� RQH� ZL NV]H� ]DLQWHUHVoZDQLH� ������� Z� ZL NV]\P� VWRSQLX� SRV]HU]\á\
GRW\FKF]DVRZ � ZLHG] � ]� ]DNUeVX� ]DU] G]DQLD� L� PDUNHWLQJX� �������� -HGQRF]H QLH� VWXGHQFL
X]QDOL�� H� SU]HdPLRW\� PDUNHWLQJRZH� SR]ZDODM � QD� SR]\VNDQLH� XPLHM WQR FL� SUDNW\F]Q\FK
��������D�F]DV�SR ZL FRQ\�QD�LFK�VWXGLRZDQLH�E\á�F]DVHP�HIHNW\ZQLH�Z\Norzystanym (2,18).

Odpowiedzi na pytanie otwarte „Czego oczekuje Pan(i) od prowaG] F\FK�SU]HGPLRW\
PDUNHWLQJRZH´� �]� SRG]LDáHP� QD�Z\NáDG\� L� üZLF]HQLD��� SR]ZROLá\� QD� Z\RGU EQLHQLH� WU]HFK
JUXS�RF]HNLZD �]ZL zanych z:

1. SURFHVHP�G\GDNW\F]Q\P�L�SU]\JRWRZDQLHP�VL �GR�]DM ü�
2. RVRERZR FL �L�FHFKDPL�FKDUDNWHUX�
3. stosunkiem do studentów.

2F]HNLZDQLD�VWXGHQWyZ�ZREHF�SURZDG] F\FK�Z\NáDG\�L�üZLF]HQLD��NWyUH�]DOLF]RQR�GR
JUXS\� SLHUZV]HM�� NRQFHQWUXM � VL � ZRNyá� SUREOHPX� SU]HNazywania wiedzy teoretycznej

SRSDUWHM�SU]\NáDGDPL�SUDNW\F]Q\PL��6WXGHQFL�VWZLHUG]LOL�� H�FKFLHOLE\�QDXF]\ü�VL �F]HJR �FR
SU]\GDáRE\�LP�VL �Z�SUDNW\FH��RGSRZLHGQLR�������RF]HNLZD �ZREHF�Z\NáDGRZFyZ�L������
od prowaG] F\FK�üZLF]HQLD��

2G� SURZDG] F\FK� Z\NáDG\� VWXGHQFL� VSRG]LHZDM � VL � WDN H�� XPLHM tQR FL
SU]HND]\ZDQLD� ZLHG]\� ��������� SURIHVMRQDOL]PX� L� GX HM� ZLHG]\�� ��������� ]DLQWHUHVRZDQLD
LFK� WHPDWHP� ��������� NRPXQLNDW\ZQR FL� ��������� SU]\JRWRZDQLD� VL � GR� ]DM ü� RUD]
SU]HND]\ZDQLD� DNWXDOQHM� ZLHG]\� ��������� 2G� SURZDG] F\FK� üZLF]HQLD� VWXGHQFL� RF]HNXM �
DE\� E\á\� SURZDG]RQH�Z� DNW\ZQHM� IRUPLH� �W]Q��Z� SRVWDFL� G\VNXVML�� UR]ZL ]\ZDQLD��kejsów,

]DGD ��SUREOHPyZ��V\PXODFML���7DN �RGSRZLHG �GDáR�������UHVSRQGHQWyZ��3RQDGWR�RF]HNXM �
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NRPXQLNDW\ZQR FL� ��������� SURIHVMRQDOL]PX�� NRPSHWHQFML� L� GX HM� ZLHG]\� ��������
]DLQWHUHVRZDQLD� LFK� WHPDWHP� ��������� XPLHM WQR FL� SU]ekazyZDQLD� ZLHG]\� �������� : UyG
LQQ\FK� RF]HNLZD � ]ZL ]DQ\FK� ]� SURFHVHP� G\GDNW\F]Q\P� L� SU]\JRWRZDQLHP� VL
SURZDG] F\FK� GR� ]DM ü� VWXGHQFL� Z\PLHQLDOL�� DE\� E\á\�� MDVQR� RNUH ORQH� ZDUXQNL� ]DOiczenia

SU]HGPLRW\�� Z\NRU]\VW\ZDQH� URGNL� DXGLRZL]XDOQH�� GRNáDGQLH� RPawianie zadania i

SU]\NáDG\��3RQDGWR�RF]HNXM ��G\NWRZDQLD�WHJR�FR�QLH]E dQH��QLH�SRZWDU]DQLD�WUH FL�]�LQQ\FK
Z\NáDGyZ��QLH� F]\WDQLD� ]� IROLL�� RJUDQiF]HQLD�SUDF� JUXSRZ\FK�� GDZDQLD� ]DGD � GR� GRPX�� QLH
odbiegania od tematu, poruszania tematów kontrowersyjnych, zapraszania specjalistów na

Z\NáDG\�RUD]�XPR OiZLHQLD�RGZLHG]DQLD�G]LDáyZ�PDUNHWLQJX�Uy Q\FK�ILUP�
=DUyZQR� RG� Z\NáDGRZFyZ�� MDN� L� RG� SURZDG] F\FK� üZLF]HQLD� VWuGHQFL� RF]HNXM �

SRF]XFLD�KXPRUX��RNRáR������SXQNWXDOQR FL�������VWXGHnWyZ�RF]HNXMH�MHM�RG�Z\NáDGRZFyZ�L
����� RG� SURZDG] F\FK� üZLF]HQLD��� ]DDQJD RZDQLD� Z� SURZDG]HQLH� ]DM ü� �RNRáR� ������
NUHDW\ZQR FL�RUD]�NXOWuU\�RVRELVWHM��RNRáR�����

:� RVWDWQLHM� Z\Uy QLRQHM� JUXSLH� REHMPXM FHM� VWRVXQHN� SURZDG] F\FK� ]DM FLD� GR
VWXGHQWyZ��]QDOD]á\�VL �WDNLH�RGSRZLHG]L�MDN��Z\UR]XPLDáR ü��RELHNW\ZL]P�L�VSUDZLHGOLZR ü
RUD]�G\VSR]\F\MQR ü��RERZL ]NRZR ü�L�REHFQR ü�QD�]DM FLDFK�

1D� W\P� WOH� LQWHUHVXM FR� SU]HGVWDZLDM � VL � Z\QLNL� DQDOL]\� LQG\ZLGuDOQ\FK� ZVND]D
HNVSHUWyZ� QD�PRFQH� L� VáDEH� VWURQ\� QDXF]DQLD�PDUNHWLQJX� Z� V]NRáDFK�Z\ V]\FK�� 1D� WHPDW
PRFQ\FK�VWURQ�Z\SRZLHG]LDáR�VL ����HNsSHUWyZ�L�OLVWD�LFK�REHMPXMH����Uy Q\FK�ZVND]D ��1D
VáDEH� VWURQ\�ZVND]DáR� ��� HNVSHUWyZ� L� MHVW� WR� OLVWD� VNáDGDM FD� VL � ]� ��� ZVND]D �� =D� PRFQH
VWURQ\� QDXF]DQLD� PDUNHWLQJX� HNVSHUFL� X]QDOL� SURIHVMRQDOQ �� GREU � NDGU � RUD]� GREUH
SRGU F]QLNL� L� áDWZ\�GRVW S�GR�OLWHUDWXU\��:�REX�SU]\SDGNDFK�MHVW� WR����ZVND]D �VSR UyG���
ekspertów. Inne mocne strony to aktywne metody dydaktyczne (4 wskazania) oraz dobry

SURJUDP� ��� ZVND]DQLD��� 2SLQLH� R� VáDE\FK� VWURQDFK� QDXF]DQLD� PDUNHWLQJX� V � EDUG]R
]Uy QLFRZDQH�� (NVSHUFL� QDMF] FLHM� ZVND]DOL� QD� WDNLH� VáDEH� VWURQ\�� MDN�� EUDN� XPLHM WQR FL
dydaktyczQ\FK��EUDN�NRRUG\QDFML�]�LQQ\PL�SU]HGPLRWDPL��SRZLHODQLH�W\FK�VDP\FK�]DJDGQLH �
EUDN�SROVNLFK�SU]\NáDGyZ�]�SUDNW\NL��1D�WDNLH�VáDER FL�ZVND]yZDáR�SU]HFL WQLH���HNVSHUWyZ�]
���Z\SRZLDGDM F\FK�VL �QD�WHQ�WHPDW�

3U]HGVWDZLRQH�ZVND]DQLD�QD�PRFQH�L�VáDEH�VWURQ\�QDXF]DQLD�PDUNetingu na poziomie

Z\ V]\P�MDNNROZLHN�REDUF]RQH�V �VXELHNW\ZL]PHP�HNsSHUWyZ�L�Uy Q �VXP �LFK�GR ZLDGF]H
dydaktycznych, to jednak potwierG]DM � WH� SUREOHP\�� NWyUH� V � SRGQRV]RQH� Z� G\VNXVMDFK
GRW\F] F\FK� NV]WDáFeQLD� Z� G]LHG]LQLH� PDUNHWLQJX�� -HGQ\P� ]� G\VNXWRZDQ\FK� FL JOH
SUREOHPyZ�Z�ND GHM�V]NROH�MHVW�VWUXNWXUD�SURJUDPX�QDXF]DQLD�QD�VSHFMDOQR FL�PDUNHWLQJ�RUD]
OLVWD�SU]HGPLRWyZ�PDUNHWLQJRZ\FK�QD�LQQ\FK�VSHFMDOQR FLDFK�VWXGLyZ�Z�]DNUHVLH�HNRQRPLL�L
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]DU] G]DQLD��2�Z\SRZLHG]L�Z� W\FK�NZHVWLDFK�SRSUoszeni zostali eksperci. Uzyskane wyniki

SRWZLHUG]DM � EDUG]R� ]LQG\ZLGXDOi]RZDQH� SRGHM FLD� GR� ]DZDUWR FL� SURJUDPyZ� QDXF]DQLD
marketingu w poV]F]HJyOQ\FK�XF]HOQLDFK��PLPR� H�HNVSHUFL�SURV]HQL�E\OL�W\ONR�R�ZVND]DQLH
SU]HGPLRWyZ� ZLRG F\FK� QD� VSHFMDOQR FL� PDUNHWLQJ� RUD]� QD� SR]RVWDá\FK� NLerunkach w

]DNUHVLH�HNRQRPLL�L�]DU] G]DQLD�
(NVSHUFL� ZVND]DOL� D � ��� QD]Z� SU]HGPLRWyZ�� NWyUH� SRZLQQ\� E\ü� ZLRG FH� QD

VSHFMDOQR FL�PDUNHWLQJ��:� WHM� JUXSLH� GRPLQXM � WU]\� SU]HGPLRW\�� NWyUH� Z\PLHQLRQH� ]RVWDá\
SU]H]� FR� QDMPQLHM� ��� HNVSHUWyZ�� 6 � WR�� =DU] G]anie marketingiem, Podstawy marketingu i

%DGDQLD� PDUNHWLQJRZH�� .ROHMQH� GZD� SU]HGPLRW\� Z\PLHQLáR� G]LHZL FLX� HNVSHUWyZ� L� V � WR�
$QDOL]D� U\QNX� L� 6WUDWHJLH� PDUNHWLQJRZH�� 1D� =DFKRZDQLD� NRQVXPHQWyZ� ZVND]DáR� SL FLX
HNVSHUWyZ��3R]RVWDáH�SU]HdPLRW\�E\á\�Z\PLHQLDQH�GZD�OXE�MHGHQ�UD]�

/LVWD�SU]HGPLRWyZ�PDUNHWLQJRZ\FK�QD� LQQ\FK� VSHFMDOQR FLDFK�]� ]akresu ekonomii i

]DU] G]DQLD�PD����SR]\FML�]H�]GHF\GRZDQ\P�OLGHUHP�±�3RGVWDZ\�PDUNHWLQJX�����ZVND]D ��
3R���ZVND]D �X]\VNDá\�$QDOL]D�U\QNX�L�=DU] G]DQLH�PDUNHWLQJLHP�

%DUG]R� QLHZLHOX� HNVSHUWyZ� Z\SRZLHG]LDáR� VL � QD� WHPDW� SU]HGPLotów

PDUNHWLQJRZ\FK�� ]� NWyU\FK� QDOH DáRE\� ]UH]\JQRZDü� QD� VSHFMDOQR FL� L� LQQ\FK� NLHUXQNDFK
VWXGLyZ� HNRQRPLF]Q\FK�� %\á\� WR� SRMHG\QF]H� ZVND]DQLD� SU]HGPLRWyZ�� QD� SU]\NáDG
SU]HGPLRW\�KDQGORZH�F]\�HNRQRPLNL�EUDQ RZH�

:V]\VF\� HNVSHUFL� Z\SRZLHG]LHOL� VL � QD� WHPDW� QDMOHSV]HM� LFK� ]Ganiem formy

SURZDG]HQLD� ]DM ü� G\GDNW\F]Q\FK� ]� PDUNHWLQJX�� &R� GUXJL� HNsSHUW� ]D� WDN � IRUP � X]QDMH
ZDUV]WDW\�L�QLHPDO�W\OH�VDPR�NRQZHUVDWRULD��FR�WU]HFL�Z\NáDG��D�FR�F]ZDUW\�VHPLQDULXP�

:� SHUVSHNW\ZLH� QDMEOL V]\FK� ��� ODW� ZV]\VF\� EDGDQL� ]JDG]DM � VL � ]� SRJO GHP�� H
QDVW SL�LQWHUQDFMRQDOL]DFMD�V]NRá\�L�MHM�SURJUDPyZ�QDXF]DQLD��1LHPDO������EDGDQ\FK�]JDG]D
VL �]�WH] �� H�Z�SHUVSHNW\ZLH����ODW�QDVW SL�]PLDQD�SDUDG\JPDWX�G\GDNW\F]QHJR�]�QDXF]DQLD
funkcjonalnego do ksztaácenia podmiotowego (tablica 2).



8

Tablica 2

Opinie o kierunkach rozwoju nauczania marketingu w szkoáDFK�Z\ V]\FK�Z�SHUVSHNW\ZLH���
ODW��Z���ZVND]D �

2SLQLH
:\V]F]HJyOQLHQLH 3R]\W\ZQH 1HXWUDOQH 1HJDW\ZQH
,QWHUQDFMRQDOL]DFMD�V]NRá\�L�MHM

procesów nauczania 100,0 - -

Zmiana paradygmatu dydaktycznego
z nauczania funkcjonalnego do

ksztaácenia podmiotowego
96,4 - 3,6

1RZH�IRUP\�ZVSyáSUDF\�XF]HOQL�]
EL]QHVHP��WUZDáH�SRZL ]DQLD�OXG]L
VXNFHVX�L�SUHVWL RZ\FK�NRUSRUDFML�]

XF]HOQL
82,1 7,2 10,7

Zindywidualizowane formy pracy
nauczyciela akademickiego ze

studentami
78,6 10,7 10,7

0R OLZR ü�]GRE\ZDQLD�ZLHG]\�QD
RGOHJáR ü 64,3 7,2 28,5

&L JáD�PRG\ILNDFMD�SURJUDPyZ
nauczania zgodna z

zapotrzebowaniem rynku pracy
57,1 7,2 35,7


�3R]\W\ZQH�±�VXPD�RGSRZLHG]L�Ä]GHF\GRZDQLH�VL �]JDG]DP´�L�ÄUDF]HM�VL �]JDG]DP´
1HXWUDOQH�±�ÄQLH�PDP�]GDQLD´
1HJDW\ZQH�±�VXPD�RGSRZLHG]L�ÄUDF]HM�VL �QLH�]JDG]DP´�L�Ä]GHF\GRZDQLH�VL �QLH�]JDG]DP´

1LHPDO�FR�WU]HFL�HNVSHUW�QLH�]JDG]D�VL �]�RSLQL �� H�WU]HED�E G]LH�FL JOH�PoG\ILNRZDü
programy nauczania zgodnie z zapotrzebowaniem rynku pracy, a co czwarty nie podziela

SRJO GX�R�PR OLZR FL�]GRE\ZDQLD�ZLHG]\�QD�RdOHJáR ü�
3U]HGVWDZLRQH�RSLQLH�L�RFHQ\�HNVSHUWyZ�GRW\F] FH�G\GDNW\NL�PDrNHWLQJX�Z�V]NRáDFK

Z\ V]\FK�SRWZLHUG]DM �ZL NV]R ü�SRGQRV]RQ\FK�Z�G\sNXVMDFK�SUREOHPyZ�Z\PDJDM F\FK�RG
]DUD]�UR]ZL ]DQLD��1DOH �GR�QLFK�PL G]\�LQQ\PL�
- koordynacja programów z przedmiotów marketingowych,

- DNWXDOL]RZDQLH�L�Z]ERJDFDQLH�WUH FL�QDXF]DQ\FK�SU]HGPLRWyZ�PDUNHWLngowych,

- wypracowanie polskich case stady.

5R]ZL ]DQLH�W\FK�SUREOHPyZ�SU]\QLHVLH�LVWRWQH�]PLDQ\�Z�MDNR FL�NV]WDáFHQLD�DNDGHPLFNLHJR
RUD]�E G]LH�OHSLHM�]DVSRNDMDü�RF]HNLZDQLD�VWXGHQWyZ�


