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Program studiow dla
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Studia: stacjonarne, niestacjonarne
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OGOLNA CHARAKTERYSTYKA KIERUNKU STUDIOW

nazwa kierunku studiow

Marketing i sprzedaz

Poziom ksztatcenia

(studia pierwszego stopnia / studia drugiego
stopnia / jednolite studia magisterskie)

Studia pierwszego stopnia

Profil ksztatcenia

Praktyczny

Forma studiow

stacjonarne/niestacjonarne

stacjonarne/niestacjonarne

Czas trwania studiéw (w semestrach) 6
taczna liczba punktéw ECTS dla danej formy
studiow. 180

taczna liczba godzin okreslona w programie

studiow

Studia stacjonarne
2425 (w tym 2323
kontaktowych)

Studia niestacjonarne
2075 (w tym 1855
kontaktowych)

Tytut zawodowy nadawany absolwentom

Licencjat

Wymiar praktyk zawodowych.

960 godzin, 6 miesiecy

Jezyk prowadzenia studidw

Polski

Rok rozpoczecia cyklu ksztatcenia

2022




Il. EFEKTY UCZENIA SIE

EFEKTY UCZENIA SIE DLA KIERUNKU STUDIOW | STOPNIA MARKETING | SPRZEDAZ - PROFIL

PRAKTYCZNY

Poziom VI Polskiej Ramy Kwalifikacji

Dziedziny i dyscypliny, do ktdrych odnoszg sie efekty uczenia sie:

dziedzina nauk spotecznych, dyscyplina: nauki o zarzadzaniu i jakosci (dyscyplina wiodgca)

dziedzina nauk spotecznych, dyscyplina: ekonomia i finanse

dziedzina nauk spotecznych, dyscyplina: nauki o komunikacji spotecznej i mediach

objasnienie oznaczen:

MiS_|_

kierunkowy efekt uczenia sie dla danego kierunku

W kategoria wiedzy

U kategoria umiejetnosci

K kategoria kompetencji spotecznych

P6S_W (G,K) uniwersalna charakterystyka drugiego stopnia VI poziomu PRK w zakresie

wiedzy (zakres i gtebia/ kontekst)

P6S_U (W,K,0,U)

uniwersalna charakterystyka drugiego stopnia VI poziomu PRK w zakresie
umiejetnosci (wykorzystanie wiedzy, komunikowanie sie, organizacja
pracy, uczenie sie)

P6S_K (K,0,R)

uniwersalna charakterystyka drugiego stopnia VI poziomu PRK w zakresie
kompetencji spotecznych (oceny, odpowiedzialnosé, rola zawodowa)

PROFIL PRAKTYCZNY

symbol efektu

kod uniwersalnej
charakterystyki
poziomu drugiego
dla kwalifikacji na
poziomie VI

opis efektow uczenia sie dla absolwenta studiow
| stopnia na kierunku MARKETING | SPRZEDAZ

WIEDZA absolwent zna i rozumie




MiS_l_Wo01

w zaawansowanym stopniu relacje i zaleznosci
zachodzgce miedzy organizacjami, podmiotami
dziatajgcymi  na  rynku i instytucjami
prowadzacymi dziatania marketingowe i
sprzedazowe.

P6S_WK

MiS_I_W02

zagadnienia zwigzane z typowymi instytucjami
spotecznymi (prawnymi, ekonomicznymi,
politycznymi, kulturowymi) i ich wptywem na
funkcjonowanie organizacji i prowadzenie
dziatalnos$ci marketingowej i sprzedazowe;j.

P6S_WG

MiS_I_W03

specyfike przedmiotowg nauk spotecznych w
stopniu pozwalajgcym te wiedze stosowaé w
dziatalnosci biznesowej.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_|_WO04

w stopniu podstawowym prawne
uwarunkowania dotyczgce odpowiedzialnosci za
ochrone wtasnosci intelektualnej oraz praw
autorskich.

P6S_WK

MiS_I_WO05

wspotczesne technologie informacyjne i
komunikacyjne  uzywane tak w  Zyciu
spotecznym, jak i zawodowym.

P6S_WK

MiS_I_WO06

zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku i
zachowaniach nabywcéw na rynku jako
kluczowych elementach organizacji i zycia
gospodarczego.

P6S_WG

MiS_I_W07

pojecie kultury organizacyjnej i jej wptyw na
sprawnosc zespotowej i
indywidualnej.

dziatalnosci

P6S_WG, P6S_WK

MiS_I_WO08

zaawansowane narzedzia
komunikacji organizacji z rynkiem,

szczegoblnie w zakresie marketingu i sprzedazy.

P6S_WG

MiS_I_WO09

najwazniejsze aspekty wspodtczesnego zycia
gospodarczego, w tym zasady i uwarunkowania
(np. finansowe) lezace u podstaw prowadzenia
dziatalnosci biznesowe;.

P6S_WK

MiS_I_W10

W zaawansowanym stopniu narzedzia i techniki
budowania, koordynowania oraz efektywnego
podtrzymywania relacji pomiedzy podmiotami
rynkowymi.

P6S_WG

MiS_|_W11

zagadnienia z zakresu psychologii i socjologii
oraz ich wptyw na zachowania nabywcéw na
rynku.

P6S_WK




MiS_|_W12

W zaawansowanym stopniu metody badan
rynkowych w poszczegdlnych obszarach
dziatalnos$ci marketingowej przedsiebiorstwa, w
szczegblnosci badan klienta, produktu i jego
jakosci, komunikacji z otoczeniem.

P6S_WG

MiS_I_W13

zasady organizacji i dziatania poszczegdlnych
obszaréw marketingu i sprzedazy, ich specyfike
oraz zaleznosci zachodzace miedzy nimi, ze
szczegélnym  uwzglednieniem  dziatalnosci
rynkowej przedsiebiorstw.

P6S_WK

MiS_|_W14

procedury pozwalajgce diagnozowacd i
rozwigzywac problemy funkcjonowania
organizacji, powstajgce = w poszczegdlnych
obszarach jej dziatania, w tym w obszarze
procesdow marketingowych i sprzedazowych.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_l_W15

metody i techniki sprzedazy oraz budowania
dtugookresowych relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_|_W16

zasady oraz metody tworzenia planow
marketingowych.

P6S_WG

UMIEJETNOSCI absolwent potrafi

MiS_I_U01

samodzielnie wyszukiwaé, analizowa¢, oceniaé,
wybiera¢ i wykorzystywa¢ informacje z
szerokiego spektrum zrédet pisanych, w tym
zrédet elektronicznych.

P6S_UW

MiS_I_U02

trafnie wybiera¢ metody i procedury w celu
wykonania praktycznych zadan, w szczegdélnosci
tych zwigzanych z planowaniem dziatalnosci
marketingowej i sprzedazowej.

P6S_UW

MiS_I_U03

dobra¢, wykorzysta¢c oraz dokonaé¢ oceny
skutecznosci metod, technik i narzedzi stuzacych
do badania, opisu i praktycznej analizy stanu
oraz kierunku zmian otoczenia rynkowego
organizacji.

P6S_UW

MiS_I_U04

uczestniczy¢ w procesach podejmowania decyzji
operacyjnych i taktycznych oraz ocenie
proponowanych rozwigzan z zakresu
dziatalnosci marketingowej i sprzedazowe;j.

P6S_UO

MiS_I_U05

postugiwac sie technologiami informacyjnymi w
celu gromadzenia, przetwarzania i analizowania
danych.

P6S_UW




MiS_I_U06

diagnozowac i rozwigzywac problemy zwigzane
z klasycznymi instrumentami marketingu i
sprzedazy: produktem, ceng, dystrybucja,
promocjg i personelem.

P6S_UW

MiS_I_U07

prawidtowo postugiwa¢ sie normami i
standardami (prawnymi, zawodowymi,
etycznymi, jakosciowymi i in.) w procesach
marketingu i sprzedazy, w szczegdlnosci w
obszarze komunikacji z otoczeniem oraz
budowania relacji z klientem.

P6S_UW

MiS_I_U08

Planowaé, uczestniczyé w debacie i realizowac
dziatania z zakresu komunikacji rynkowej
prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych
metod, jak i nowych technologii.

P6S_UW P6S_UK

MiS_I_U09

analizowa¢ oraz poddawac ocenie wizerunek
przedsiebiorstwa i oferowanych przez niego
marek, a takze projektowac elementy systemu
tozsamosci organizacji.

P6S_UW

MiS_I_U10

postugiwa¢ sie normami i standardami
W procesie zarzadzania organizacjg, szczegdlnie
dziatajgcg w marketingu i sprzedazy.

P6S_UW

MiS_l_U11

komunikowac sie w jezyku obcym na poziomie
B2 wedtug Europejskiego Systemu Opisu
Ksztatcenia Jezykowego.

P6S_UK

MiS_I_U12

organizowac praktyczne dziatania organizacji, w
szczegblnosci dotyczace marketingu, handlu i
negocjacji, z wykorzystaniem réznorodnych
norm i regut oraz standardowych metod i
narzedzi.

P6S_UO

MiS_I_U13

wykorzystac wiedze teoretyczng do
szczegbtowego opisu i praktycznego
analizowania procesdéw i zjawisk gospodarczych
przy podejmowaniu decyzji marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_UW P6S_UO

MiS_I_U14

analizowac i oceniac przebieg zjawisk i procesow
gospodarczych oraz przewidywac ich skutki.

P6S_UW

MiS_I_U15

wydajnie pracowaé w zespole i przyjmowac w
nim rdézne role wykazujagc sie posiadaniem
zdolnosci organizacyjnych.

P6S_UO

MiS_I_U16

umiejetnie organizowaé prace wilasng i trafnie
ustala¢ priorytety na drodze do wytyczonego
celu zawodowego.

P6S_UO, P6S_UU




MiS_l_U17

samodzielnie planowaé sSwoj rozwoj
i organizowac swoje ksztatcenie sie przez cate
zycie.

P6S_UU

MiS_I_U18

formutowac¢ problemy badawcze, dobieraé
metody i narzedzia ich rozwigzywania z
wykorzystaniem wiedzy z dyscyplin nauki
wiasciwych dla kierunku studiéow.

P6S_UW

KOMPETENCIJE SPOLECZNE absolwent jest gotow do

MiS_l_K01

dostrzezenia ograniczonego zakresu witasnej
wiedzy i umiejetnosci oraz rozpoznawania
potrzeby ciggtego uczenia sie i statego
podnoszenia kompetencji zawodowych.

P6S_KK

MiS_1_K02

Swiadomego, etycznego realizowania dziatan na
polu zawodowym, w tym wykonywania
dziatalnosci biznesowej.

P6S_KO, P65_KR

MiS_I_KO03

dziatania w sposdb przedsiebiorczy.

P6S_KO

MiS_I_K04

aktywnego i otwartego podchodzenia do dziatan
handlowych oraz dbania o zadowolenie klienta i
wizerunek przedsiebiorstwa.

P6S_KO P6S_KR

MiS_|_KO5

prawidtowej identyfikacji i rozstrzygania
dylematéw zwigzanych z wykonywaniem
zawodu, ze szczegbélnym naciskiem na
dziatalno$¢ zwigzang z marketingiem i
sprzedaza.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_I_K06

brania odpowiedzialnosci za powierzone mu
zadania.

P6S_KR

MiS_|_KO07

czynnego uczestnictwa w przygotowaniu
projektéw spotecznych i gospodarczych,
uwzgledniajac ich aspekty prawne, ekonomiczne
i polityczne.

P6S_KO







Il.  ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC NIEZLAEZNIE OD FORMY PROWADZENIA WRAZ Z
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OW UCZENIA SIE DO ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC NIEZALEZNIE OD FORMY ICH PROWADZENIA
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A) PRZYPISANIE EFEKT

opis efektow uczenia sie dla absolwenta studiow | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz - profil praktyczny

kod uniwersalnej
charakterystyki poziomu
drugiego dla kwalifikacji
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WIEDZA - absolwent zna i rozumie

MiS_WO01

relacje i zaleznosci zachodzace miedzy
organizacjami, podmiotami dziatajgcymi na
rynku i instytucjami prowadzgcymi
dziatania marketingowe i sprzedazowe.

P6S_WK

MiS_W02

zagadnienia zwigzane z typowymi
instytucjami spotecznymi (prawnymi,
ekonomicznymi, politycznymi,
kulturowymi) i ich wptywem na
funkcjonowanie organizacji i prowadzenie
dziatalnos$ci marketingowe;j i sprzedazowe;j.

P6S_WG

MiS_W03

specyfike przedmiotowgq nauk spotecznych
w stopniu pozwalajgcym te wiedze
stosowac w dziatalnosci biznesowej.

P6S_WG,
P6S_WK

MiS_Wo04

prawne uwarunkowania dotyczgce
odpowiedzialnosci za ochrone wtasnosci
intelektualnej oraz praw autorskich.

P6S_WK

MiS_WO05

wspotczesne technologie informacyjne i
komunikacyjne uzywane tak w zyciu
spotecznym, jak i zawodowym.

P6S_WK

MiS_WO06

zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku i
zachowaniach nabywcéw na rynku jako
kluczowych elementach organizacji i zycia
gospodarczego.

P6S_WG

MiS_WO07

pojecie kultury organizacyjnej ijej wptyw
na sprawnos¢ dziatalnosci zespotowej i
indywidualnej.

P6S_WG,
P6S_WK

MiS_W08

narzedzia komunikacji organizacji z
rynkiem, szczegdlnie w zakresie
marketingu i sprzedazy.

P6S_WG




MiS_WO09

najwazniejsze aspekty wspodtczesnego zycia
gospodarczego, w tym zasady i
uwarunkowania (np. finansowe) lezgce u
podstaw prowadzenia dziatalnosci
biznesowej.

P6S_WK

MiS_W10

narzedzia i techniki budowania,
koordynowania oraz efektywnego
podtrzymywania relacji pomiedzy
podmiotami rynkowymi.

P6S_WG

MiS_W11

podstawowe zagadnienia z zakresu
psychologii i socjologii oraz ich wptyw na
zachowania nabywcdéw na rynku.

P6S_WK

MiS_W12

typowe metody badan rynkowych w
poszczegdblnych obszarach dziatalnosci
marketingowej przedsiebiorstwa, w
szczegoblnosci badan klienta, produktu i
jego jakosci, komunikacji z otoczeniem.

P6S_WG

MiS_W13

zasady organizacji i dziatania
poszczegdblnych obszaréw marketingu i
sprzedazy, ich specyfike oraz zaleznosci
zachodzgce miedzy nimi, ze szczegdlnym
uwzglednieniem dziatalnosci rynkowej
przedsiebiorstw.

P6S_WK

MiS_W14

procedury pozwalajace diagnozowac i
rozwigzywac problemy funkcjonowania
organizacji, powstajgce w poszczegdlnych
obszarach jej dziatania, w tym w obszarze
procesow marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_WG,
P6S_WK

MiS_W15

metody i techniki sprzedazy oraz
budowania dtugookresowych relacji z
klientem.

P6S_WG

MiS_W16

podstawowe zasady oraz metody
tworzenia planéw marketingowych.

P6S_WG




UMIEJETNOSCI - absolwent potrafi

MiS_U01

samodzielnie wyszukiwag, analizowag,
oceniaé, wybierac i wykorzystywac
informacje z szerokiego spektrum zrédet
pisanych, w tym Zrdédet elektronicznych.

P6S_UW

MiS_U02

trafnie wybiera¢ metody i procedury w celu
wykonania praktycznych zadan,

w szczegdlnosci tych zwigzanych z
planowaniem dziatalnosci marketingowej i
sprzedazowe;j.

P6S_UW

MiS_U03

dobraé, wykorzystac oraz dokonaé oceny
skutecznosci metod, technik i narzedzi
stuzacych do badania, opisu i praktycznej
analizy stanu oraz kierunku zmian
otoczenia rynkowego organizacji.

P6S_UW

MiS_U04

uczestniczyé w procesach podejmowania
decyzji operacyjnych i taktycznych oraz
ocenie proponowanych rozwigzan z
zakresu dziatalno$ci marketingowe; i
sprzedazowej.

P6S_UO

MiS_U05

postugiwac sie technologiami
informacyjnymi w celu gromadzenia,
przetwarzania i analizowania danych.

P6S_UW

MiS_U06

diagnozowac i rozwigzywac problemy
zwigzane z podstawowymi instrumentami
marketingu i sprzedazy: produktem, ceng,
dystrybucja, promocjg i personelem.

P6S_UW

MiS_U07

prawidtowo postugiwac sie normami i
standardami (prawnymi, zawodowymi,
etycznymi, jakosciowymi i in.) w procesach
marketingu i sprzedazy, w szczegdlnosci w
obszarze komunikacji z otoczeniem oraz
budowania relacji z klientem.

P6S_UW




MiS_U08

planowac i realizowac¢ w podstawowym
stopniu dziatania z zakresu komunikacji
rynkowej prowadzone z wykorzystaniem
tradycyjnych metod, jak i nowych
technologii.

P6S_UW
P6S_UK

MiS_U09

analizowac oraz poddawac ocenie
wizerunek przedsiebiorstwa i oferowanych
przez niego marek, a takze projektowac
elementy systemu tozsamosci organizacji.

P6S_UW

MiS_U10

postugiwac sie normami i standardami w
procesie zarzgdzania organizacja,
szczegodlnie dziatajgcg w marketingu i
sprzedazy.

P6S_UW

MiS_U11

komunkowac sie w jezyku obcym na
poziomie B2 wedtug Europejskiego
Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego.

P6S_UK

MiS_U12

w podstawowym zakresie organizowacd
praktyczne dziatanie organizacji i/lub jej
podstawowych obszaréw, w szczegdlnosci
dotyczacych marketingu, handlu i
negocjacji, z wykorzystaniem réznorodnych
norm i regut oraz standardowych metod i
narzedzi.

P6S_UO

MiS_U13

wykorzytac¢ podstawowg wiedze
teoretyczng do szczegdtowego opisu i
praktycznego analizowania procesdw i
zjawisk gospodarczych przy podejmowaniu
decyzji marketingowych i sprzedazowych.

P6S_UW
P6S_UO

MiS_U14

analizowad i oceniac przebieg zjawisk i
procesow gospodarczych oraz przewidywac
ich skutki.

P6S_UW




MiS_U15

wydajnie pracowac w zespole i
przyjmowac w nim rézne role wykazujac sie
posiadaniem zdolnosci organizacyjnych.

P6S_UO

MiS_U16

umiejetnie organizowac prace wiasna
i trafnie ustalaé priorytety na drodze do
wytyczonego celu zawodowego.

P6S_UO,
P6S_UU

MiS_U17

samodzielnie planowac swdj rozwoj i
organizowac swoje ksztafcenie sie przez
cate zycie.

P6S_UU

MiS_U18

formutowac problemy badawcze, dobieraé
metody i narzedzia ich rozwigzywania z
wykorzystaniem wiedzy z dyscyplin nauki
wiasciwych dla kierunku studiéw.

P6S_UW

KOMPETE

NCIJE SPOLECZ

NE

- absolwent jest

gotow d

MiS_K01

dostrzezenia ograniczonego zakresu
wtasnej wiedzy i umiejetnosci oraz
rozpoznawania potrzeby ciggtego uczenia
sie i statego podnoszenia kompetencji
zawodowych.

P6S_KK

MiS_K02

Swiadomego, etycznego realizowania
dziatan na polu zawodowym, w tym
wykonywania dziatalnosci biznesowe;j.

P6S_KO,
P6S_KR

MiS_KO03

dziatania w sposdb przedsiebiorczy.

P6S_KO

MiS_K04

aktywnego i otwartego podchodzenia do
dziatan handlowych oraz dbania o
zadowolenie klienta i wizerunek
przedsiebiorstwa.

P6S_KO P6S_KR

MiS_KO5

prawidtowej identyfikacji i rozstrzygania
dylematdéw zwigzanych z wykonywaniem
zawodu, ze szczegdlnym naciskiem na
dziatalnos$¢ zwigzang z marketingiem i
sprzedaza.

P6S_KO,
P6S_KR




brania odpowiedzialnosci za powierzone

MiS_K06 . P6S_KR
- mu zadania. -
czynnego uczestnictwa w przygotowaniu
Mis_K07 projektédw spotecznych i gospodarczych, P6S_KO

uwzgledniajac ich aspekty prawne,
ekonomiczne i polityczne.







SPECJALNOSC CONTENT MARKETING

Opis efektédw uczenia sie dla absolwenta studidw | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz -
profil praktyczny
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WIEDZA - absolwent zna i rozumie
relacje i zaleznosci
zachodzace
miedzy
organizacjami,
podmiotami
dziatajgcymi na
MiS_W01 rynkuJ? ¥ X X P6S_WK
instytucjami
prowadzgcymi
dziatania
marketingowe i
sprzedazowe.
zagadnienia
zwigzane z
typowymi
instytucjami
spotecznymi
(prawnymi,
ekonomicznymi
MiS_WO02 . ymi, X P6S_WG
politycznymi,
kulturowymi) i ich
wptywem na
funkcjonowanie
organizacji i
prowadzenie
dziatalnosci




marketingowe;j i
sprzedazowej.

MiS_W03

specyfike
przedmiotowa
nauk spotecznych
w stopniu
pozwalajacym te
wiedze stosowac
w dziatalnosci
biznesowej.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_Wo04

prawne
uwarunkowania
dotyczace
odpowiedzialnosci
za ochrone
wtasnosci
intelektualnej
oraz praw
autorskich.

P6S_WK

MiS_WO05

wspotczesne
technologie
informacyjne i
komunikacyjne
uzywane tak w
zyciu spotecznym,
jak i zawodowym.

P6S_WK

MiS_WO06

zagadnienia z
zakresu wiedzy o
cztowieku i
zachowaniach
nabywcow na
rynku jako
kluczowych
elementach
organizacji i zycia
gospodarczego.

P6S_WG

MiS_WO07

pojecie kultury
organizacyjnej i
jej wptyw na
sprawnos¢
dziatalnosci
zespotowej i
indywidualne;j.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_W08

narzedzia
komunikacji
organizacji z
rynkiem,
szczegblnie w

P6S_WG




zakresie
marketingu i
sprzedazy.

MiS_W09

najwazniejsze
aspekty
wspotczesnego
zycia
gospodarczego, w
tym zasady i
uwarunkowania
(np. finansowe)
lezgce u podstaw
prowadzenia
dziatalnosci
biznesowej.

P6S_WK

MiS_W10

narzedzia i
techniki
budowania,
koordynowania
oraz efektywnego
podtrzymywania
relacji pomiedzy
podmiotami
rynkowymi.

P6S_WG

MiS_W11

podstawowe
zagadnienia z
zakresu
psychologii i
socjologii oraz ich
wplyw na
zachowania
nabywcdéw na
rynku.

P6S_WK

MiS_W12

typowe metody
badan rynkowych
w poszczegdlnych
obszarach
dziatalnosci
marketingowej
przedsiebiorstwa,
w szczegolnosci
badan klienta,
produktu i jego
jakosci,
komunikacji z
otoczeniem.

P6S_WG

MiS_W13

zasady organizacji
i dziatania
poszczegdlnych
obszaréw
marketingu i

P6S_WK




sprzedazy, ich
specyfike oraz
zaleznosci
zachodzace
miedzy nimi, ze
szczegblnym
uwzglednieniem
dziatalnosci
rynkowej
przedsiebiorstw.

MiS_W14

procedury
pozwalajgce
diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
funkcjonowania
organizacji,
powstajgce w
poszczegdlnych
obszarach jej
dziatania, w tym
w obszarze
proceséw
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_W15

metody i techniki
sprzedazy oraz
budowania
dtugookresowych
relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_W16

podstawowe
zasady oraz
metody tworzenia
planow
marketingowych.

P6S_WG

UMIEJETNOSCI - absolwent potrafi

MiS_U01

samodzielnie
wyszukiwag,
analizowac,
ocenia¢, wybieraé
i wykorzystywac
informacje

z szerokiego
spektrum zrodet
pisanych, w tym
zrédet
elektronicznych.

P6S_UW

MiS_U02

trafnie wybieraé
metody

i procedury w celu
wykonania

P6S_UW




praktycznych
zadan,

w szczegdblnosci
tych zwigzanych z
planowaniem
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowe;j.

MiS_U03

dobrag,
wykorzysta¢ oraz
dokonac oceny
skutecznosci
metod, technik i
narzedzi stuzgcych
do badania, opisu
i praktycznej
analizy stanu oraz
kierunku zmian
otoczenia
rynkowego
organizacji.

P6S_UW

MiS_U04

uczestniczy¢ w
procesach
podejmowania
decyzji
operacyjnych i
taktycznych oraz
ocenie
proponowanych
rozwigzan z
zakresu
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej.

P6S_UO

MiS_U05

postugiwac sie
technologiami
informacyjnymi w
celu gromadzenia,
przetwarzania i
analizowania
danych.

P6S_UW

MiS_U06

diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
zwigzane z
podstawowymi
instrumentami
marketingu i
sprzedazy:
produktem, ceng,
dystrybucja,

P6S_UW




promocjg i
personelem.

MiS_U07

prawidtowo
postugiwac sie
normami i
standardami
(prawnymi,
zawodowymi,
etycznymi,
jakosciowymiiin.)
W procesach
marketingu i
sprzedazy, w
szczegblnosci w
obszarze
komunikacji z
otoczeniem oraz
budowania relacji
z klientem.

P6S_UW

MiS_U08

planowac i
realizowaé¢ w
podstawowym
stopniu dziatania z
zakresu
komunikacji
rynkowej
prowadzone z
wykorzystaniem
tradycyjnych
metod, jak i
nowych
technologii.

P6S_UW P6S_UK

MiS_U09

analizowac oraz
poddawad ocenie
wizerunek
przedsiebiorstwa i
oferowanych
przez niego
marek, a takze
projektowac
elementy systemu
tozsamosci
organizacji.

P6S_UW

MiS_U10

postugiwac sie
normami i
standardami w
procesie
zarzadzania
organizacja,
szczegoblnie

P6S_UW




dziatajagcg w
marketingu i
sprzedazy.

MiS_U11

komunkowaé sie
w jezyku obcym
na poziomie B2
wedtug
Europejskiego
Systemu Opisu
Ksztatcenia
Jezykowego.

P6S_UK

MiS_U12

w podstawowym
zakresie
organizowac
praktyczne
dziatanie
organizacji i/lub
jej podstawowych
obszaréw, w
szczegblnosci
dotyczacych
marketingu,
handlu i
negocjacji, z
wykorzystaniem
réznorodnych
norm i regut oraz
standardowych
metod i narzedzi.

P6S_UO

MiS_U13

wykorzytac
podstawowa
wiedze
teoretyczng do
szczegbtowego
opisu i
praktycznego
analizowania
procesow i
zjawisk
gospodarczych
przy
podejmowaniu
decyzji
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_UW P6S_UO

MiS_U14

analizowac i
oceniac przebieg
zjawisk i
procesow
gospodarczych

P6S_UW




oraz przewidywac
ich skutki.

MiS_U15

wydajnie
pracowac w
zespole i
przyjmowacé
w nim rézne role X
wykazujgc sie
posiadaniem
zdolnosci
organizacyjnych.

P6S_UO

MiS_U16

umiejetnie
organizowac
prace wiasna

i trafnie ustala¢
priorytety na
drodze do
wytyczonego celu
zawodowego.

P6S_UO, P6S_UU

MiS_U17

samodzielnie
planowac swaj
rozwoj i
organizowac
swoje ksztatcenie
sie przez cate
zycie.

P6S_UU

MiS_U18

formutowaté
problemy
badawcze,
dobiera¢ metody i
narzedzia ich
rozwigzywania z
wykorzystaniem
wiedzy z dyscyplin
nauki wtasciwych
dla kierunku
studidw.

P6S_UW

KOMPETENCJE SPOtECZNE -

absolwent jest gotéw do

MiS_KO01

dostrzezenia
ograniczonego
zakresu wtasnej
wiedzy i
umiejetnosci oraz
rozpoznawania
potrzeby ciggtego
uczenia sie

i statego
podnoszenia
kompetencji

zawodowych.

P6S_KK




MiS_K02

Swiadomego,
etycznego
realizowania
dziatan na polu
zawodowym, w
tym wykonywania
dziatalnosci
biznesowej.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_KO03

dziatania w
sposéb
przedsiebiorczy.

P6S_KO

MiS_KO04

aktywnegoi
otwartego
podchodzenia do
dziatan
handlowych oraz
dbania o
zadowolenie
klienta i
wizerunek
przedsiebiorstwa.

P6S_KO P6S_KR

MiS_KO5

prawidtowej
identyfikacji i
rozstrzygania
dylematéw
zwigzanych z
wykonywaniem
zawodu, ze
szczeg6lnym
naciskiem na
dziatalnos¢
zwigzana z
marketingiem i
sprzedaza.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_KO06

brania
odpowiedzialnosci
za powierzone mu
zadania.

P6S_KR

MiS_KO07

czynnego
uczestnictwa

W przygotowaniu
projektéw
spotecznych

i gospodarczych,
uwzgledniajac ich
aspekty prawne,
ekonomiczne

i polityczne.

P6S_KO

SPECJALNOSC CUSTOMER CARE




Opis efektédw uczenia sie dla absolwenta studiow | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz -
profil praktyczny
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WIEDZA - absolwent zna i rozumie
relacje i zaleznosci
zachodzace
miedzy
organizacjami,
podmiotami
MiS_Wo01 dz'a}faj_acym' na X P6S_WK
rynku i
instytucjami
prowadzgcymi
dziatania
marketingowe i
sprzedazowe.
zagadnienia
zwigzane z
typowymi
instytucjami
spotecznymi
(prawnymi,
ekonomicznymi,
MiS_W02 po"tycznym!’.. X P6S_WG
- kulturowymi) i ich -
wpltywem na
funkcjonowanie
organizacji i
prowadzenie
dziatalnosci
marketingowe;j i
sprzedazowej.
specyfike
przedmiotowa
MiS_Wo03 nauk spotecznych X P6S_WG, P6S_WK
w stopniu
pozwalajgcym te




wiedze stosowacd
w dziatalnosci
biznesowej.

MiS_Wo04

prawne
uwarunkowania
dotyczace
odpowiedzialnosci
za ochrone
wiasnosci
intelektualnej
oraz praw
autorskich.

P6S_WK

MiS_WO05

wspotczesne
technologie
informacyjne i
komunikacyjne
uzywane tak w
zyciu spotecznym,
jak i zawodowym.

P6S_WK

MiS_W06

zagadnienia z
zakresu wiedzy o
cztowieku i
zachowaniach
nabywcéw na
rynku jako
kluczowych
elementach
organizacji i zycia
gospodarczego.

P6S_WG

MiS_W07

pojecie kultury
organizacyjnej i
jej wptyw na
sprawnosc
dziatalnosci
zespotowe;j i
indywidualnej.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_WO08

narzedzia
komunikacji
organizacji z
rynkiem,
szczegblnie w
zakresie
marketingu i
sprzedazy.

P6S_WG

MiS_W09

najwazniejsze
aspekty
wspotczesnego
zycia
gospodarczego, w
tym zasady i
uwarunkowania

P6S_WK

10




(np. finansowe)
lezgce u podstaw
prowadzenia
dziatalnosci
biznesowej.

MiS_W10

narzedzia i
techniki
budowania,
koordynowania
oraz efektywnego
podtrzymywania
relacji pomiedzy
podmiotami
rynkowymi.

P6S_WG

MiS_W11

podstawowe
zagadnienia z
zakresu
psychologii i
socjologii oraz ich
wplyw na
zachowania
nabywcdéw na
rynku.

P6S_WK

MiS_W12

typowe metody
badan rynkowych
w poszczegdlnych
obszarach
dziatalnosci
marketingowej
przedsiebiorstwa,
w szczegolnosci
badan klienta,
produktu i jego
jakosci,
komunikacji z
otoczeniem.

P6S_WG

MiS_W13

zasady organizacji
i dziatania
poszczegdblnych
obszaréw
marketingu i
sprzedazy, ich
specyfike oraz
zaleznosci
zachodzace
miedzy nimi, ze
szczegdlnym
uwzglednieniem
dziatalnosci
rynkowej
przedsiebiorstw.

P6S_WK

11




MiS_W14

procedury
pozwalajgce
diagnozowadi
rozwigzywac
problemy
funkcjonowania
organizacji,
powstajace w
poszczegdlnych
obszarach jej
dziatania, w tym
w obszarze
procesow
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_W15

metody i techniki
sprzedazy oraz
budowania
dtugookresowych
relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_W16

podstawowe
zasady oraz
metody tworzenia
plandéw
marketingowych.

P6S_WG

UMl

EJETNOSCI - absolwent pot

rafi

MiS_U01

samodzielnie
wyszukiwag,
analizowad,
ocenia¢, wybieraé
i wykorzystywac
informacje

z szerokiego
spektrum Zrodet
pisanych, w tym
zrodet
elektronicznych.

P6S_UW

MiS_U02

trafnie wybierac
metody

i procedury w celu
wykonania
praktycznych
zadan,

w szczegoblnosci
tych zwigzanych z
planowaniem
dziatalnosci
marketingowe;j i
sprzedazowej.

P6S_UW

12




MiS_U03

dobra,
wykorzystac oraz
dokonac oceny
skutecznosci
metod, technik i
narzedzi stuzgcych
do badania, opisu
i praktycznej
analizy stanu oraz
kierunku zmian
otoczenia
rynkowego
organizacji.

P6S_UW

MiS_U04

uczestniczy¢ w
procesach
podejmowania
decyzji
operacyjnych i
taktycznych oraz
ocenie
proponowanych
rozwigzan z
zakresu
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowe;j.

P6S_UO

MiS_U05

postugiwac sie
technologiami
informacyjnymi w
celu gromadzenia,
przetwarzania i
analizowania
danych.

P6S_UW

MiS_U06

diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
zwigzane z
podstawowymi
instrumentami
marketingu i
sprzedazy:
produktem, ceng,
dystrybucja,
promocjq i
personelem.

P6S_UW

MiS_U07

prawidtowo
postugiwac sie
normami i
standardami
(prawnymi,
zawodowymi,

P6S_UW

13




etycznymi,
jakosciowymiiin.)
W procesach
marketingu i
sprzedazy, w
szczegblnosci w
obszarze
komunikacji z
otoczeniem oraz
budowania relacji
z klientem.

MiS_U08

planowac i
realizowac w
podstawowym
stopniu dziatania z
zakresu
komunikacji
rynkowej
prowadzone z
wykorzystaniem
tradycyjnych
metod, jak i
nowych
technologii.

P6S_UW P6S_UK

MiS_U09

analizowac oraz
poddawacd ocenie
wizerunek
przedsiebiorstwa i
oferowanych
przez niego
marek, a takze
projektowac
elementy systemu
tozsamosci
organizacji.

P6S_UW

MiS_U10

postugiwac sie
normami i
standardami w
procesie
zarzadzania
organizacja,
szczegodlnie
dziatajagcg w
marketingu i
sprzedazy.

P6S_UW

MiS_U11

komunkowad sie
w jezyku obcym
na poziomie B2
wedtug
Europejskiego
Systemu Opisu

P6S_UK

14




Ksztatcenia
Jezykowego.

MiS_U12

w podstawowym
zakresie
organizowac
praktyczne
dziatanie
organizacji i/lub
jej podstawowych
obszaréw, w
szczegblnosci
dotyczacych
marketingu,
handlu i
negocjacji, z
wykorzystaniem
réznorodnych
norm i regut oraz
standardowych
metod i narzedzi.

P6S_UO

MiS_U13

wykorzytac
podstawowg
wiedze
teoretyczng do
szczegbtowego
opisu i
praktycznego
analizowania
procesow i
zjawisk
gospodarczych
przy
podejmowaniu
decyzji
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_UW P6S_UO

MiS_U14

analizowac i
oceniac przebieg
zjawisk i
procesow
gospodarczych
oraz przewidywac
ich skutki.

P6S_UW

MiS_U15

wydajnie
pracowac w
zespole i
przyjmowacd

W nim rézne role
wykazujgc sie
posiadaniem

P6S_UO

15




zdolnosci
organizacyjnych.

MiS_U16

umiejetnie
organizowac
prace wiasna

i trafnie ustalaé
priorytety na
drodze do
wytyczonego celu
zawodowego.

P6S_UO, P6S_UU

MiSs_U17

samodzielnie
planowac swaj
rozwoj i
organizowac
swoje ksztatcenie
sie przez cate
zycie.

P6S_UU

MiS_U18

formutowac
problemy
badawcze,
dobiera¢ metody i
narzedzia ich
rozwigzywania z
wykorzystaniem
wiedzy z dyscyplin
nauki wtasciwych
dla kierunku
studiow.

P6S_UW

KOMPETENC)

E SPOLECZNE - absolwent jest gotow

do

MiS_K01

dostrzezenia
ograniczonego
zakresu wtasnej
wiedzy i
umiejetnosci oraz
rozpoznawania
potrzeby ciggtego
uczenia sie

i statego
podnoszenia
kompetencji
zawodowych.

P6S_KK

MiS_K02

Swiadomego,
etycznego
realizowania
dziatan na polu
zawodowym, w
tym wykonywania
dziatalnosci
biznesowej.

P6S_KO, P6S_KR

16




MiS_KO03

dziatania w
sposob
przedsiebiorczy.

P6S_KO

MiS_K04

aktywnegoi
otwartego
podchodzenia do
dziatan
handlowych oraz
dbania o
zadowolenie
klienta i
wizerunek
przedsiebiorstwa.

P6S_KO P6S_KR

MiS_KO05

prawidtowej
identyfikacji i
rozstrzygania
dylematéw
zwigzanych z
wykonywaniem
zawodu, ze
szczegblnym
naciskiem na
dziatalnos¢
zwigzang z
marketingiem i
sprzedaza.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_K06

brania
odpowiedzialnosci
za powierzone mu
zadania.

P6S_KR

MiS_KO07

czynnego
uczestnictwa

w przygotowaniu
projektéw
spotecznych

i gospodarczych,
uwzgledniajac ich
aspekty prawne,
ekonomiczne

i polityczne.

P6S_KO

17




SPECJALNOSC E-HANDEL i SPRZEDAZ W NOWYCH MEDIACH

Opis efektow uczenia sie dla absolwenta studiow | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz -

profil praktyczny

SYMBOL EFEKTU UCZENIA

SIE

z

ABSOLWENTA STUDIOW |
STOPNIA NA KIERUNKU
MARKETING | SPRZEDAZ

WPROWADZENIE DO HANDLU

EFEKTY UCZENIA SIE
Fl EKTRONICZNFGO

kod uniwersalnej
charakterystyki
poziomu drugiego
dla kwalifikacji na
poziomie VI

MODELE I STRATEGIE E-COMMERCE I
SOCIAL MEDIA W PRZEDSIEBIORSTWIE
PROJEKTOWANIE I OPTYMALIZACIA
PLATFORM E-SPRZEDAZOWYCH
PRAWO W E-HANDLU

ZARZADZANIE AGENCIA
AUTOMATYZACIA MARKETINGU
SPRZEDAZ W MEDIACH

LIARINNT 11

wi

m
S [E-MARKETING

>

= ISRODKI I TECHNIKI REKLAMY
* IMETODY I NARZEDZIA PROMOCII W E-

@ [PLAN SPRZEDAZOWY

bsolwent zna

q
o
N
=
3
(1}

MiS_WO01

relacje i zaleznosci
zachodzace
miedzy
organizacjami,
podmiotami
dziatajgcymi na
rynku i
instytucjami
prowadzacymi
dziatania
marketingowe i
sprzedazowe.

X X X P6S_WK

MiS_W02

zagadnienia
zwigzane z
typowymi
instytucjami
spotecznymi
(prawnymi,
ekonomicznymi,
politycznymi,
kulturowymi) i ich
wptywem na
funkcjonowanie
organizacji i
prowadzenie
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej.

X P6S_WG

MiS_W03

specyfike
przedmiotowa
nauk spotecznych
w stopniu
pozwalajgcym te
wiedze stosowacd

X P6S_WG, P6S_WK
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w dziatalnosci
biznesowej.

MiS_Wo04

prawne
uwarunkowania
dotyczace
odpowiedzialnosci
za ochrone
wiasnosci
intelektualnej

oraz praw
autorskich.

P6S_WK

MiS_WO05

wspotczesne
technologie
informacyjne i
komunikacyjne
uzywane tak w
zyciu spotecznym,
jak i zawodowym.

P6S_WK

MiS_W06

zagadnienia z
zakresu wiedzy o
cztowieku i
zachowaniach
nabywcéw na
rynku jako
kluczowych
elementach
organizacji i zycia
gospodarczego.

P6S_WG

MiS_W07

pojecie kultury
organizacyjnej i
jej wptyw na
sprawnosc
dziatalnosci
zespotowej i
indywidualnej.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_WO08

narzedzia
komunikacji
organizacji z
rynkiem,
szczegblnie w
zakresie
marketingu i
sprzedazy.

P6S_WG

MiS_W09

najwazniejsze
aspekty
wspotczesnego
zycia
gospodarczego, w
tym zasady i
uwarunkowania

P6S_WK
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(np. finansowe)
lezgce u podstaw
prowadzenia
dziatalnosci
biznesowej.

MiS_W10

narzedzia i
techniki
budowania,
koordynowania
oraz efektywnego
podtrzymywania
relacji pomiedzy
podmiotami
rynkowymi.

P6S_WG

MiS_W11

podstawowe
zagadnienia z
zakresu
psychologii i
socjologii oraz ich
wplyw na
zachowania
nabywcdéw na
rynku.

P6S_WK

MiS_W12

typowe metody
badan rynkowych
w poszczegdlnych
obszarach
dziatalnosci
marketingowej
przedsiebiorstwa,
w szczegdblnosci
badan klienta,
produktu i jego
jakosci,
komunikacji z
otoczeniem.

P6S_WG

MiS_W13

zasady organizacji
i dziatania
poszczegdlnych
obszarow
marketingu i
sprzedazy, ich
specyfike oraz
zaleznosci
zachodzace
miedzy nimi, ze
szczegdlnym
uwzglednieniem
dziatalnosci
rynkowej
przedsiebiorstw.

P6S_WK
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MiS_W14

procedury
pozwalajgce
diagnozowadi
rozwigzywac
problemy
funkcjonowania
organizacji,
powstajace w
poszczegoblnych
obszarach jej
dziatania, w tym
w obszarze
procesow
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_W15

metody i techniki
sprzedazy oraz
budowania
dtugookresowych
relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_W16

podstawowe
zasady oraz
metody tworzenia
planéw
marketingowych.

P6S_WG

UMIEJETNOSCI - absolwent

potrafi

MiS_U01

samodzielnie
wyszukiwag,
analizowad,
ocenia¢, wybierad
i wykorzystywac
informacje

z szerokiego
spektrum Zrodet
pisanych, w tym
zrédet
elektronicznych.

P6S_UW

MiS_U02

trafnie wybierac
metody

i procedury w celu
wykonania
praktycznych
zadan,

w szczegblnosci
tych zwigzanych z
planowaniem
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej.

P6S_UW
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MiS_U03

dobrag,
wykorzystaé oraz
dokonac oceny
skutecznosci
metod, technik i
narzedzi stuzacych
do badania, opisu
i praktycznej
analizy stanu oraz
kierunku zmian
otoczenia
rynkowego
organizacji.

P6S_UW

MiS_U04

uczestniczyé w
procesach
podejmowania
decyzji
operacyjnych i
taktycznych oraz
ocenie
proponowanych
rozwigzan z
zakresu
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej.

P6S_UO

MiS_U05

postugiwac sie
technologiami
informacyjnymi w
celu gromadzenia,
przetwarzania i
analizowania
danych.

P6S_UW

MiS_U06

diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
zwigzane z
podstawowymi
instrumentami
marketingu i
sprzedazy:
produktem, ceng,
dystrybucja,
promocjg i
personelem.

P6S_UW

MiS_U07

prawidtowo
postugiwac sie
normami i
standardami
(prawnymi,
zawodowymi,

P6S_UW
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etycznymi,
jakosciowymiiin.)
w procesach
marketingu i
sprzedazy, w
szczegdlnosci w
obszarze
komunikacji z
otoczeniem oraz
budowania relacji
z klientem.

MiS_U08

planowac i
realizowaé w
podstawowym
stopniu dziatania z
zakresu
komunikacji
rynkowej
prowadzone z
wykorzystaniem
tradycyjnych
metod, jak i
nowych
technologii.

P6S_UW P6S_UK

MiS_U09

analizowa¢ oraz
poddawac ocenie
wizerunek
przedsiebiorstwa i
oferowanych
przez niego
marek, a takze
projektowac
elementy systemu
tozsamosci
organizacji.

P6S_UW

MiS_U10

postugiwac sie
normami i
standardami w
procesie
zarzadzania
organizacja,
szczegoblnie
dziatajgcg w
marketingu i
sprzedazy.

P6S_UW

MiS_U11

komunkowac sie
w jezyku obcym
na poziomie B2
wedtug
Europejskiego
Systemu Opisu

P6S_UK
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Ksztatcenia
Jezykowego.

MiS_U12

w podstawowym
zakresie
organizowac
praktyczne
dziatanie
organizacji i/lub
jej podstawowych
obszaréw, w
szczegoblnosci
dotyczacych
marketingu,
handlu i
negocjacji, z
wykorzystaniem
réznorodnych
norm i regut oraz
standardowych
metod i narzedzi.

P6S_UO

MiS_U13

wykorzytac
podstawowq
wiedze
teoretyczng do
szczegdtowego
opisu i
praktycznego
analizowania
procesow i
zjawisk
gospodarczych
przy
podejmowaniu
decyzji
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_UW P6S_UO

MiS_U14

analizowac i
oceniac przebieg
zjawisk i
procesow
gospodarczych
oraz przewidywac
ich skutki.

P6S_UW

MiS_U15

wydajnie
pracowac w
zespole i
przyjmowac

w nim rézne role
wykazujac sie
posiadaniem

P6S_UO
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zdolnosci
organizacyjnych.

MiS_U16

umiejetnie
organizowac
prace wiasna

i trafnie ustalaé
priorytety na
drodze do
wytyczonego celu
zawodowego.

P6S_UO, P6S_UU

MiSs_U17

samodzielnie
planowac swoj
rozwéj i
organizowac
swoje ksztatcenie
sie przez cate
zycie.

P6S_UU

MiS_U18

formutowac
problemy
badawcze,
dobiera¢ metody i
narzedzia ich
rozwigzywania z
wykorzystaniem
wiedzy z dyscyplin
nauki wtasciwych
dla kierunku
studiéw.

P6S_UW

KOMPETENCJE SPOLECZNE -

absolwent jest gotéw do

MiS_K01

dostrzezenia
ograniczonego
zakresu wtasnej
wiedzy i
umiejetnosci oraz
rozpoznawania
potrzeby ciggtego
uczenia sie

i statego
podnoszenia
kompetencji
zawodowych.

P6S_KK

MiS_K02

Swiadomego,
etycznego
realizowania
dziatan na polu
zawodowym, w
tym wykonywania
dziatalnosci
biznesowe;j.

P6S_KO, P6S_KR
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MiS_KO03

dziatania w
sposob
przedsiebiorczy.

P6S_KO

MiS_K04

aktywnego i
otwartego
podchodzenia do
dziatan
handlowych oraz
dbania o
zadowolenie
klienta i
wizerunek
przedsiebiorstwa.

P6S_KO P6S_KR

MiS_KO05

prawidtowej
identyfikacji i
rozstrzygania
dylematéw
zwigzanych z
wykonywaniem
zawodu, ze
szczegdlnym
naciskiem na
dziatalnos¢
zwigzang z
marketingiem i
sprzedaza.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_K06

brania
odpowiedzialnosci
za powierzone mu
zadania.

P6S_KR

MiS_KO07

czynnego
uczestnictwa

w przygotowaniu
projektéow
spotecznych

i gospodarczych,
uwzgledniajac ich
aspekty prawne,
ekonomiczne

i polityczne.

P6S_KO
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SPECJALNOSC INNOWACYJINY MARKETING

Opis efektdw uczenia sie dla absolwenta studidw | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz -
profil praktyczny

kulturowymi) i ich

wptywem na
funkcjonowanie
organizacji i
prowadzenie
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej.
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WIEDZA - absolwent zna i rozumie
relacje i zaleznosci
zachodzace
miedzy
organizacjami,
podmiotami
dziatajgcymi na
MiS_Wo01 Jacy X | X P6S_WK
rynku i
instytucjami
prowadzgcymi
dziatania
marketingowe i
sprzedazowe.
zagadnienia
zwigzane z
typowymi
instytucjami
spotecznymi
(prawnymi,
ekonomicznymi,
olitycznymi
Mis_woz | Polryeznymi, P6S_WG
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MiS_W03

specyfike
przedmiotowg
nauk spofecznych
w stopniu
pozwalajgcym te
wiedze stosowacd
w dziatalnosci
biznesowe;j.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_Wo04

prawne
uwarunkowania
dotyczace
odpowiedzialnosci
za ochrone
wtasnosci
intelektualnej
oraz praw
autorskich.

P6S_WK

MiS_WO05

wspotczesne
technologie
informacyjne i
komunikacyjne
uzywane tak w
zyciu spotecznym,
jak i zawodowym.

P6S_WK

MiS_WO06

zagadnienia z
zakresu wiedzy o
cztowieku i
zachowaniach
nabywcow na
rynku jako
kluczowych
elementach
organizacji i zycia
gospodarczego.

P6S_WG

MiS_WO07

pojecie kultury
organizacyjnej i
jej wptyw na
sprawnos¢
dziatalnosci
zespotowej i
indywidualnej.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_W08

narzedzia
komunikacji
organizacji z
rynkiem,
szczegdlnie w
zakresie
marketingu i
sprzedazy.

P6S_WG

28




MiS_W09

najwazniejsze
aspekty
wspotczesnego
zycia
gospodarczego, w
tym zasady i
uwarunkowania
(np. finansowe)
lezace u podstaw
prowadzenia
dziatalnosci
biznesowe;j.

P6S_WK

MiS_W10

narzedzia i
techniki
budowania,
koordynowania
oraz efektywnego
podtrzymywania
relacji pomiedzy
podmiotami
rynkowymi.

P6S_WG

MiS_W11

podstawowe
zagadnienia z
zakresu
psychologii i
socjologii oraz ich
wplyw na
zachowania
nabywcéw na
rynku.

P6S_WK

MiS_W12

typowe metody
badan rynkowych
w poszczegdlnych
obszarach
dziatalnosci
marketingowej
przedsiebiorstwa,
w szczegblnosci
badan klienta,
produktu i jego
jakosci,
komunikacji z
otoczeniem.

P6S_WG

MiS_W13

zasady organizacji
i dziatania
poszczegdblnych
obszarow
marketingu i
sprzedazy, ich
specyfike oraz
zaleznosci

P6S_WK
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zachodzace
miedzy nimi, ze
szczegolnym
uwzglednieniem
dziatalnosci
rynkowej
przedsiebiorstw.

MiS_W14

procedury
pozwalajgce
diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
funkcjonowania
organizacji,
powstajace w
poszczegoblnych
obszarach jej
dziatania, w tym
w obszarze
procesow
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_W15

metody i techniki
sprzedazy oraz
budowania
dtugookresowych
relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_W16

podstawowe
zasady oraz
metody tworzenia
planow
marketingowych.

P6S_WG

UMIEJETNOSCI

- absolwent potrafi

MiS_U01

samodzielnie
wyszukiwac,
analizowag,
oceniac, wybieraé
i wykorzystywac
informacje

z szerokiego
spektrum Zrodet
pisanych, w tym
zrédet
elektronicznych.

P6S_UW

MiS_U02

trafnie wybierac
metody

i procedury w celu
wykonania
praktycznych
zadan,

w szczegblnosci

P6S_UW

30




tych zwigzanych z
planowaniem
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej.

MiS_U03

dobrag,
wykorzystaé oraz
dokonac oceny
skutecznosci
metod, technik i
narzedzi stuzacych
do badania, opisu
i praktycznej
analizy stanu oraz
kierunku zmian
otoczenia
rynkowego
organizacji.

P6S_UW

MiS_U04

uczestniczyé w
procesach
podejmowania
decyzji
operacyjnych i
taktycznych oraz
ocenie
proponowanych
rozwigzan z
zakresu
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej.

P6S_UO

MiS_U05

postugiwac sie
technologiami
informacyjnymi w
celu gromadzenia,
przetwarzania i
analizowania
danych.

P6S_UW

MiS_U06

diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
zwigzane z
podstawowymi
instrumentami
marketingu i
sprzedazy:
produktem, ceng,
dystrybucja,
promocjg i
personelem.

P6S_UW
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MiS_U07

prawidtowo
postugiwac sie
normami i
standardami
(prawnymi,
zawodowymi,
etycznymi,
jakosciowymiiin.)
w procesach
marketingu i
sprzedazy, w
szczegdlnosci w
obszarze
komunikacji z
otoczeniem oraz
budowania relacji
z klientem.

P6S_UW

MiS_U08

planowad i
realizowaé w
podstawowym
stopniu dziatania z
zakresu
komunikacji
rynkowej
prowadzone z
wykorzystaniem
tradycyjnych
metod, jak i
nowych
technologii.

P6S_UW P6S_UK

MiS_U09

analizowaé oraz
poddawac ocenie
wizerunek
przedsiebiorstwa i
oferowanych
przez niego
marek, a takze
projektowac
elementy systemu
tozsamosci
organizacji.

P6S_UW

MiS_U10

postugiwac sie
normami i
standardami w
procesie
zarzadzania
organizacja,
szczegoblnie
dziatajacg w
marketingu i
sprzedazy.

P6S_UW
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MiS_U11

komunkowac sie
w jezyku obcym
na poziomie B2
wedtug
Europejskiego
Systemu Opisu
Ksztatcenia
Jezykowego.

P6S_UK

MiS_U12

w podstawowym
zakresie
organizowac
praktyczne
dziatanie
organizacji i/lub
jej podstawowych
obszarow, w
szczegoblnosci
dotyczacych
marketingu,
handlu i
negocjacji, z
wykorzystaniem
réznorodnych
norm i regut oraz
standardowych
metod i narzedzi.

P6S_UO

MiS_U13

wykorzytac
podstawowg
wiedze
teoretyczng do
szczegdtowego
opisu i
praktycznego
analizowania
procesow i
zjawisk
gospodarczych
przy
podejmowaniu
decyzji
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_UW P6S_UO

MiS_U14

analizowad i
oceniac przebieg
zjawisk i
procesow
gospodarczych
oraz przewidywac
ich skutki.

P6S_UW

MiS_U15

wydajnie
pracowac w

P6S_UO
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zespole i
przyjmowac

w nim rdézne role
wykazujac sie
posiadaniem
zdolnosci
organizacyjnych.

MiS_U16

umiejetnie
organizowac
prace wiasna

i trafnie ustalaé
priorytety na
drodze do
wytyczonego celu
zawodowego.

P6S_UO, P6S_UU

MiS_U17

samodzielnie
planowac swoj
rozwéj i
organizowac
swoje ksztatcenie
sie przez cate
zycie.

P6S_UU

MiS_U18

formutowac
problemy
badawcze,
dobiera¢ metody i
narzedzia ich
rozwigzywania z
wykorzystaniem
wiedzy z dyscyplin
nauki wtasciwych
dla kierunku
studiéw.

P6S_UW

KOMPETENCJE SPOLECZNE - a

bsolwent jest gotéw do

MiS_K01

dostrzezenia
ograniczonego
zakresu wtasnej
wiedzy i
umiejetnosci oraz
rozpoznawania
potrzeby ciggtego
uczenia sie

i statego
podnoszenia
kompetencji
zawodowych.

P6S_KK

MiS_K02

Swiadomego,
etycznego
realizowania
dziatan na polu
zawodowym, w

P6S_KO, P6S_KR
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tym wykonywania
dziatalnosci
biznesowej.

MiS_KO03

dziatania w
sposob
przedsiebiorczy.

P6S_KO

MiS_K04

aktywnego i
otwartego
podchodzenia do
dziatan
handlowych oraz
dbania o
zadowolenie
klienta i
wizerunek
przedsiebiorstwa.

P6S_KO P6S_KR

MiS_KO05

prawidtowej
identyfikacji i
rozstrzygania
dylematow
zwigzanych z
wykonywaniem
zawodu, ze
szczegdlnym
naciskiem na
dziatalnos¢
zwigzang z
marketingiem i
sprzedaza.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_K06

brania
odpowiedzialnosci
za powierzone mu
zadania.

P6S_KR

MiS_KO07

czynnego
uczestnictwa

w przygotowaniu
projektow
spotecznych

i gospodarczych,
uwzgledniajac ich
aspekty prawne,
ekonomiczne

i polityczne.

P6S_KO

35
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relacje i zaleznosci

zachodzace
miedzy

organizacjami,
podmiotami

dziatajgcymi na

rynku i

instytucjami

prowadzgcymi
dziatania

marketingowe i
sprzedazowe.
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MiS_W02

zagadnienia
zwigzane z
typowymi
instytucjami
spotecznymi
(prawnymi,
ekonomicznymi,
politycznymi,
kulturowymi) i ich
wplywem na
funkcjonowanie
organizacji i
prowadzenie
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowe;j.

P6S_WG

MiS_W03

specyfike
przedmiotowg
nauk spotecznych
w stopniu
pozwalajgcym te
wiedze stosowad
w dziatalnosci
biznesowej.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_Wo04

prawne
uwarunkowania
dotyczace
odpowiedzialnosci
za ochrone
wtasnosci
intelektualnej
oraz praw
autorskich.

P6S_WK




MiS_WO05

wspotczesne
technologie
informacyjne i
komunikacyjne
uzywane tak w
zyciu spotecznym,
jak i zawodowym.

P6S_WK

MiS_WO06

zagadnienia z
zakresu wiedzy o
cztowieku i
zachowaniach
nabywcdéw na
rynku jako
kluczowych
elementach
organizacji i zycia
gospodarczego.

P6S_WG

MiS_WO07

pojecie kultury
organizacyjnej i
jej wptyw na
sprawnos¢
dziatalnosci
zespotowe;j i
indywidualnej.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_W08

narzedzia
komunikacji
organizacji z
rynkiem,
szczegblnie w
zakresie
marketingu i
sprzedazy.

P6S_WG




MiS_W09

najwazniejsze
aspekty
wspotczesnego
zycia
gospodarczego, w
tym zasady i
uwarunkowania
(np. finansowe)
lezgce u podstaw
prowadzenia
dziatalnosci
biznesowej.

P6S_WK

MiS_W10

narzedzia i
techniki
budowania,
koordynowania
oraz efektywnego
podtrzymywania
relacji pomiedzy
podmiotami
rynkowymi.

P6S_WG

MiS_W11

podstawowe
zagadnienia z
zakresu
psychologii i
socjologii oraz ich
wptyw na
zachowania
nabywcéw na
rynku.

P6S_WK




MiS_W12

typowe metody
badan rynkowych
w poszczegdlnych
obszarach
dziatalnosci
marketingowe;j
przedsiebiorstwa,
w szczegdblnosci
badan klienta,
produktu i jego
jakosci,
komunikacji z
otoczeniem.

P6S_WG

MiS_W13

zasady organizacji
i dziatania
poszczegdlnych
obszaréw
marketingu i
sprzedazy, ich
specyfike oraz
zaleznosci
zachodzace
miedzy nimi, ze
szczeg6lnym
uwzglednieniem
dziatalnosci
rynkowej
przedsiebiorstw.

P6S_WK

MiS_W14

procedury
pozwalajace
diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
funkcjonowania

P6S_WG, P6S_WK




organizacji,
powstajgce w
poszczegdlnych
obszarach jej
dziatania, w tym
w obszarze
proceséw
marketingowych i
sprzedazowych.

MiS_W15

metody i techniki
sprzedazy oraz
budowania
dtugookresowych
relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_W16

podstawowe
zasady oraz
metody tworzenia
plandow
marketingowych.

P6S_WG

UMIEJETNOSCI - absolwent potrafi

MiS_U01

samodzielnie
wyszukiwag,
analizowac,
ocenia¢, wybieraé
i wykorzystywac
informacje

z szerokiego
spektrum zrodet
pisanych, w tym
zrédet
elektronicznych.

P6S_UW




MiS_U02

trafnie wybierac
metody

i procedury w celu
wykonania
praktycznych
zadan,

w szczegdblnosci
tych zwigzanych z
planowaniem
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowe;j.

P6S_UW

MiS_U03

dobrag,
wykorzystac¢ oraz
dokonac oceny
skutecznosci
metod, technik i
narzedzi stuzgcych
do badania, opisu
i praktycznej
analizy stanu oraz
kierunku zmian
otoczenia
rynkowego
organizacji.

P6S_UW

MiS_U04

uczestniczy¢ w
procesach
podejmowania
decyzji
operacyjnych i
taktycznych oraz
ocenie
proponowanych
rozwigzan z

P6S_UO




zakresu
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowe;j.

MiS_U05

postugiwac sie
technologiami
informacyjnymi w
celu gromadzenia,
przetwarzania i
analizowania
danych.

P6S_UW

MiS_U06

diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
zwigzane z
podstawowymi
instrumentami
marketingu i
sprzedazy:
produktem, ceng,
dystrybucja,
promoc;jg i
personelem.

P6S_UW

MiS_U07

prawidtowo
postugiwac sie
normami i
standardami
(prawnymi,
zawodowymi,
etycznymi,
jakosciowymiiin.)
W procesach
marketingu i

P6S_UW




sprzedazy, w
szczegblnosci w
obszarze
komunikacji z
otoczeniem oraz
budowania relacji
z klientem.

MiS_U08

planowad i
realizowac w
podstawowym
stopniu dziatania z
zakresu
komunikacji
rynkowej
prowadzone z
wykorzystaniem
tradycyjnych
metod, jak i
nowych
technologii.

P6S_UW P6S_UK

MiS_U09

analizowac¢ oraz
poddawad ocenie
wizerunek
przedsiebiorstwa i
oferowanych
przez niego
marek, a takze
projektowac
elementy systemu
tozsamosci
organizacji.

P6S_UW

MiS_U10

postugiwac sie
normami i
standardami w

P6S_UW




procesie
zarzadzania
organizacja,
szczegoblnie
dziatajagcq w
marketingu i
sprzedazy.

MiS_U11

komunkowaé sie
w jezyku obcym
na poziomie B2
wedtug
Europejskiego
Systemu Opisu
Ksztatcenia
Jezykowego.

P6S_UK

MiS_U12

w podstawowym
zakresie
organizowac
praktyczne
dziatanie
organizacji i/lub
jej podstawowych
obszaréw, w
szczegoblnosci
dotyczacych
marketingu,
handlu i
negocjacji, z
wykorzystaniem
réznorodnych
norm i regut oraz
standardowych
metod i narzedzi.

P6S_UO




MiS_U13

wykorzytac
podstawowg
wiedze
teoretyczng do
szczegbtowego
opisu i
praktycznego
analizowania
procesow i
zjawisk
gospodarczych
przy
podejmowaniu
decyzji
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_UW P6S_UO

MiS_U14

analizowac i
oceniac przebieg
zjawisk i
procesow
gospodarczych
oraz przewidywac
ich skutki.

P6S_UW

MiS_U15

wydajnie
pracowac w
zespole i
przyjmowac

w nim rézne role
wykazujgc sie
posiadaniem
zdolnosci
organizacyjnych.

P6S_UO

MiS_U16

umiejetnie
organizowac

P6S_UO, P6S_UU

10



prace wiasna

i trafnie ustalac¢
priorytety na
drodze do
wytyczonego celu
zawodowego.

MiS_U17

samodzielnie
planowac swaj
rozwoj i
organizowac
swoje ksztatcenie
sie przez cate
zycie.

P6S_UU

MiS_U18

formutowad
problemy
badawcze,
dobiera¢ metody i
narzedzia ich
rozwigzywania z
wykorzystaniem
wiedzy z dyscyplin
nauki wtasciwych
dla kierunku
studidw.

P6S_UW

KOMPETENCIJE SPOLECZNE - absolwent jest

gotow do

MiS_KO1

dostrzezenia
ograniczonego
zakresu wtasnej
wiedzy i
umiejetnosci oraz
rozpoznawania
potrzeby ciaggtego
uczenia sie

i statego

P6S_KK

11



podnoszenia
kompetencji
zawodowych.

MiS_K02

Swiadomego,
etycznego
realizowania
dziatan na polu
zawodowym, w
tym wykonywania
dziatalnosci
biznesowej.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_KO03

dziatania w
sposob
przedsiebiorczy.

P6S_KO

MiS_K04

aktywnegoi
otwartego
podchodzenia do
dziatan
handlowych oraz
dbania o
zadowolenie
klienta i
wizerunek
przedsiebiorstwa.

P6S_KO P6S_KR

MiS_KO5

prawidtowej
identyfikacji i
rozstrzygania
dylematéw
zwigzanych z
wykonywaniem
zawodu, ze
szczegblnym

P6S_KO, P6S_KR

12



naciskiem na
dziatalnos¢
zwigzang z
marketingiem i
sprzedaza.

MiS_KO06

brania
odpowiedzialnosci
za powierzone mu
zadania.

P6S_KR

MiS_KO07

czynnego
uczestnictwa

w przygotowaniu
projektéw
spotecznych

i gospodarczych,
uwzgledniajac ich
aspekty prawne,
ekonomiczne

i polityczne.

P6S_KO

13



SPECJALNOSC PUBLIC RELATIONS | NOWOCZESNA KOMUNIKACJA

Opis efektow uczenia sie dla absolwenta studiow | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz - profil praktyczny
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WIEDZA - absolwent zna i rozumie
relacje i zaleznosci
zachodzace
miedzy
organizacjami,
podmiotami
dziatajgcymi na
MiS_W01 rynkuJ? ¥ X X P6S_WK
instytucjami
prowadzgcymi
dziatania
marketingowe i
sprzedazowe.




MiS_W02

zagadnienia
zwigzane z
typowymi
instytucjami
spotecznymi
(prawnymi,
ekonomicznymi,
politycznymi,
kulturowymi) i ich
wpltywem na
funkcjonowanie
organizacji i
prowadzenie
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowe;j.

P6S_WG

MiS_W03

specyfike
przedmiotowg
nauk spotecznych
w stopniu
pozwalajgcym te
wiedze stosowad
w dziatalnosci
biznesowej.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_Wo04

prawne
uwarunkowania
dotyczace
odpowiedzialnosci
za ochrone
wtasnosci
intelektualnej
oraz praw
autorskich.

P6S_WK

15



MiS_WO05

wspotczesne
technologie
informacyjne i
komunikacyjne
uzywane tak w
zyciu spotecznym,
jak i zawodowym.

P6S_WK

MiS_WO06

zagadnienia z
zakresu wiedzy o
cztowieku i
zachowaniach
nabywcdéw na
rynku jako
kluczowych
elementach
organizacji i zycia
gospodarczego.

P6S_WG

MiS_WO07

pojecie kultury
organizacyjnej i
jej wptyw na
sprawnos¢
dziatalnosci
zespotowe;j i
indywidualnej.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_W08

narzedzia
komunikacji
organizacji z
rynkiem,
szczegblnie w
zakresie
marketingu i
sprzedazy.

P6S_WG




MiS_W09

najwazniejsze
aspekty
wspotczesnego
zycia
gospodarczego, w
tym zasady i
uwarunkowania
(np. finansowe)
lezgce u podstaw
prowadzenia
dziatalnosci
biznesowej.

P6S_WK

MiS_W10

narzedzia i
techniki
budowania,
koordynowania
oraz efektywnego
podtrzymywania
relacji pomiedzy
podmiotami
rynkowymi.

P6S_WG

MiS_W11

podstawowe
zagadnienia z
zakresu
psychologii i
socjologii oraz ich
wptyw na
zachowania
nabywcdéw na
rynku.

P6S_WK

17



MiS_W12

typowe metody
badan rynkowych
w poszczegdlnych
obszarach
dziatalnosci
marketingowe;j
przedsiebiorstwa,
w szczegdblnosci
badan klienta,
produktu i jego
jakosci,
komunikacji z
otoczeniem.

P6S_WG

MiS_W13

zasady organizacji
i dziatania
poszczegdlnych
obszaréw
marketingu i
sprzedazy, ich
specyfike oraz
zaleznosci
zachodzace
miedzy nimi, ze
szczeg6lnym
uwzglednieniem
dziatalnosci
rynkowej
przedsiebiorstw.

P6S_WK

MiS_W14

procedury
pozwalajace
diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
funkcjonowania

P6S_WG, P6S_WK

18



organizacji,
powstajgce w
poszczegdlnych
obszarach jej
dziatania, w tym
w obszarze
proceséw
marketingowych i
sprzedazowych.

MiS_W15

metody i techniki
sprzedazy oraz
budowania
dtugookresowych
relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_W16

podstawowe
zasady oraz
metody tworzenia
plandow
marketingowych.

P6S_WG

UMIEJE

TNOSCI - absolwent potrafi

MiS_U01

samodzielnie
wyszukiwag,
analizowac,
ocenia¢, wybieraé
i wykorzystywac
informacje

z szerokiego
spektrum zrodet
pisanych, w tym
zrédet
elektronicznych.

P6S_UW

19



MiS_U02

trafnie wybierac
metody

i procedury w celu
wykonania
praktycznych
zadan,

w szczegdblnosci
tych zwigzanych z
planowaniem
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowe;j.

P6S_UW

MiS_U03

dobrag,
wykorzystac¢ oraz
dokonac oceny
skutecznosci
metod, technik i
narzedzi stuzgcych
do badania, opisu
i praktycznej
analizy stanu oraz
kierunku zmian
otoczenia
rynkowego
organizacji.

P6S_UW

MiS_U04

uczestniczy¢ w
procesach
podejmowania
decyzji
operacyjnych i
taktycznych oraz
ocenie
proponowanych
rozwigzan z

P6S_UO

20



zakresu
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowe;j.

MiS_U05

postugiwac sie
technologiami
informacyjnymi w
celu gromadzenia,
przetwarzania i
analizowania
danych.

P6S_UW

MiS_U06

diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
zwigzane z
podstawowymi
instrumentami
marketingu i
sprzedazy:
produktem, ceng,
dystrybucja,
promoc;jg i
personelem.

P6S_UW

MiS_U07

prawidtowo
postugiwac sie
normami i
standardami
(prawnymi,
zawodowymi,
etycznymi,
jakosciowymiiin.)
W procesach
marketingu i

P6S_UW

21



sprzedazy, w
szczegblnosci w
obszarze
komunikacji z
otoczeniem oraz
budowania relacji
z klientem.

MiS_U08

planowad i
realizowac w
podstawowym
stopniu dziatania z
zakresu
komunikacji
rynkowej
prowadzone z
wykorzystaniem
tradycyjnych
metod, jak i
nowych
technologii.

P6S_UW P6S_UK

MiS_U09

analizowac¢ oraz
poddawad ocenie
wizerunek
przedsiebiorstwa i
oferowanych
przez niego
marek, a takze
projektowac
elementy systemu
tozsamosci
organizacji.

P6S_UW

MiS_U10

postugiwac sie
normami i
standardami w

P6S_UW

22



procesie
zarzadzania
organizacja,
szczegoblnie
dziatajagcq w
marketingu i
sprzedazy.

MiS_U11

komunkowaé sie
w jezyku obcym
na poziomie B2
wedtug
Europejskiego
Systemu Opisu
Ksztatcenia
Jezykowego.

P6S_UK

Mis_U12

w podstawowym
zakresie
organizowac
praktyczne
dziatanie
organizacji i/lub
jej podstawowych
obszaréw, w
szczegoblnosci
dotyczacych
marketingu,
handlu i
negocjacji, z
wykorzystaniem
réznorodnych
norm i regut oraz
standardowych
metod i narzedzi.

P6S_UO

23



MiS_U13

wykorzytac
podstawowq
wiedze
teoretyczng do
szczegbtowego
opisu i
praktycznego
analizowania
procesow i
zjawisk
gospodarczych
przy
podejmowaniu
decyzji
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_UW P6S_UO

MiS_U14

analizowac i
oceniac przebieg
zjawisk i
procesow
gospodarczych
oraz przewidywac
ich skutki.

P6S_UW

MiS_U15

wydajnie
pracowac w
zespole i
przyjmowac

w nim rézne role
wykazujgc sie
posiadaniem
zdolnosci
organizacyjnych.

P6S_UO

MiS_U16

umiejetnie
organizowac

P6S_UO, P6S_UU

24



prace wiasna

i trafnie ustalac¢
priorytety na
drodze do
wytyczonego celu
zawodowego.

MiS_U17

samodzielnie
planowac swaj
rozwoj i
organizowac
swoje ksztatcenie
sie przez cate
zycie.

P6S_UU

MiS_U18

formutowad
problemy
badawcze,
dobiera¢ metody i
narzedzia ich
rozwigzywania z
wykorzystaniem
wiedzy z dyscyplin
nauki wtasciwych
dla kierunku
studidw.

P6S_UW

KOMPETENCJE SPOLECZNE -

absolwent jest gotéw do

MiS_K01

dostrzezenia
ograniczonego
zakresu wtasnej
wiedzy i
umiejetnosci oraz
rozpoznawania
potrzeby ciaggtego
uczenia sie

i statego

P6S_KK

25



podnoszenia
kompetencji
zawodowych.

MiS_K02

Swiadomego,
etycznego
realizowania
dziatan na polu
zawodowym, w
tym wykonywania
dziatalnosci
biznesowej.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_KO03

dziatania w
sposob
przedsiebiorczy.

P6S_KO

MiS_KO04

aktywnegoi
otwartego
podchodzenia do
dziatan
handlowych oraz
dbania o
zadowolenie
klienta i
wizerunek
przedsiebiorstwa.

P6S_KO P6S_KR

MiS_KO5

prawidtowej
identyfikacji i
rozstrzygania
dylematéw
zwigzanych z
wykonywaniem
zawodu, ze
szczegdlnym

P6S_KO, P6S_KR

26



naciskiem na
dziatalnos¢
zwigzang z
marketingiem i
sprzedaza.

MiS_KO06

brania
odpowiedzialnosci
za powierzone mu
zadania.

P6S_KR

MiS_KO07

czynnego
uczestnictwa

w przygotowaniu
projektéw
spotecznych

i gospodarczych,
uwzgledniajac ich
aspekty prawne,
ekonomiczne

i polityczne.

P6S_KO

27



SPECJALNOSC: STRATEGIE | TECHNIKI SPRZEDAZY

Opis efektow uczenia sie dla absolwenta studiow | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz - profil praktyczny

= 5
(7)) = = > =
< - e (@] g a4
= ~N| N S S>3 x| <®
z 22% 8 2 SEREAES
N . Z98| &l 3 Z |24 2|8¢% kod uniwersalnej
s b O N o a = a4 W52 T 7 . .
g 2 = | &| 2 £ E g Of =|B% b Q { charakterystyki poziomu
w ~ q <2 < = g q oy aq
E = :t’ K > | 4 g S o) il; E 2 [ = % = =¥ drugiego dla kwalifikacji
— < < — h . .
e 55‘2‘2 é 3 % S 9 E%EE) %z Nl 2| & = d na poziomie VI
w 2 = = | A =
= 25=E|g| 5| g 23|28k (5|35 2|59
> = w w | SINESJ —~ o) 4 <
@ EogX| 0| | | N Q|—<Hﬁ§¥ S olaY
p SwoX| B 2| G| al|J¥: 5|8 2| 5| 2|&Y
& ESHES| 2| £ £ 25221 2(88 2| 3| B|&4
) S| sl oINSl wlaxdl Flal olrua
WIEDZA - absolwent zna i rozumie
relacje i zaleznosci
zachodzace
miedzy
organizacjami,
podmiotami
. dziatajgcymi na
MiS_Wo01 1acy X X X P6S_WK
rynku i
instytucjami
prowadzacymi
dziatania
marketingowe i
sprzedazowe.




MiS_W02

zagadnienia
zwigzane z
typowymi
instytucjami
spotecznymi
(prawnymi,
ekonomicznymi,
politycznymi,
kulturowymi) i ich
wptywem na
funkcjonowanie
organizacji i
prowadzenie
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej.

P6S_WG

MiS_W03

specyfike
przedmiotowg
nauk spotecznych
w stopniu
pozwalajgcym te
wiedze stosowacd
w dziatalnosci
biznesowe;j.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_Wo04

prawne
uwarunkowania
dotyczace
odpowiedzialnosci
za ochrone
wtasnosci
intelektualnej
oraz praw
autorskich.

P6S_WK

29



MiS_WO05

wspotczesne
technologie
informacyjne i
komunikacyjne
uzywane tak w
zyciu spotecznym,
jak i zawodowym.

P6S_WK

MiS_WO06

zagadnienia z
zakresu wiedzy o
cztowieku i
zachowaniach
nabywcdéw na
rynku jako
kluczowych
elementach
organizacji i zycia
gospodarczego.

P6S_WG

MiS_WO07

pojecie kultury
organizacyjnej i
jej wptyw na
sprawnosc
dziatalnosci
zespotowej i
indywidualnej.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_W08

narzedzia
komunikacji
organizacji z
rynkiem,
szczegdlnie w
zakresie
marketingu i
sprzedazy.

P6S_WG
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MiS_W09

najwazniejsze
aspekty
wspotczesnego
zycia
gospodarczego, w
tym zasady i
uwarunkowania
(np. finansowe)
lezgce u podstaw
prowadzenia
dziatalnosci
biznesowej.

P6S_WK

MiS_W10

narzedzia i
techniki
budowania,
koordynowania
oraz efektywnego
podtrzymywania
relacji pomiedzy
podmiotami
rynkowymi.

P6S_WG

MiS_W11

podstawowe
zagadnienia z
zakresu
psychologii i
socjologii oraz ich
wptyw na
zachowania
nabywcdéw na
rynku.

P6S_WK
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MiS_W12

typowe metody
badan rynkowych
w poszczegodlnych
obszarach
dziatalnosci
marketingowej
przedsiebiorstwa,
w szczegoblnosci
badan klienta,
produktu i jego
jakosci,
komunikacji z
otoczeniem.

P6S_WG

MiS_W13

zasady organizacji
i dziatania
poszczegoblnych
obszaréw
marketingu i
sprzedazy, ich
specyfike oraz
zaleznosci
zachodzace
miedzy nimi, ze
szczegllnym
uwzglednieniem
dziatalnosci
rynkowej
przedsiebiorstw.

P6S_WK

MiS_W14

procedury
pozwalajgce
diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
funkcjonowania

P6S_WG, P6S_WK
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organizacji,
powstajgce w
poszczegblnych
obszarach jej
dziatania, w tym
w obszarze
procesow
marketingowych i
sprzedazowych.

MiS_W15

metody i techniki
sprzedazy oraz
budowania
dtugookresowych
relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_W16

podstawowe
zasady oraz
metody tworzenia
planow
marketingowych.

P6S_WG

UMIEJET

NOSCI - absolwent

potrafi

MiS_U01

samodzielnie
wyszukiwac,
analizowag,
oceniac, wybieraé
i wykorzystywac
informacje

z szerokiego
spektrum Zrodet
pisanych, w tym
Zrédet
elektronicznych.

P6S_UW
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MiS_U02

trafnie wybierac
metody

i procedury w celu
wykonania
praktycznych
zadan,

w szczegoblnosci
tych zwigzanych z
planowaniem
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej.

P6S_UW

MiS_U03

dobrag,
wykorzystaé oraz
dokonac oceny
skutecznosci
metod, technik i
narzedzi stuzacych
do badania, opisu
i praktycznej
analizy stanu oraz
kierunku zmian
otoczenia
rynkowego
organizacji.

P6S_UW

MiS_U04

uczestniczyé w
procesach
podejmowania
decyzji
operacyjnychi
taktycznych oraz
ocenie
proponowanych
rozwigzan z

P6S_UO
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zakresu
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej.

MiS_U05

postugiwac sie
technologiami
informacyjnymi w
celu gromadzenia,
przetwarzania i
analizowania
danych.

P6S_UW

MiS_U06

diagnozowac i
rozwigzywac
problemy
zwigzane z
podstawowymi
instrumentami
marketingu i
sprzedazy:
produktem, ceng,
dystrybucja,
promoc;ja i
personelem.

P6S_UW

MiS_U07

prawidtowo
postugiwac sie
normami i
standardami
(prawnymi,
zawodowymi,
etycznymi,
jakosciowymiiin.)
w procesach
marketingu i

P6S_UW
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sprzedazy, w
szczegblnosci w
obszarze
komunikacji z
otoczeniem oraz
budowania relacji
z klientem.

MiS_U08

planowad i
realizowaé w
podstawowym
stopniu dziatania z
zakresu
komunikacji
rynkowej
prowadzone z
wykorzystaniem
tradycyjnych
metod, jak i
nowych
technologii.

P6S_UW P6S_UK

MiS_U09

analizowaé oraz
poddawac ocenie
wizerunek
przedsiebiorstwa i
oferowanych
przez niego
marek, a takze
projektowac
elementy systemu
tozsamosci
organizacji.

P6S_UW

MiS_U10

postugiwac sie
normami i
standardami w

P6S_UW
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procesie
zarzadzania
organizacja,
szczegoblnie
dziatajgca w
marketingu i
sprzedazy.

MiS_U11

komunkowac sie
w jezyku obcym
na poziomie B2
wedtug
Europejskiego
Systemu Opisu
Ksztatcenia
Jezykowego.

P6S_UK

MiS_U12

w podstawowym
zakresie
organizowac
praktyczne
dziatanie
organizacji i/lub
jej podstawowych
obszarow, w
szczegolnosci
dotyczacych
marketingu,
handlu i
negocjacji, z
wykorzystaniem
réznorodnych
norm i regut oraz
standardowych
metod i narzedzi.

P6S_UO
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MiS_U13

wykorzytac
podstawowq
wiedze
teoretyczng do
szczegdtowego
opisu i
praktycznego
analizowania
procesow i
zjawisk
gospodarczych
przy
podejmowaniu
decyzji
marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_UW P6S_UO

MiS_U14

analizowad i
oceniac przebieg
zjawisk i
procesow
gospodarczych
oraz przewidywac
ich skutki.

P6S_UW

MiS_U15

wydajnie
pracowac w
zespoleii
przyjmowac

w nim rézne role
wykazujac sie
posiadaniem
zdolnosci
organizacyjnych.

P6S_UO

MiS_U16

umiejetnie
organizowac

P6S_UO, P6S_UU
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prace wiasna

i trafnie ustala¢
priorytety na
drodze do
wytyczonego celu
zawodowego.

MiS_U17

samodzielnie
planowaé swdj
rozwéj i
organizowac
swoje ksztatcenie
sie przez cate
zycie.

P6S_UU

MiS_U18

formutowac
problemy
badawcze,
dobiera¢ metody i
narzedzia ich
rozwigzywania z
wykorzystaniem
wiedzy z dyscyplin
nauki wtasciwych
dla kierunku
studiéw.

P6S_UW

OMPETENCJE SPOLECZNE - abs

olwent jest gotow do

MiS_K01

dostrzezenia
ograniczonego
zakresu wtasnej
wiedzy i
umiejetnosci oraz
rozpoznawania
potrzeby ciggtego
uczenia sie

i statego

P6S_KK
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podnoszenia
kompetencji
zawodowych.

MiS_K02

Swiadomego,
etycznego
realizowania
dziatan na polu
zawodowym, w
tym wykonywania
dziatalnosci
biznesowe;j.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_KO03

dziatania w
sposob
przedsiebiorczy.

P6S_KO

MiS_K04

aktywnego i
otwartego
podchodzenia do
dziatan
handlowych oraz
dbania o
zadowolenie
klienta i
wizerunek
przedsiebiorstwa.

P6S_KO P6S_KR

MiS_KO5

prawidtowej
identyfikacji i
rozstrzygania
dylematéw
zwigzanych z
wykonywaniem
zawodu, ze
szczegdlnym

P6S_KO, P6S_KR
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naciskiem na
dziatalnos$¢
zwigzang z
marketingiem i
sprzedaza.

MiS_K06

brania
odpowiedzialnosci
za powierzone mu
zadania.

P6S_KR

MiS_KO07

czynnego
uczestnictwa

w przygotowaniu
projektow
spotecznych

i gospodarczych,
uwzgledniajac ich
aspekty prawne,
ekonomiczne

i polityczne.

P6S_KO

41






B) ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC ORAZ TRESCI PROGRAMOWE ZAPEWNIAJACE
UZYSKANIE EFEKTOW UCZENIA SIE

ZAJECIA LUB GRUPY
ZAJEC

TRESCI PROGRAMOWE

JEZYK OBCY

Celem kursu jest opanowanie przez studenta kluczowych sprawnosci jezykowych
znajdujacych zastosowanie w zyciu zawodowym. Nacisk potozony jest na ksztalcenie
funkcji i umiejetnosci uniwersalnych, ktore uznaje si¢ za najistotniejsze z punktu widzenia
potrzeb miejsca pracy, takich jak rozmowa telefoniczna, korespondencja pisemna,
umawianie spotkan, prezentacje, czy podstawowy zasob termindw i zwrotow zwigzanych z
obrotem gospodarczym i otoczeniem prawnym. Zaktada si¢ przy tym rownomierne
rozwijanie rozumienia ze stuchu, czytania ze zrozumieniem, gramatyki i stownictwa.

Ksztalcenie jezykowe obejmuje 32 godzin zajec¢ kontaktowych oraz ok. 60 godzin pracy
wlasnej za pomocg narzedzi e-learningowych (16 godzin kontaktowych i ok. 30 godzin
pracy wilasnej w semestrze). Nauka odbywa sie¢ w grupach o liczebnosci od 18 do 25 o0sob
i trwa dwa semestry.

Po ukonczeniu kursu student, ktory wyrazi takie zyczenie, przystepuje do egzaminu
TOEIC® (Test of English for International Communication™) Listening and Reading lub
PTE (Pearson Test of English) General level 2

PODSTAWY
SOCJOLOGII

Podstawowym zatozeniem zaje¢ jest przekonanie, ze edukacja socjologiczna rozwija tzw.
wyobrazni¢ socjologiczna i umozliwia zrozumienie proceséw spotecznych dokonujacych
si¢ w sferze polityki, kultury i gospodarki w sposdb znaczacy zaré6wno dla zycia
wewnetrznego, jak i zewngtrznych karier réznorodnych jednostek. Wiedza ta, ksztattujac
postawy spoteczne jednostek, ma tez istotne znaczenie dla podniesienia ogolnej jakosci
zycia spotecznego. Celem zaje¢ jest zapoznanie studentow ze swoistoscig roznorodnych
obszarow zycia spotecznego, ze specyficznymi zjawiskami i procesami, ktore sg dla nich
charakterystyczne, z podstawowymi kategoriami, umozliwiajacymi trafny opis oraz
zrozumienie rzeczywistosci spoteczne;j.

PODSTAWY
KOMUNIKACIJI

Znajomos¢ podstawowych poje¢ z zakresu komunikacji, negocjacji i autoprezentacji.
Umiejetnos¢ wykorzystania podstawowych narz¢dzi komunikacji, negocjacji i
autoprezentacji w pracy indywidualnej i zespotowej. Umiejetnos$¢ przygotowania i
przeprowadzenia prostych negocjacji indywidualnych. Umiejetno$é zespotowego
przygotowania i przeprowadzenia prezentacji

PODSTAWY
PSYCHOLOGII

Celem przedmiotu jest zapoznanie Studentow z podstawowymi obszarami zainteresowan
psychologii jako nauki teoretycznej i stosowanej. Przedstawienie informacji na temat
biologicznych, psychologicznych i spolecznych uwarunkowan mechanizméw i wzorcow
ludzkich zachowan. Zaprezentowanie praktycznych implikacji wiedzy psychologicznej i
przygotowanie do jej wdrozenia w praktyce zawodowej. Wiaze si¢ to z wyksztatceniem
umiejetnosci krytycznej oceny posiadanej wiedzy oraz podstawowych, praktycznych
umiejetnosci  wlasciwej interpretacji zachowan czlowieka a takze planowania i
modyfikowania dziatan wiasnych i innych osob, w roznych sytuacjach spotecznych.




OCHRONA
WELASNOSCI
INTELEKTUALNEJ

Celem przedmiotu jest zapoznanie studentow z zasadami prawa wilasnosci intelektualnej
oraz podstawowymi poje¢ciami z zakresu tworzacych tg galaz prawna prawa autorskiego i
prawa wilasnosci przemystowej. W wyniku tego studenci winni posigs¢ podstawowsg wiedze
w zakresie przystugujacych uprawnionemu z praw na dobrach niematerialnych srodkow
ochrony przed naruszeniem tym praw. W ramach przedmiotu studenci winni przyswoic
sobie takze wiedzg o europejskich regulacjach w zakresie prawa wlasnosci intelektualne;.

ETYKA W BIZNESIE

Celem zajec jest przekazanie podstawowych informacji z zakresu etyki gospodarczej, etyki
biznesu, obszardéw etyki biznesu, spotecznej odpowiedzialno$ci realizowanej w kontek$cie
dziatalnosci gospodarczej. Argumentowanie za takim modelem dziatalno$ci gospodarczej,
w ktorej przestrzega si¢ standardow moralnych. Przedstawienie wiedzy z zakresu teorii i
problemow dotyczacych etyki biznesu, umiejetno$¢ analizy problemoéw moralnych
zwigzanych ze sferg biznesu. Ksztalcenie zdolno$ci do argumentacji na rzecz przyjgtego
przez siebie stanowiska etycznego, umiejetnos¢ wprowadzania przestanek moralnych w
obszar dziatalnosci gospodarczej

PODSTAWY
EKONOMII

Celem przedmiotu jest nabycie umiejgtnosci oceny zjawisk i proceséw ekonomicznych,
szczegoblnie ze wzgledu na:

- zachowania podmiotéw gospodarczych funkcjonujacych na rynku,

- oceng¢ decyzji mikro i makroekonomicznych,

- rozumienie roli panstwa w gospodarce rynkowe;.




PODSTAWY

Celem przedmiotu jest usystematyzowanie wiedzy dotyczacej bezpiecznego i skutecznego

TECHNOLOGII stosowania metod 1 narzedzi technologii informacyjnej, a przede wszystkim podniesienie
INFORMACYJNEJ | | poziomu umiejetnosci i komeptencji w zakresie: obstugi arkusza kalkulacyjnego oraz
APLIKACJI edytora tekstu.
BIUROWYCH
PODSTAWY PRAWA | Przedstawienie sposobow odnajdywania aktow prawnych oraz korzystania z ré6znych zr
informacji prawnych.
Omoédwienie podstawowych pojec z zakresu podstaw prawa.
Omodwienie podstawowej wiedzy z zakresu podstaw prawa konstytucyjnego, cywilnego,
administracyjnego, gospodarczego i handlowego.
Doskonalenie umiejetnosci korzystania z roznych zrédet informacji, w tym informacji
prawnych oraz aktow prawnych.
Doskonalenie kompetencji w zakresie pracy w grupie.
PODSTAWY Zapoznanie studentéw z podstawowymi ustaleniami nauk o zarzadzaniu, historycznymi
ZARZADZANIA koncepcjami zarzadzania oraz podstawowymi funkcjami procesu zarzadzania. Cwiczenia
majg na celu uksztattowanie umiejetnosci analizy zjawisk i projektowania systemow
organizacyjnych, tworzenia i charakterystyke najprostszych form stanowisk pracy i
schematow organizacyjnych.
PODSTAWY Celem przedmiotu jest przekazanie studentowi informacji na temat podstawowych pojec,
MARKETINGU teorii 1 modeli zwigzanych z marketingiem i reklamg. Wiedza ta pozwoli studentom lepiej
zrozumie¢ mechanizmy konkurowania przedsigbiorstw na rynku, w tym przestanek
podejmowania decyzji w zakresie strategii marketingowej i planu marketingowego
BADANIA Celem zaje¢ bedzie zapoznanie uczestnikoOw z tematyka i istota badan marketingowych

MARKETINGOWE

oraz ich praktycznym zastosowaniem w dziataniach marketingowych. Studenci poznaja
najpopularniejsze metodologie przeprowadzania badan marketingowych, stosowane przez
wiarygodne instytucje badawcze a takze poznajg zasady stosowania procesu badawczego.

Ksztalcenie obejmuje réwniez czg$¢ praktyczng, polegajaca na analizie i rozwigzaniu
konkretnego zagadnienia badawczego, bedacego przyktadem zapytania, jakie na co dzien
od klientow otrzymujg agencje badawcze. Zajgcia pozwola studentom naby¢ umiejetnosci
stosowania badan marketingowych w realiach rynkowych

ZARZADZANIE
MARKA

Studenci nabywajg wiedzg teoretyczng oraz umiejetnosci praktyczne dotyczace metodologii
zarzadzania marka w otoczeniu mikro i makro przedsigbiorstwa. Uczestnicy poznaja
narzedzia 1 gtdwne wytyczne niezbedne w procesie budowania silnych, transparentnych i
warto$ciowych marek. Studenci poznaja specyfike budowania kompleksowej strategii
zarzadzania i najwazniejsze dtugofalowe trendy w brandingu na przyktadzie m.in. marek

globalnych i lokalnych

NAUKA O
ORGANIZACJI

Zapoznanie studentow z podstawowymi pojegciami, prawidtowosciami i koncepcjami teori
organizacji. Wyksztalcenie praktycznych umiejgtnosci 1 kompetencji w zakresie
identyfikacji, opisu i analizy organizacji i procesoOw organizacyjnych gwarantujacych
sprawne funkcjonowanie organizacji




PODSTAWY FINANSOW
ORGANIZACJI

Celem przedmiotu jest zapoznanie studentow z ogdlnymi zagadnieniami z zakresu
teorii finanséw. Przedmiot wprowadza do zagadnienia finansow na roznych
poziomach zycia spoleczno — gospodarczego (panstwo, przedsiebiorstwo,
gospodarstwo domowe, instytucje finansowe), wyjasnia przedmiotowy zakres
finansO6w 1 nauki o finansach, wyjasnia czynniki i zasady ksztaltowania podazy
pieniadza, ze szczeg6lnym podkres§leniem instrumentéw polityki pienieznej, a takze
czynniki i rynkowe uwarunkowania popytu na pieniadz. Przedmiot wyposaza
studentow w umiejetno$¢ identyfikacji wspolzaleznosci migdzy zjawiskami
pieni¢znymi oraz zjawiskami gospodarczymi i spolecznymi.

SRODKI I TECHNIKI
SPRZEDAZY

Przedmiot jest ukierunkowany na ksztaltowanie kwalifikacji zawodowych zwigzanych
z orientacja na efektywno$¢ i skuteczno$¢ w komunikowaniu sie, a przede wszystkim w
negocjacjach i sprzedazy.

Celem jest uksztaltowanie umiejetnosci i postaw sprzyjajacych skutecznemu i
sprawnemu podejmowaniu decyzji oraz prowadzeniu dziatan menedzerskich. Przedmiot
przygotowuje do prowadzenia efektywnych dziatan menedzerskich oraz racjonalizacji
procesow decyzyjnych w zakresie komunikacji i negocjacji.

NEGOCJACIE W
BIZNESIE

Celem przedmiotu jest dostarczenie kompetencji negocjacyjnych w tym:

- znajomo$¢ pojec i zasad negocjacji i komunikacji w zakresie poszerzonym -
umiejetnos$¢ przygotowania i wdrozenia podstawowych strategii negocjacyjnych
przy uzyciu wiasciwych stylow, taktyk i technik negocjacji

- znajomo$¢, rozpoznanie i umiejetnosé zastosowania podstawowych technik
wywierania wptywu w negocjacjach i komunikacji oraz umiejetnos$¢ obrony przed
takimi technikami

KOMUNIKACJA
MARKETINGOWA

Niniejsze zajecia maja forme¢ praktycznego warsztatu z zakresu komunikacji
marketingowej. Wiedza teoretyczna z zakresu komunikacji, public relations,
marketingu, psychologii, zarzadzania i ekonomii wspierana praktycznymi ¢wiczeniami
wykorzystujagcymi metody symulacyjne, studia przypadkoéw, analize sekwencji
kampanii promocyjnych umozliwia lepsze zrozumienie funkcjonowania podmiotow na
rynku, analizowania i interpretowania dziatan rynkowych. Student nabywa réwnolegle
umiejetnosci stosowania n/n mechanizméw w pracy codziennej, potrafi budowaé
przewagi konkurencyjne, tworzy¢ skuteczne strategie, kampanie oraz komunikaty
marketingowe. Wykorzystuje przy tym nowoczesne mechanizmy i instrumenty w celu
zwigkszenia efektywnosci i skutecznos$ci procesow komunikacji marketingowej.

NOWOCZESNE
TECHNOLOGIE W
MARKETINGU I
SPRZEDAZY

Zajecia maja na celu poglebienie informacji studentéw na temat nowoczesnych form
prowadzenia dziatan marketingowych 1 sprzedazowych w przedsiebiorstwach, ze
szczegbdlnym naciskiem na wykorzystanie nowych technologii, bedacych na rynku lub
dopiero rozwijajacych si¢. Studenci poszerza swojg wiedze nt. marketingu i sprzedazy
poprzez zapoznanie si¢ z nowatorskimi i czgsto mniej popularnymi metodami dziatan.

PSYCHOLOGIA
MARKETINGU I
SPRZEDAZY

Celem przedmiotu jest zaznajomienie studentow z mechanizmami psychologicznymi,
ksztattujacymi decyzje zakupowe klientow. Przeglad regut wywierania wplywu i
wynikajacych z nich technik perswazyjnych. Pokazanie, jakie techniki najlepiej
dziatajg na jakie typy kupujacych — i jak dobra¢ odpowiednig strategi¢ perswazyjng w
odniesieniu do typu osobowosci klienta i rodzaju produktu.

Celem jest rowniez omoéwienie zagadnien zwigzanych ze skuteczng komunikacja.




ZARZADZANIE
PROJEKTAMI

Podstawowym celem wyktadow i ¢wiczen jest pozyskanie przez studentow wiedzy z
zakresu zarzadzania projektami. Studenci poznaja informacje z zakresu zarzadzania
projektami w przedsicbiorstwach z uwzglednieniem problematyki szacowania
przeptywow pienieznych projektow oraz zmian kosztu kapitalu przedsiebiorstwa
wdrazajacego projekty.

Dodatkowo studenci zapoznaja si¢ z problematyka ryzyka oraz podejmowania decyzji
inwestycyjnych w warunkach niepewnos$ci z punktu widzenia zarzadzania projektami.

PLANOWANIE
MARKETINGOWE

Celem przedmiotu jest przekazanie wiedzy z zakresu planowania marketingowego oraz
umiejetnosci jego operacjonalizacji. W szczegdlnosci studenci zostang zapoznani z
procedurg planu marketingowego, a takze z narzgdziami analizy otoczenia firmy oraz
narze¢dziami analizy strategicznej.

Ponadto otrzymaja wiedz¢ na temat budzetowania planu marketingowego i przebiegu
audytu marketingowego.

Ksztatcenie umiejetnosci w zakresie:

wyksztalcenia 1 rozwijania umiejetno§ci w zakresie analizy otoczenia
funkcjonowania przedsicbiorstwa oraz analizy strategicznej przedsigbiorstwa

(1 opracowywania 1 kontrolowania taktycznych i strategicznych planow
marketingowych Ksztaltowanie inicjatywno$ci podejmowania dziatan w obszarze
planowania marketingowego.

ZACHOWANIA
KONSUMENTOW

Celem przedmiotu jest:

*  Przedstawienie szczegélowych informacji na temat podstawowych pojec
zwigzanych z problematyka zachowan konsumentow, przebiegu procesu
decyzyjnego i jego uwarunkowan oraz ksztalcenie umiejetnosci identyfikacji
sktadowych procesu decyzyjnego konsumenta i réznych Klasyfikacji jego
determinant

» Zaprezentowanie 1 omoéwienie zagadnien z zakresu podstawowych typow
decyzji i rodzajow postgpowania konsumentow, kwestii racjonalno$ci decyzji,
praw, prawidlowosci i paradokséw, modeli zachowan konsumentéw oraz
ksztalcenie umiejetnosci ich rozpoznawania i interpretacji dla potrzeb
planowania dziatan marketingowych przedsiebiorstw

*  Omowienie zrodet informacji oraz metod i technik wykorzystywanych dla
celow badan zachowan konsumentéow, ich postaw, preferencji itp. oraz
ksztalcenie umiej¢tnosci ich praktycznego stosowania dla identyfikacji
zachowan konsumentéw na réznych rynkach

» Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy w obszarze wspolczesnych
tendencji w zachowaniach konsumentéw oraz przydatno$ci wiedzy o
zachowaniach konsumentéw w praktyce gospodarczej

*  Ksztaltowanie postawy aktywno$ci w poszerzaniu i aktualizowaniu wiedzy o
zachowaniach konsumentéw w nowych warunkach rynkowych

* Doskonalenie umiej¢tnos$ci kooperacji w zespole, komunikowania si¢ i
prezentowanie efektow pracy

METODYKA PRACY
PROJEKTOWEJ

Student pozna techniki wspomagajgce proces uczenia si¢, istot¢ i etapy tworzenia
prezentacji oraz pracy metoda projektu oraz rozwinie umiejetnosci krytycznego
myslenia, pracy w zespole, diagnozowania i kreatywnego rozwigzywania problemow,
komunikacji, samodzielnosci decyzyjne;j.




WPROWADZENIE DO
PRACY DYPLOMOWEJ

Celem przedmiotu jest przygotowanie studenta do napisania pracy dyplomowej pod
opieka merytoryczng promotora, a w szczegolnosci:

- zapoznanie studenta z podstawowymi pojeciami z zakresu metodologii pracy

naukowej (wiedza ludzka i jej klasyfikacja/ wiedza potoczna a wiedza naukowa / nauka

/ badania naukowe / metody badawcze, techniki, narzgdzia badawcze)

- rozwijanie umiejetno$ci definiowania przedmiotu i celu badan, okreslania problemdéw
i hipotez badawczych

- zapoznanie ze standardami pracy dyplomowej obowigzujacymi w Uczelni

- zapoznanie z zasadami pisania, oceniania i obrony pracy dyplomowej (kryteria oceny
pracy oraz egzaminu dyplomowego)

- przekazanie informacji o zasadach prawidtowego projektowania pracy i sposobie
realizacji poszczegolnych dziatan i etapow

- rozwijanie umiejetnosci samodzielnego wyszukiwania informacji niezbednych do
napisania pracy i doboru rzetelnych zrodet (literatura fachowa, zasoby internetowe,
bazy danych)

- zapoznanie studentow z zasadami prawa wlasnosci intelektualne;j
- ksztaltowanie odpowiedniej postawy i oczekiwan wobec wspotpracy z promotorem

- wyksztalcenie wilasciwego podejscia do pracy dyplomowej, z naciskiem na
systematycznosc¢ 1 konsekwencje w realizacji zaplanowanych zadan.

WYZWANIA RYNKU
PRACY

Celem przedmiotu jest praktyczne przygotowanie do podejmowania wyzwan na
zmieniajacym si¢ rynku pracy poprzez zdobycie wiedzy i umiej¢tnosci w zakresie:

- stosowania prawa pracy i prawa cywilnego w stosunku zatrudnienia, rodzajow uméow
0 prace oraz sposobow ich wypowiedzenia,

- sporzadzania aplikacji, budowania wtasnego wizerunku,
- efektywnego przygotowania do rozmowy z pracodawcg (symulacja rozmow),

- metod poszukiwania pracy oraz kreowania swojego wizerunku w mediach
spotecznosciowych.




BHP

Celami og6lnymi przedmiotu jest nabycie wiedzy:
- z zakresu podstawowych zagadnien prawnych istotnych dla problematyki BHP,

- o zagrozeniach dla zycia i zdrowia, ochronie przed nimi oraz postgpowaniu w
przypadku wystapienia tych zagrozen na terenie uczelni,

- z zakresu postgpowania w przypadku udzielania pierwszej pomocy.

W wyniku realizacji powyzej pokazanych celow powinny by¢ osiggnigte nastgpujace
ogolne efekty ksztatcenia :

- objasnia, jakie moga na uczelni wystepowaé zagrozenia dla zycia lub zdrowia
studentéw podczas realizacji procesu nauczania.

- charakteryzuje dostepne $rodki ochrony przed zidentyfikowanymi zagrozeniami
na uczelni.

- objasnia na czym polega ochrona przeciwpozarowa oraz jak si¢ zachowa¢ w
przypadku wybuchu pozaru, czy pojawienia si¢ ognia.

objasnia jak udzieli¢ pierwszej pomocy ofierze wypadku lub osobie, ktora nagle
stracita przytomnos$¢.

WYCHOWANIE
FIZYCZNE

Celem przedmiotu jest:
- wzmacnianie zdrowia, dalszy rozwoj sprawnosci fizycznej i umiejetnosci
ruchowych w nawigzaniu do mozliwosci fizycznych i zdrowotnych uczestnikow zajec,

- przekazanie studentom wiedzy w zakresie szeroko rozumianej kultury fizycznej,
ze szczegdlnym uwzglednieniem podstawowych probleméw oceny i samooceny
zdrowia, sprawnosci i wydolnosci organizmu,

- przygotowanie studentow do organizacji zaje¢ rekreacyjnych w kregach
kolezenskich i formach indywidualnych

PRZEDMIOT
KIERUNKOWY W
JEZYKU OBCYM

Przedmiot ksztaltujacy umiej¢tno$¢ rozumienia i postugiwania si¢ przez studentow
specjalistycznym stownictwem w wybranym jezyku obcym z zakresu kierunku.

JEZYK POLSKI
(DLA
OBCOKRAJOWCOW)

Zadaniem przedmiotu jest rozwinigcie u studentdow — obcokrajowcow kompetencji
jezykowych z jezyka polskiego na poziomie B1l. Student po ukonczeniu przedmiotu
powinien rozumie¢ rozmowy na tematy codzienne, wypowiada¢ si¢ na tematy zycia|
codziennego, prowadzi¢ rozmowy telefoniczne

SPECJALNOSC: CONTENT MARKETING

E-MARKETING

Zaprezentowanie i omoéwienie podstawowych zagadnien z zakresu prowadzenia
dziatalnosci marketingowej w Internecie oraz doskonalenie umiejetnosci w zakresie
projektowania i organizowania narzg¢dzi stuzacych realizacji strategii marketingowej w
branzy internetowej, w szczegolnosci dokonywania wyboru rynkow docelowych i
pozycjonowania oferty firmy, komponowania instrumentéw e-marketingu, jak rowniez
ksztaltowanie aktywnej postawy, inicjatywnosci i1 doskonalenie umiej¢tnosci:
kooperacji i komunikowania si¢ w zespole oraz formutowania informacji zwrotne;.




ZARZADZANIE
AGENCJA
MARKETINGOWA W
OPARCIU O GRE
BIZNESOWA

REVAS

Kreowanie procesow rozwojowych w diugiej perspektywie czasowe] staje sig
warunkiem sukcesu wszystkich organizacji. Stad celem przedmiotu jest wyposazenie
studentow w niezbedng wiedzg dotyczaca: zarzadzania przedsigbiorstwem (agencja
marketingowa), ksztaltowania procesoOw rozwoju wspotczesnych organizacji, jak
roOwniez przekazanie studentom umiejetno$ci stosowania metod zarzadzania
strategicznego, pozwalajacych projektowa¢ i nadzorowa¢ dlugofalowy rozwoj
organizacji

PUBLIC RELATIONS

Przedstawienie szczeg6towych informacji na temat public relations, narzedzi
wewnetrznego i zewnetrznego PR, wykorzystania PR w sytuacjach kryzysowych.
Zaprezentowanie i omdwienie podstawowych zagadnien z zakresu komunikacji
marketingowej i spotecznej

Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze komunikacji
spotecznej

Omoéwienie metod i technik wykorzystywanych w réznego rodzaju instytucjach
Ksztatcenie umiejgtnosci  przygotowywania 1 analizy case study: analiza
wizerunkowa, budowanie marki, PR kryzysowy, czarny PR.

Ksztaltowanie postawy: odpowiedzialnosci, decyzyjnosci oraz inicjatywnosci
Doskonalenie umiejetnosci: kooperacji w zespole, komunikowania si¢, formutowania
informacji zwrotnej.

WSPOLCZESNE
TRENDY W CONTENT]
MARKETINGU

Studenci nabywaja wiedze teoretyczng oraz umiejetnosci praktyczne dotyczace content
marketingu. Studenci zapoznajg si¢ ze znaczeniem tresci we wspotczesnej komunikacji
marketingowej oraz elementami i narzedziami, ktore sa w niej wykorzystywane.
Studenci zapoznajg si¢ z zasadami wykorzystywania content marketingu w dziataniach
budujacych pozycje marki w Internecie

REKLAMA I SPRZEDAZ
W MEDIACH
SPOLECZNOSCIOWYCH|

Celem zajg¢ jest zapoznanie studenta z definicjami, rodzajami i funkcjami

poszczegblnych sieci 1 medidow spotecznosciowych. Przedstawienie szczegotowych

informacji na temat trendow na portalach spoteczno$ciowych. Zaprezentowanie

aktualnie stosowanych rozwigzan reklamowych. Omowienie technik oraz metod

wykorzystywanych podczas tworzenia platnych promocji. Nauczanie obstugi mediow

spotecznych do realizowania celow sprzedazowych przedsigbiorstwa. Uksztattowanie

umiejetnosci planowania i wyboru najlepszych platform promocji w mediach

spotecznosciowych, dostosowanych do potrzeb

przedsigbiorstwa. Student bedzie doskonalil umiejetnos¢ podejmowania samodzielnych
decyzji, ale takze komunikowania si¢ i pracy w zespole.

WARSZTAT
TWORZENIA TRESCI
TEKSTOWO -
GRAFICZNYCH

Celem warsztatu jest nabycie umiejetnosci tworzenia interesujacych tekstow
promocyjnych i reklamowych oraz wzbogacenie ich o profesjonalnie przygotowana
grafike lub inforgafike.

WARSZTAT
TWORZENIA TRESCI
AUDIOWIZUALNYCH

Celem warsztatu jest nabycie umiejetnosci tworzenia filmow, podcastow, screencastow 7
wykorzystaniem r6znego rodzaju oprogramowania.

MARKETING W
WYSZUKIWARKACH
INTERNETOWYCH I
OPTYMALIZACJA

TRESCI

Celem przedmiotu jest nabycie biegtosci przez studentow w zakresie optymalizacji dla
wyszukiwarek internetowych (SEO) i poszukiwanie optymalnych tresci i kanatow
dotarcia do klienta.




STRATEGIE |
NARZEDZIA CONTENT
MARKETINGU

Studenci nabywaja wiedze teoretyczng oraz umiejetnosci praktyczne dotyczace content
marketingu. Studenci zapoznajg si¢ ze znaczeniem treSci we wspotczesnej komunikacji
marketingowej oraz elementami i narzedziami, ktdére sg w niej wykorzystywane.
Studenci zapoznajg si¢ z zasadami wykorzystywania content marketingu w dziataniach
budujacych pozycje marki w Internecie. Studenci poznaja metody pomiaru skutecznos$ci
dzialan content marketingowych. Po zaliczeniu przedmiotu student bgdzie potrafit
wskaza¢  odpowiednio  dobrane  dziatania  content  marketingowe  dla
organizacji/firmy/biznesu, stworzy¢ zarys kampanii content marketingowej z
uwzglednieniem mediéw spotecznosciowych.

ANALIZA |
MONITORING
SKUTECZNOSCI
DZIALAN
MARKETINGOWYCH

Studenci nabywaja wiedzg¢ 1 doskonalg umiejetnosci w zakresie narzedzi kontroli dziatan|
marketingowych oraz analizy skutecznos$ci tychze w rzeczywistosci realnej i wirtualne;.

SPECJALNOSC: CUSTOMER CARE — ZARZADZANIE RELACJAMI Z KLIENTEM

BUDOWANIE |
ZARZADZANIE
RELACJAMI Z
KLIENTEM

Celem przedmiotu jest przekazanie wiedzy o istocie relacji z klientami i specyfiki ich
ksztattowania przez przedsigbiorstwo. Nabycie przez studentow wiedzy na temat
zatozen 1 narzedzi koncepcji marketingu relacji dla podmiotow i wytycznych do ich
stosowania. Przyswojenie przez Studentow wiedzy nt. problematyki satysfakcji i
lojalnosci klienta oraz metod pomiaru. Zaznajomienie studentéw z teorig i praktyka
programow lojalno$ciowych, w tym procedura ich tworzenia oraz metodami kontroli.
Przekazanie wiedzy i umiejetnosci zwigzanych z systemami CRM oraz relacyjnym
instrumentarium marketingowym

E-MARKETING

Zaprezentowanie 1 omoOwienie podstawowych zagadnien z zakresu prowadzenia
dziatalnos$ci marketingowej w Internecie oraz doskonalenie umiejetno$ci w zakresie
projektowania i organizowania narzg¢dzi shuzacych realizacji strategii marketingowej w
branzy internetowej, w szczegolnosci dokonywania wyboru rynkéw docelowych i
pozycjonowania oferty firmy, komponowania instrumentéw e-marketingu, jak rowniez
ksztaltowanie aktywnej postawy, inicjatywno$ci i1 doskonalenie umiejgtnosci:
kooperacji i komunikowania si¢ w zespole oraz formutowania informacji zwrotne;.

ZARZADZANIE
AGENCJA
MARKETINGOWA W
OPARCIU O GRE
BIZNESOWA

REVAS

Kreowanie procesow rozwojowych w dlugiej perspektywie czasowe] staje sig
warunkiem sukcesu wszystkich organizacji. Stad celem przedmiotu jest wyposazenie
studentéw w niezbedna wiedze dotyczaca: zarzadzania przedsigbiorstwem (agencja
marketingows), ksztaltowania procesdOw rozwoju wspotczesnych organizacji, jak
roOwniez przekazanie studentom umiejgtno$ci stosowania metod zarzadzania
strategicznego, pozwalajacych projektowaé i nadzorowaé dlugofalowy rozwdj
organizacji.

STRATEGIE PR -
KSZTALTOWANIE
WIZERUNKU FIRMY

Kurs ma za zadanie uksztattowanie umiej¢tnosci dobierania strategii komunikacyjne;j
(PRowej) wspottworzacej wizerunek profesjonalnej firmy.

CUSTOMER
ENGAGEMENT

W toku zaje¢ studenci poznaja jak wzbudzi¢ emocjonalng wiez miedzy klientem a
marka i jak zapewni¢ wysokiej jakoSci obstuge klienta w celu osiagniecia lojalnosci
Klienta.

MARKETING RELACJI

Celem przedmiotu jest zapoznanie studentdéw z zatozeniami marketingu relacji
(partnerskiego, transakcyjnego), pokazanie jego zalet w aspekcie budowania
dlugotrwatych i efektywnych relacji z klientem indywidualnym i inmstytucjnalnym.




OBSLUGA KLIENTA

Celem przedmiotu jest zapoznanie studentdw z profesjonalnymi technikami obshugi
klienta, ukazanie mozliwosci i zasad tworzenia przewagi konkurencyjnej na rynku
poprzez odpowiedni poziom obstugi. Przedmiot zostal ukierunkowany na ksztaltowanie
kwalifikacji zawodowych zwigzanych z orientacjg na efektywnos$¢ i skuteczno$é¢ w
komunikowaniu si¢ w obstudze klienta, sprzedazy i negocjacjach, dobywaniu przewag
rynkowych poprzez profesjonalng obstuge. Celem rownolegle jest uksztattowanie
umiejetnosei i postaw sprzyjajacych skutecznemu i sprawnemu podejmowaniu decyzji
oraz prowadzeniu dziatan menedzerskich. Zasadniczo student powinien naby¢ wiedze,
umiejetnosci 1 kompetencije, ktore umozliwiag mu osiagnaé wyznaczone cele w $cisle
okreslonych warunkach/ sytuacji, powinien potrafi¢ kontrolowa¢ rozmowe, pozyskiwac
i zdobywa¢ informacje, oszacowaé potencjal klienta, zbudowaé pozytywne relacje,
rozpozna¢ 1 przeciwdziala¢ wywieraniu wptywu i manipulacjom ze strony klientow,
pozna¢ intencje klienta, potrafi¢ komunikowac si¢ w sytuacji konfliktowej, przejmowac
klientéw firmy konkurencyjnej, osiagnac zatozony cel; Zajecia prowadzone sa w formie
warsztatow przy uzyciu kamery;

BADANIA
MARKETINGOWE
W ANALIZIE POTRZEB

Celem zaje¢ bedzie poglebienie wiedzy z tematyki badan marketingowych
ukierunkowanych na badanie potrzeb uzytkownika. Studenci poznaja
najpopularniejsze metody przeprowadzania badan marketingowych, stosowane przez

KONSUMENTOW wiarygodne instytucje badawcze a takze poznajg zasady stosowania procesu
badawczego.
Ksztalcenie obejmuje réwniez czgs¢ praktyczna, polegajaca na analizie i rozwigzaniu
konkretnego zagadnienia badawczego, bedacego przyktadem zapytania, jakie na co
dzien od klientow otrzymuja agencje badawcze. Zajecia pozwola studentom naby¢
umiejetnosci stosowania badan marketingowych w realiach rynkowych.

MEDIA | Kurs ma przyblizy¢ studentom tematyke z szeroko pojetej komunikacji w sytuacjach

KOMUNIKACJA kryzysowych, ze szczeg6lnym uwzglednieniem dziatan z zakresu public relations (w

KRYZYSOWA tym przede wszystkim) crisis management. Po zakonczonym kursie studenci nabeda
wiedze¢ z zakresu przygotowania si¢ do sytuacji kryzysowej i1 dziatan w kryzysie oraz
umiejetnosci z zakresu planowania i implementacji programu Crisis management.

AUTOMATYZACJA Przedstawienie szczegotowych informacji na temat automatyzacji marketingu, w tym w

MARKETINGU szczegblnosci mozliwos$ci zastosowania r6znych rozwigzan automatyzujacych

dziatania marketingowe oraz oprogramowania za pomocg ktorego dziatania
marketingowe mozna automatyzowac.
Zaprezentowanie i oméwienie podstawowych zagadnien z zakresu pojecia
automatyzacji marketingu, rodzajow automatyzacji marketingu, oprogramowania do
automatyzacji marketingu, funkcjonalnosci do automatyzacji marketingu, rozwigzan
Google do automatyzacji marketingu, tworzenia scenariuszy do automatyzacji
marketingu, botyzacji marketingu, kampanii w zakresie automatyzacji marketingu,
ecomerce w zakresie automatyzacji marketingu, wirtualnych podrézy zakupowych
klienta, machine learingu w marketingu sztucznej inteligencji w marketingu.
Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze rozwoju technologii i
narzgdzi stuzacych automatyzacji pracy z uwzglednieniem rozwigzan dla automatyzacji
marketingu.
Omoéwienie metod i technik wykorzystywanych w oprogramowaniu Google,
oprogramowaniu do automatyzacji marketingu i oprogramowaniu do automatyzacji
sprzedazy.
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SPECJALNOSC: E-HANDEL I SPRZEDAZ W NOWYCH MEDIACH

WPROWADZENIE DO
HANDLU
ELEKTRONICZNEGO

Celem przedmiotu jest zapoznanie z istotg handlu elektronicznego, podstawowymi
formami handlu elektronicznego, podstawowymi narzedziami e-marketingu, realizacji i
funkcjonowania witryn sklepow internetowych, platform sprzedazowych B2B oraz
marketplace. Zaprezentowanie obecnego stanu wiedzy i rozwoju m-commerce.
Wskazanie mediow spotecznosciowych i cele ich adaptacji do e-commerce. Ksztalcenie
umiejetnosci zaplanowania i uruchamiania podstawowych form organizacyjnych forma
handlu elektronicznego oraz podstawowej umiejetnosci wykorzystania Google Adwords
w dzialalnosci handlowej przedsiebiorstw. Ksztalttowanie postawy samouczenia si¢ w
aspekcie innowacyjnych form handlu elektronicznego. Rozwijania i doskonalenia wiedzy
w zakresie innowacyjnych rozwigzan platniczych 1 logistycznych w handlu
elektronicznym

E-MARKETING

Przedstawienie szczegétowych informacji na temat automatyzacji marketingu, w tym w
szczegblnosci mozliwosci zastosowania réznych rozwigzan automatyzujacych dziatania
marketingowe oraz oprogramowania za pomoca ktdrego dziatania marketingowe mozna
automatyzowac.

Zaprezentowanie i omowienie podstawowych zagadnien z zakresu pojecia automatyzacji
marketingu, rodzajow automatyzacji marketingu, oprogramowania do automatyzacji
marketingu, funkcjonalnosci do automatyzacji marketingu, rozwigzan Googl-e do
automatyzacji marketingu, tworzenia scenariuszy do automatyzacji marketingu, botyzacji
marketingu, kampanii w zakresie automatyzacji marketingu, ecomerce w zakresie
automatyzacji marketingu, wirtualnych podréozy zakupowych klienta, machine learingu w
marketingu sztucznej inteligencji w marketingu.

Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze rozwoju technologii i
narzedzi stuzacych automatyzacji pracy z uwzglednieniem rozwigzan dla automatyzacji
marketingu.

Omowienie metod i technik wykorzystywanych w oprogramowaniu Googl-e,
oprogramowaniu do automatyzacji marketingu i oprogramowaniu do automatyzacji
sprzedazy.

STRATEGIE | PLANY
SPRZEDAZOWE

Celem przedmiotu bedzie przekazanie studentom wiedzy na temat istoty, projektowania i
wdrazania strategii i planow sprzedazowych. Zaprezentowane zostang rodzaje strategii
sprzedazy oraz czynniki ich wyboru. Omoéwione zostang zasady i procedury budowy
strategii 1 planow sprzedazowych. Przedstawione zostang rowniez przyklady strategii
sprzedazy wybranych przedsiebiorstw. Celem przedmiotu jest wyksztatcenie
umiejetnosei z zakresu budowy planu sprzedazowego dla przedsigbiorstwa — m.in.
identyfikowania i oceny sytuacji przedsigbiorstwa w kontekscie uwarunkowan
rynkowych, oceny klientow, wyboru celow, sposobdéw dziatania i ich implementacji oraz
oceny rezultatdw. W ramach zaje¢ studenci doskonalg swoje kompetencje spoteczne —
pracy w zespole, zarzadzania czasem pracy oraz komunikowania rezultatow prac .

MODELE I
STRATEGIE
ECOMMERCE I
SOCIAL MEDIA W
PRZEDSIEBIORSTWIE

Przedstawienie szczegdlowych informacji na temat modeli i strategii e-commerce, w tym
w szczegdlnosci dotyczgce mozliwosci przeniesienia rozwigzan zwigzanych z sprzedaza i
marketingiem do przestrzeni wirtualnej. Przygotowanie studentow do tworzenia strategii
wirtualizacji przedsigbiorstwa, rozwigzan e-commerce z wykorzystaniem mediow
spoteczno$ciowych.
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Zaprezentowanie rodzajow rozwigzan w zakresie e commerce, poj¢cie wirtualizacji
firmy i e-handlu oraz analizy rynku. Tworzenie strategii e-commerce pod wybrany
podmiot, Korelacja i powigzania pomig¢dzy sprzedaza a marketingiem oraz
wirtualizacjg sprzedazy i wirtualizacja marketingu. Stworzenie przyktadowego
modelu e-commerce przy uwzglednieniu dostgpnych technologii, wykorzystanie
platform ofertowych przy budowie strategii e-commerce. E konsument i e klient w
rozwigzaniach e-commerce, poj¢cia i zastosowanie CX (customer expierience i UX
(user expierence), content marketing w ecommerce, social media w marketingu i
strategia jego wykorzystania, finanse i planowanie przychodéw w e-commerce.
Omnichannel vs multichannel — wyzwania w strategii e-commerce. Zastosowanie
technologii big data w biznesie.

PROJEKTOWANIE I
OPTYMALIZACJA
PLATFORM E-
SPRZEDAZOWYCH

Przedstawienie szczegotowych informacji na temat platform e-sprzedazowych,
parametryzacja pracy platform e-sprzedazowych, w tym w szczegdlnosci mozliwosci
zastosowania roznych rozwigzan automatyzujacych dziatania marketingowe oraz
oprogramowania, za pomocg ktorego dziatania marketingowe mozna automatyzowac.
Tworzenie koncepcji rozwigzan na platformach e-sprzedazowych, pozyskanie wiedzy
na temat funkcjonalnosci platform.

Omowienie mozliwych do wykorzystania przyktadowych darmowych platform
esprzedazowych oraz przyktadowych platform ptatnych.

Wykorzystanie dziatan na klientach w platformach e-sprzedazowych i logistyce
potrzebnej do prawidtowego dziatania platform

Posiadanie wiedzy na temat przepisow prawa dotyczacych platform esprzedazowych.

SRODKI I TECHNIKI
REKLAMY

Celem przedmiotu jest zaprezentowanie i omoéwienie istoty reklamy, sposobdw jej
oddzialywania na odbiorce, specyfiki jej rodzajow oraz procesu tworzenia. Waznym
celem jest omowienie teorii i praktyki budowy briefu reklamowego oraz
wykorzystywanych tam kreatywnych $rodkow i technik. Miesci si¢ tu takze
ksztatcenie umiejgtnosci w zakresie tworzenia sktadowych strategii reklamowej, w
tym zatozen kreatywnych roznych rodzajow przekazu reklamowego, konstruowania
media planu dla r6znych no$nikéw oraz badania skutecznosci i efektywnosci reklamy.

PRAWO W E-HANDLU

Przedstawienie szczegotowych informacji na temat e-handlu w zakresie prawa
cywilnego, prawa autorskiego, prawa europejskiego.

Zaprezentowanie i omoOwienie podstawowych zagadnien z zakresu sprzedazy (na
zasadzie porOwnania), ptatnosci on-line, odstgpienia od umowy.

Ksztalcenie umiejetnosci analizy i interpretacji aktow prawnych. Umiejetnos¢ analizy
regulaminéw sprzedazy sklepow internetowych.

Ksztaltowanie postawy decyzyjnosci.

Doskonalenie umiejetnosci ustalania priorytetow dziatania.

PROMOCJA | PR

W celu rozwinigcia kompetencji w handlu elektronicznym na przedmiocie tym

W E-HANDLU studenci zapoznaja si¢ ze znaczeniem i specyfika promocji w e-handlu oraz poznaja
narzedzia i metody.

ZARZADZANIE Kreowanie proceséOw rozwojowych w dtugiej perspektywie czasowej staje si¢

AGENCJA warunkiem sukcesu wszystkich organizacji. Stad celem przedmiotu jest wyposazenie

MARKETINGOWA W studentéw w niezbedna wiedze dotyczaca: zarzadzania przedsigbiorstwem (agencja

OPARCIU O GRE marketingowa), ksztattowania proceséw rozwoju wspolczesnych organizacji, jak

BIZNESOWA rowniez przekazanie studentom umiejetnosci stosowania metod zarzadzania

REVAS

strategicznego, pozwalajgcych projektowac i nadzorowac dtugofalowy rozwoj
organizacji.
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AUTOMATYZACJA
MARKETINGU

Przedstawienie szczegotowych informacji na temat automatyzacji marketingu, w tym
w szczegolnosci mozliwosci zastosowania roznych rozwigzan automatyzujacych
dziatania marketingowe oraz oprogramowania za pomocg ktérego dziatania
marketingowe mozna automatyzowac.

Zaprezentowanie i omdwienie podstawowych zagadnien z zakresu pojecia
automatyzacji marketingu, rodzajow automatyzacji marketingu, oprogramowania do
automatyzacji marketingu, funkcjonalnosci do automatyzacji marketingu, rozwigzan
Google do automatyzacji marketingu, tworzenia scenariuszy do automatyzacji
marketingu, botyzacji marketingu, kampanii w zakresie automatyzacji marketingu,
ecomerce w zakresie automatyzacji marketingu, wirtualnych podrézy zakupowych
klienta, machine learingu w marketingu sztucznej inteligencji w marketingu.
Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze rozwoju technologii i
narzedzi stuzacych automatyzacji pracy z uwzglednieniem rozwigzan dla
automatyzacji marketingu

Omowienie metod i technik wykorzystywanych w oprogramowaniu Google,
oprogramowaniu do automatyzacji marketingu i oprogramowaniu do automatyzacji
sprzedazy.

SPRZEDAZ W MEDIACH
SPOLECZNOSCIOWYCH

Celem zajec¢ jest zapoznanie studenta z definicjami, rodzajami i funkcjami
poszczegodlnych sieci i mediow spoteczno$ciowych. Przedstawienie szczegdélowych
informacji na temat trendow na portalach spoteczno$ciowych. Zaprezentowanie
aktualnie stosowanych rozwigzan reklamowych. Omoéwienie technik oraz metod
wykorzystywanych podczas tworzenia ptatnych promocji. Nauczanie obstugi mediow
spolecznych do realizowania celow sprzedazowych przedsigbiorstwa. Uksztattowanie
umiejetnosci planowania i wyboru najlepszych platform promocji w mediach
spolecznosciowych, dostosowanych do potrzeb przedsigbiorstwa. Student bedzie
doskonalit umiejetnos¢ podejmowania samodzielnych decyzji, ale takze
komunikowania si¢ i pracy w zespole.

SPECJALNOSC: INNOWACYJNY MARKETING

BUDOWANIE |
ZARZADZANIE
RELACJAMI Z
KLIENTEM

Celem przedmiotu jest przekazanie wiedzy o istocie relacji z klientami i specyfiki ich
ksztatltowania przez przedsigbiorstwo. Nabycie przez studentéw wiedzy na temat
zatozen 1 narzedzi koncepcji marketingu relacji dla podmiotéw i wytycznych do ich
stosowania. Przyswojenie przez Studentdw wiedzy nt. problematyki satysfakcji i
lojalnosci klienta oraz metod pomiaru. Zaznajomienie studentéw z teoria i praktyka
programow lojalno$ciowych, w tym procedurg ich tworzenia oraz metodami kontroli.
Przekazanie wiedzy i umiejetnosci zwigzanych z systemami CRM oraz relacyjnym
instrumentarium marketingowym
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E-MARKETING

Przedstawienie szczegotowych informacji na temat automatyzacji marketingu, w tym
w szczegolnosci mozliwosci zastosowania réznych rozwigzan automatyzujacych
dzialania marketingowe oraz oprogramowania za pomocg ktérego dziatania
marketingowe mozna automatyzowac.

Zaprezentowanie i oméwienie podstawowych zagadnien z zakresu pojecia
automatyzacji marketingu, rodzajow automatyzacji marketingu, oprogramowania do
automatyzacji marketingu, funkcjonalnosci do automatyzacji marketingu, rozwigzan
Googl-e do automatyzacji marketingu, tworzenia scenariuszy do automatyzacji
marketingu, botyzacji marketingu, kampanii w zakresie automatyzacji marketingu,
ecomerce w zakresie automatyzacji marketingu, wirtualnych podrézy zakupowych
klienta, machine learingu w marketingu sztucznej inteligencji w marketingu.
Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze rozwoju technologii i
narzedzi stuzacych automatyzacji pracy z uwzglednieniem rozwigzan dla
automatyzacji marketingu

Omowienie metod i technik wykorzystywanych w oprogramowaniu Googl-¢,
oprogramowaniu do automatyzacji marketingu i oprogramowaniu do automatyzacji
sprzedazy

ZARZADZANIE
AGENCJA
MARKETINGOWA W
OPARCIU O GRE
BIZNESOWA REVAS

Kreowanie procesow rozwojowych w dlugiej perspektywie czasowej staje si¢
warunkiem sukcesu wszystkich organizacji. Stad celem przedmiotu jest wyposazenie
studentow w niezbgdna wiedze dotyczaca: zarzadzania przedsigbiorstwem (agencja
marketingowa),

ksztatltowania procesow rozwoju wspolczesnych organizacji, jak rowniez przekazanie
studentom umiejetnosci stosowania metod zarzadzania strategicznego, pozwalajacych
projektowac 1 nadzorowa¢ dtugofalowy rozwdj organizacji

STRATEGIE PR -
KSZTALTOWANIE
WIZERUNKU FIRMY

Kurs ma za zadanie uksztaltowanie umiejetnosci dobierania strategii komunikacyjnej
(PRowej) wspottworzacej wizerunek profesjonalnej firmy.

REKLAMA I SPRZEDAZ
W MEDIACH
SPOLECZNOSCIOWYCH

Celem zajec¢ jest zapoznanie studenta z definicjami, rodzajami i funkcjami
poszczegodlnych sieci i mediow spoteczno$ciowych. Przedstawienie szczegdélowych
informacji na temat trendow na portalach spoteczno$ciowych. Zaprezentowanie
aktualnie stosowanych rozwigzan reklamowych. Omoéwienie technik oraz metod
wykorzystywanych podczas tworzenia ptatnych promocji. Nauczanie obstugi mediow
spotecznych do realizowania celéw sprzedazowych przedsigbiorstwa. Uksztattowanie
umiejetno$ei planowania i wyboru najlepszych platform promocji w mediach
spolecznosciowych, dostosowanych do potrzeb przedsigbiorstwa. Student bedzie
doskonalit umiejetnos¢ podejmowania samodzielnych decyzji, ale takze
komunikowania si¢ i pracy w zespole.

STRATEGIE |
NARZEDZIA CONTENT
MARKETINGU

Studenci nabywaja wiedze teoretyczng oraz umiejetnosci praktyczne dotyczace content
marketingu. Studenci zapoznajg si¢ ze znaczeniem tresci we wspotczesnej komunikacji
marketingowej oraz elementami i narz¢dziami, ktore sg w niej wykorzystywane.
Studenci zapoznaja si¢ z zasadami wykorzystywania content marketingu w dziataniach
budujacych pozycje marki w Internecie. Studenci poznaja metody pomiaru
skutecznosci dziatan content marketingowych. Po zaliczeniu przedmiotu student bedzie
potrafit wskaza¢ odpowiednio dobrane dzialania content marketingowe dla
organizacji/firmy/biznesu, stworzy¢ zarys kampanii content marketingowej z
uwzglednieniem mediow spotecznosciowych.

WYSTAPIENIA
PUBLICZNE

Przedmiot jest ukierunkowany na ksztattowanie kwalifikacji zawodowych
odnoszacych si¢ do efektywnego i skutecznego komunikowania si¢ oraz budowania
pozytywnego wizerunku wlasnego oraz podmiotu, ktérego interesy reprezentujemy
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PROJEKTOWANIE
SERWISOW
INTERNETOWYCH |
ANALITYKA DZIALAN

Celem przedmiotu jest zapoznanie studenta z zasadami ktore cechujg projekt
zorientowany na uzytkownika. W ramach zaje¢ zostang okreslone komponenty
projektu, oraz sposob w jaki dany element poprawia lub szkodzi wrazeniu
uzytkownika. Nabycie przez studentéw umiejetnosci realizacji serwisu internetowego
w oparciu o wybrany system CMS. Zdobycie przez studentdw umiejetnosci
przygotowania projektu serwisu internetowego opartego o system CMS.

MARKETING W
WYSZUKIWARKACH
INTERNETOWYCH |
OPTYMALIZACJA
TRESCI

Celem przedmiotu jest nabycie bieglosci przez studentow w zakresie optymalizacji dla
wyszukiwarek internetowych (SEO) i poszukiwanie optymalnych tresci i kanalow
dotarcia do klienta.

AUTOMATYZACJA
MARKETINGU

Przedstawienie szczegotowych informacji na temat automatyzacji marketingu, w tym
w szczegolnosci mozliwosci zastosowania roznych rozwigzan automatyzujacych
dzialania marketingowe oraz oprogramowania za pomocg ktérego dziatania
marketingowe mozna automatyzowac.

Zaprezentowanie i omdwienie podstawowych zagadnien z zakresu pojecia
automatyzacji marketingu, rodzajow automatyzacji marketingu, oprogramowania do
automatyzacji marketingu, funkcjonalnosci do automatyzacji marketingu, rozwigzan
Google do automatyzacji marketingu, tworzenia scenariuszy do automatyzacji
marketingu, botyzacji marketingu, kampanii w zakresie automatyzacji marketingu,
ecomerce w zakresie automatyzacji marketingu, wirtualnych podrézy zakupowych
klienta, machine learingu w marketingu sztucznej inteligencji w marketingu.
Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze rozwoju technologii i
narzedzi stuzacych automatyzacji pracy z uwzglednieniem rozwigzan dla
automatyzacji marketingu

Omoéwienie metod i technik wykorzystywanych w oprogramowaniu Google,
oprogramowaniu do automatyzacji marketingu i oprogramowaniu do automatyzacji
sprzedazy.

SPECJALNOSC: MARKETING I NOWE MEDIA

GLOWNE TRENDY
NOWOCZESNEGO
MARKETINGU —
WPROWADZENIE DO
TEMATYKI

Zasadniczym celem zajec jest zaprezentowanie i omdOwienie zagadnien z zakresu
wykorzystania nowoczesnych koncepcji marketingowych ze szczegdlnym
uwzglednieniem postepujacej transformacji cyfrowej, a takze doskonalenie
umiejetnosci w zakresie przedstawiania i oceny mozliwo$ci zastosowania nowych
idei marketingowych, (w tym zaangazowania klientow w dzielno$ci marketingowe;j
przedsigbiorstw), w sferze dzialalnosci przedsiebiorstw funkcjonujacych w
gospodarce post-pandemicznej. Ponadto celem zaje¢ jest ksztattowania umiejetnosci
podejmowania inicjatyw dotyczacych wykorzystania nowych koncepcji i trendow w
marketingu w takcie opracowania strategii marketingowych oraz uksztaltowania
postawy samoksztatcenia w obszarze marketingu

15




E-MARKETING

Przedstawienie szczegotowych informacji na temat automatyzacji marketingu, w tym
w szczegdlnosci mozliwosci zastosowania réznych rozwigzan automatyzujacych
dziatania marketingowe oraz oprogramowania za pomocg ktérego dziatania
marketingowe mozna automatyzowac.

Zaprezentowanie i omdwienie podstawowych zagadnien z zakresu pojecia
automatyzacji marketingu, rodzajow automatyzacji marketingu, oprogramowania do
automatyzacji marketingu, funkcjonalnosci do automatyzacji marketingu, rozwigzan
Google do automatyzacji marketingu, tworzenia scenariuszy do automatyzacji
marketingu, botyzacji marketingu, kampanii w zakresie automatyzacji marketingu,
ecomerce w zakresie automatyzacji marketingu, wirtualnych podrézy zakupowych
klienta, machine learingu w marketingu sztucznej inteligencji w marketingu.
Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze rozwoju technologii i
narzedzi stuzacych automatyzacji pracy z uwzglednieniem rozwigzan dla
automatyzacji marketingu.

Omowienie metod i technik wykorzystywanych w oprogramowaniu Google,
oprogramowaniu do automatyzacji marketingu i oprogramowaniu do automatyzacji
sprzedazy

ZARZADZANIE
AGENCJA
MARKETINGOWA W
OPARCIU O GRE
BIZNESOWA

REVAS

Kreowanie procesow rozwojowych w dlugiej perspektywie czasowej staje si¢
warunkiem sukcesu wszystkich organizacji. Stad celem przedmiotu jest wyposazenie
studentow w niezbgdna wiedze dotyczaca: zarzadzania przedsigbiorstwem (agencja
marketingowa), ksztalttowania proceséw rozwoju wspotczesnych organizacji, jak
réwniez przekazanie studentom umiejetnosci stosowania metod zarzadzania
strategicznego, pozwalajacych projektowac i nadzorowaé dlugofalowy rozwoj
organizacji

PUBLIC RELATIONS

Przedstawienie szczegotowych informacji na temat public relations, narzgdzi
wewnetrznego i zewnetrznego PR, wykorzystania PR w sytuacjach kryzysowych.
Zaprezentowanie 1 omowienie podstawowych zagadnien z zakresu komunikacji
marketingowej i spotecznej

Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze komunikacji
spolecznej

Omowienie metod i technik wykorzystywanych w rdéznego rodzaju instytucjach
Ksztalcenie umiejetnosci  przygotowywania i analizy case study: analiza
wizerunkowa, budowanie marki, PR kryzysowy, czarny PR.

Ksztaltowanie postawy: odpowiedzialnosci, decyzyjnosci oraz inicjatywnosci
Doskonalenie umiejetnosci: kooperacji w zespole, komunikowania si¢, formutowania
informacji zwrotnej

REKLAMA I SPRZEDAZ
W MEDIACH
SPOLECZNOSCIOWYCH

Przedstawienie szczegolowych informacji na temat public relations, narzgdzi
wewnetrznego i zewnetrznego PR, wykorzystania PR w sytuacjach kryzysowych.
Zaprezentowanie i omowienie podstawowych zagadnien z zakresu komunikacji
marketingowej i spotecznej

Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze komunikacji
spolecznej

Omowienie metod i1 technik wykorzystywanych w réznego rodzaju instytucjach
Ksztalcenie umieje¢tno$ci  przygotowywania 1 analizy case study: analiza
wizerunkowa, budowanie marki, PR kryzysowy, czarny PR.

Ksztaltowanie postawy: odpowiedzialnosci, decyzyjnosci oraz inicjatywnosci
Doskonalenie umiejetno$ci: kooperacji w zespole, komunikowania si¢, formutowania
informacji zwrotnej
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STRATEGIE |
NARZEDZIA CONTENT
MARKETINGU

Studenci nabywaja wiedze teoretyczng oraz umiejgtnosci praktyczne dotyczace content
marketingu. Studenci zapoznajg si¢ ze znaczeniem tre$ci we wspolczesnej komunikacji
marketingowej oraz elementami i narzedziami, ktore sa w niej wykorzystywane.
Studenci zapoznajg si¢ z zasadami wykorzystywania content marketingu w dziataniach
budujacych pozycje marki w Internecie. Studenci poznaja metody pomiaru
skuteczno$ci dziatan content marketingowych. Po zaliczeniu przedmiotu student bedzie
potrafit wskaza¢ odpowiednio dobrane dziatania content marketingowe dla
organizacji/firmy/biznesu, stworzy¢ zarys kampanii content marketingowej z
uwzglednieniem medidw spotecznosciowych.

PROJEKTOWANIE
SERWISOW
INTERNETOWYCH |
ANALITYKA DZIALAN

Celem przedmiotu jest zapoznanie studenta z zasadami ktore cechujg projekt
zorientowany na uzytkownika. W ramach zaje¢ zostang okreslone komponenty
projektu, oraz sposob w jaki dany element poprawia lub szkodzi wrazeniu
uzytkownika. Nabycie przez studentow umiejetnosci realizacji serwisu internetowego
w oparciu o wybrany system CMS. Zdobycie przez studentow umiejetnosci
przygotowania projektu serwisu internetowego opartego o system CMS.

BUDOWANIE |
ZARZADZANIE
RELACJAMI Z
KLIENTEM

Celem przedmiotu jest przekazanie wiedzy o istocie relacji z klientami i specyfiki ich
ksztatltowania przez przedsigbiorstwo. Nabycie przez studentow wiedzy na temat
zatozen i narzedzi koncepcji marketingu relacji dla podmiotéw i wytycznych do ich
stosowania. Przyswojenie przez Studentow wiedzy nt. problematyki satysfakcji i
lojalnosci klienta oraz metod pomiaru. Zaznajomienie studentéw z teorig i praktyka
programéw lojalnosciowych, w tym procedurg ich tworzenia oraz metodami kontroli.
Przekazanie wiedzy 1 umiej¢tnosci zwigzanych z systemami CRM oraz relacyjnym
instrumentarium marketingowym

AUTOMATYZACJA
MARKETINGU

Przedstawienie szczeg6lowych informacji na temat automatyzacji marketingu, w tym
w szczegdlnosci mozliwosci zastosowania réznych rozwigzan automatyzujgcych
dzialania marketingowe oraz oprogramowania za pomocg ktérego dziatania
marketingowe mozna automatyzowac.

Zaprezentowanie i omdwienie podstawowych zagadnien z zakresu pojecia
automatyzacji marketingu, rodzajow automatyzacji marketingu, oprogramowania do
automatyzacji marketingu, funkcjonalnosci do automatyzacji marketingu, rozwigzan
Google do automatyzacji marketingu, tworzenia scenariuszy do automatyzacji
marketingu, botyzacji marketingu, kampanii w zakresie automatyzacji marketingu,
ecomerce w zakresie automatyzacji marketingu, wirtualnych podrézy zakupowych
klienta, machine learingu w marketingu sztucznej inteligencji w marketingu.
Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze rozwoju technologii i
narzedzi stuzacych automatyzacji pracy z uwzglednieniem rozwigzan dla
automatyzacji marketingu

Omowienie metod i technik wykorzystywanych w oprogramowaniu Google,
oprogramowaniu do automatyzacji marketingu i oprogramowaniu do automatyzacji
sprzedazy

PLANOWANIE MEDIOW

Celem przedmiotu jest poglebienie kompetencji studentow w zakresie: -
znajomos$¢ podstawowych poje¢ z zakresu planowania kampanii w mediach
tradycyjnych i w nowych mediach

- umiejetnos$¢ krytycznej analizy w zakresie doboru mediow do kampanii
informacyjnych, reklamowych, wizerunkowych

- umiejetnos$¢ zespolowego przygotowania i przeprowadzenia prezentacji
- wyrazanie wlasnych opinii
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SPECJALNOSC: PUBLIC RELATIONS I NOWOCZESNA KOMUNIKACJA

WPROWADZENIE DO
PUBLIC RELATIONS

Celem przedmiotu jest wprowadzenie w tematyke ksztattowania stosunkow
spolecznych przedsigbiorstwa z jego otoczeniem za pomoca wtasciwych metod
komunikacji i ksztaltowania wizerunku.

Studenci poznajg zatozenia i podstawowe matidy i narzgdzia pracy w obszarze Publc
Relations.

PRAWO PRASOWE

Na przedmiocie tym studenci zaznajomig si¢ z przepisami prawa dotyczacymi osob
pracujacych w mediach (jako dziennikarze, wydawcy informacji, redaktorzy) i
zapoznaja si¢ z zakresem wolnos$ci prasy, funkcjami prasy w panstwie, obowigzkami
organdw wiadzy publicznej i podmiotéw prywatnych wobec prasy, prawami i
obowigzkami dziennikarzy i inne.

STRATEGIE PR -
KSZTALTOWANIE
WIZERUNKU FIRMY

Kurs ma za zadanie uksztaltowanie umiejetnosci dobierania strategii komunikacyjnej
(PRowej) wspottworzacej wizerunek profesjonalnej firmy.

ZARZADZANIE
AGENCJA
MARKETINGOWA W
OPARCIU O GRE
BIZNESOWA

REVAS

Kreowanie proces6w rozwojowych w dhugiej perspektywie czasowe;j staje si¢
warunkiem sukcesu wszystkich organizacji. Stad celem przedmiotu jest wyposazenie
studentéw w niezbedna wiedze dotyczaca: zarzadzania przedsigbiorstwem (agencja
marketingowa), ksztalttowania proceséw rozwoju wspotczesnych organizacji, jak
réowniez przekazanie studentom umiejetnosci stosowania metod zarzgdzania
strategicznego, pozwalajacych projektowac i nadzorowaé dlugofalowy rozwdj
organizacji

MEDIA RELATIONS

Jak budowac i utrzymywac¢ prawidlowe stosunki z roznego rodzaju i skali
oddzialywania redakcjami mediow tradycyjnych i elektronicznych to cel tego
przedmiotu. Studenci poznajg metody utrzymywanie dobrej komunikacji danej
organizacji z otaczajacym ja srodowiskiem spolecznym. Do tego celu
wykorzystywane sg narzedzia: informacja prasowa, wywiad okolicznosciowy, relacja
telewizyjna, program radiowy, kanal w mediach spotecznosciowych.

SRODKI I NARZEDZIA
REALIZACJI PR

Zajecia o charakterze praktycznym, na ktérych studenci ¢wiczg rézne narzgdzia PR
wewnetrznego i zewnetrznego.

WARSZTATY Celem warsztatu jest nabycie umiejetnosci tworzenia filméw, podcastow,

TWORZENIA TRESCI screencastow z wykorzystaniem réznego rodzaju oprogramowania.

TEKSTOWO -

GRAFICZNYCH

WYSTAPIENIA Przedmiot jest ukierunkowany na ksztattowanie kwalifikacji zawodowych

PUBLICZNE odnoszacych si¢ do efektywnego i skutecznego komunikowania si¢ oraz budowania
pozytywnego wizerunku wlasnego oraz podmiotu, ktérego interesy reprezentujemy

WARSZTATY Celem warsztatu jest nabycie umiejetnosci tworzenia filméw, podcastow,

TWORZENIA TRESCI screencastow z wykorzystaniem réznego rodzaju oprogramowania.

AUDIOWIZUALNYCH

PR W SIECIACH
SPOLECZNOSCIOWYCH

Media spolecznosciowe jako srodowisko moga i powinny by¢ wykorzystywane takze
w dziataniach Public Relations. Na niniejszym przedmiocie studenci poznaja
najpopularniejsze kanaly, poznajg sposoby ich wykorzystania w dziatalnosci PR oraz
ewaluacje jej skutecznosci.
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MEDIA |
KOMUNIKACJA
KRYZYSOWA

Kurs ma przyblizy¢ studentom tematyke z szeroko pojetej komunikacji w sytuacjach
kryzysowych, ze szczegdlnym uwzglednieniem dziatan z zakresu public relations (w
tym przede wszystkim) crisis management. Po zakonczonym kursie studenci nabeda

wiedzg z zakresu przygotowania si¢ do sytuacji kryzysowej i dziatan w kryzysie oraz
umiejetnosci z zakresu planowania i implementacji programu crisis management.

SPECJALNOSC: STRATEGIE I TECHNIKI SPRZEDAZY

STRATEGIE | PLANY
SPRZEDAZOWE

Celem przedmiotu bedzie przekazanie studentom wiedzy na temat istoty,
projektowania

i wdrazania strategii i plandw sprzedazowych. Zaprezentowane zostang rodzaje
strategii sprzedazy oraz czynniki ich wyboru. Omowione zostang zasady i procedury
budowy strategii i plandw sprzedazowych. Przedstawione zostang rowniez przyktady
strategii sprzedazy wybranych przedsigbiorstw.

Celem przedmiotu jest wyksztalcenie umiejetnosci z zakresu budowy planu
sprzedazowego dla przedsigbiorstwa — m.in. identyfikowania i oceny sytuacji
przedsiebiorstwa w kontek§cie uwarunkowan rynkowych, oceny klientow, wyboru
celow, sposobow dziatania i ich implementacji oraz oceny rezultatow.

W ramach zaje¢ studenci doskonalg swoje kompetencje spoteczne — pracy w zespole,
zarzadzania czasem pracy oraz komunikowania rezultatow prac .

WIRTUALIZACJA
HANDLU

Celem przedmiotu jest zaprezentowanie i omowienie podstawowych zagadnien z
zakresu wirtualizacji handlu.

Ksztalcenie umiejetnosci w zakresie wirtualizacji form organizacyjnych handlu, ze
szczegblnym uwzglednieniem wirtualizacji czynnosci handlowych oraz obstugi
klienta w $rodowisku wirtualnym.

Ksztaltowanie inicjatywnosci podejmowania dziatan w obszarze wirtualizacji handlu.
Doskonalenie umiejetnosci procesu obstugi klienta z wykorzystaniem
zaawansowanych rozwigzan technologicznych.

MERCHANDISING

Celem przedmiotu jest poglebienie kompetencji studentow w zakresie:

- przedstawienie szczegolowych informacji na temat istoty, celow i technik
merchandisingu oraz wskazanie podmiotow zaangazowanych w organizacje
dziatan merchandsingowych

- zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy w zakresie zachowan
konsumentéw w miejscu sprzedazy oraz mozliwo$ci oddziatywania na te
zachowania

- omowienie technik merchandisingowych producenta i detalisty w handlu
stacjonarnym i internetowym

- zaprezentowanie obszarow wspolpracy producenta i detalisty oraz
potencjalnych zrédetl konfliktow w zakresie merchandisingu

- omowienie metod i technik badan skutecznosci dziatan
merchandisingowych

- wyksztalcenie umiejetnosci z zakresu projektowania dziatan
merchandisingowych

- wyksztalcenie kompetencji spotecznych pozwalajgcych studentowi na
identyfikowanie i rozwigzywanie problemow zwigzanych z
projektowaniem, wdrazaniem, kontrolowaniem i oceng dziatan
merchandisingowych detalisty i producenta

- doskonalenie kompetencji spotecznych studentow — pracy w zespole,
zarzadzania czasem pracy oraz komunikowania rezultatow prac

19




ZARZADZANIE
AGENCJA
MARKETINGOWA W
OPARCIU O GRE
BIZNESOWA

REVAS

Kreowanie procesow rozwojowych w diugiej perspektywie czasowe;j staje si¢
warunkiem sukcesu wszystkich organizacji. Stad celem przedmiotu jest wyposazenie
studentéw w niezbedna wiedze dotyczaca: zarzadzania przedsigbiorstwem (agencja
marketingowa), ksztalttowania procesow rozwoju wspotczesnych organizacji, jak
rowniez przekazanie studentom umiejetnosci stosowania metod zarzadzania
strategicznego, pozwalajacych projektowac i nadzorowaé dlugofalowy rozwoj
organizacji

HANDEL KRAJOWY,
TRANSGRANICZNY |
MIEDZYNARODOWY

Celem przedmiotu jest zaprezentowanie i omowienie podstawowych zagadnien z
zakresu handlu krajowego, transgranicznego (CBEC) oraz migdzynarodowego. W
szczegolnosci studenci zostang zapoznani z istotg i znaczeniem handlu w gospodarce
narodowej, strukturami podmiotowymi handlu detalicznego oraz kierunku rozwoju
formatéw handlu detalicznego, a takze pojgciem i istota handlu transgranicznego
(CBEC) oraz specyfikg prowadzenia transakcji handlowych na rynkach
miedzynarodowych.

Ksztalcenie umiejetnosci w zakresie:

I planowania i optymalizacji asortymentu handlowego,
przeprowadzania transakcji handlowej na rynku miedzynarodowym w
szczegolnosci umiejetnoscei praktycznych w przygotowaniu dokumentacji w
handlu krajowym i zagranicznym, ofert handlowych, kontraktow,

1 dobrania efektywnej strategii wejsScia na rynki mi¢dzynarodowe przedsiebiorstwa
handlowego.

Ksztaltowanie inicjatywnosci podejmowania dziatan w obszarze handlu detalicznego z

uwzglednieniem aspektéw handlu transgranicznego i migdzynarodowego

SRODKI I TECHNIKI
REKLAMY

Celem przedmiotu jest zaprezentowanie i omowienie istoty reklamy, sposobow jej
oddziatywania na odbiorceg, specyfiki jej rodzajow oraz procesu tworzenia. Waznym
celem jest omowienie teorii 1 praktyki budowy briefu reklamowego oraz
wykorzystywanych tam kreatywnych srodkow i technik. Miesci si¢ tu takze
ksztatcenie umiejetnosci w zakresie tworzenia sktadowych strategii reklamowej, w
tym zalozen kreatywnych réznych rodzajow przekazu reklamowego, konstruowania
media planu dla r6znych no$nikéw oraz badania skutecznosci i efektywnosci reklamy.

LOGISTYKA
DYSTRYBUCJI
RYNKU KRAJOWYM
MIEDZYNARODOWYM

NA

Celem przedmiotu jest zaprezentowanie 1 omowienie zagadnien z zakresu logistyki
procesow dystrybucji towardéw na rynku krajowym i migdzynarodowym. W
szczegolnosci studenci zostang zapoznani z dziataniami shuzacymi przemieszczaniu
produktéw z miejsc ich wytworzenia do miejsc zakupu oraz wewnatrz organizacji.
Ponadto otrzymajg wiedzg na temat logistyki-mix (obejmujacg transport, zarzadzanie
zapasami, skladowanie/magazynowanie oraz realizacje zamowien).

Ksztalcenie umiejetnosci w zakresie:

identyfikowania obszaréw dziatan logistycznych w przedsigbiorstwie
organizowania wlasciwej gospodarki magazynowej i zarzadzania zapasami
projektowania logistycznej obstuga klienta
Ksztattowanie inicjatywnosci podejmowania dzialan w obszarze logistyki dystrybucji
na rynku krajowym i mi¢dzynarodowym.
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TECHNIKI SPRZEDAZY

Zapoznanie studentdow z zaawansowanymi technikami sprzedazy. Nabycie przez
studentow praktycznych umiejetnosci krytycznej analizy sytuacji handlowych oraz
efektywnego zachowania si¢ w takich sytuacjach. Przedmiot przez to jest
ukierunkowany na ksztaltowanie kwalifikacji zawodowych zwiazanych z orientacjg na
efektywnos¢ i skuteczno$¢ w komunikowaniu sie, a przede wszystkim w negocjacjach
i sprzedazy. Celem jest uksztattowanie umiejetnosci i postaw sprzyjajacych
skutecznemu i sprawnemu podejmowaniu decyzji oraz prowadzeniu dzialan
menedzerskich. Zasadniczo student powinien naby¢ wiedzg, umiejgtnosci i
kompetencje, ktore umozliwia mu osiggna¢ wyznaczone cele w Scisle okreslonych
warunkach/ sytuacji, powinien potrafi¢ kontrolowac rozmowe, pozyskiwac i zdobywac
informacje, oszacowac potencjat klienta, zbudowac¢ pozytywne relacje, rozpoznac i
przeciwdziala¢ wywieraniu wptywu i manipulacjom ze strony klientow, poznaé
intencje klienta, potrafi¢ komunikowac si¢ w sytuacji konfliktowej, przejmowac
klientow firmy konkurencyjnej, osiagna¢ zatozony cel; Zajgcia prowadzone sa w
formie warsztatow przy uzyciu kamery;

PUBLIC RELATIONS

Przedstawienie szczegotowych informacji na temat public relations, narzedzi
wewnetrznego i zewnetrznego PR, wykorzystania PR w sytuacjach kryzysowych.
Zaprezentowanie i omoéwienie podstawowych zagadnien z zakresu komunikacji
marketingowej i spotecznej

Zaprezentowanie aktualnego stanu wiedzy naukowej w obszarze komunikacji
spotecznej

Omoéwienie metod i technik wykorzystywanych w réznego rodzaju instytucjach
Ksztalcenie umiejgtnosci  przygotowywania i1 analizy case study: analiza
wizerunkowa, budowanie marki, PR kryzysowy, czarny PR.

Ksztattowanie postawy: odpowiedzialnosci, decyzyjnosci oraz inicjatywnosci
Doskonalenie umiejetnosci: kooperacji w zespole, komunikowania si¢, formutowania
informacji zwrotnej

STANDARDY
KSZTALCENIA BSLUGI
KLIENTA

Celem przedmiotu jest zapoznanie studentow z profesjonalnymi technikami obstugi
Klienta, ukazanie mozliwosci i zasad tworzenia przewagi konkurencyjnej na rynku
poprzez odpowiedni poziom obstugi. Przedmiot zostat ukierunkowany na ksztaltowanie
kwalifikacji zawodowych zwigzanych z orientacja na efektywno$¢ i skuteczno$¢ w
komunikowaniu si¢ w obstudze klienta, sprzedazy i negocjacjach, dobywaniu przewag
rynkowych poprzez profesjonalng obstuge. Celem rownolegle jest uksztaltowanie
umiejetnosci i postaw sprzyjajacych skutecznemu i sprawnemu podejmowaniu decyzji
oraz prowadzeniu dziatan menedzerskich. Zasadniczo student powinien naby¢ wiedze,
umiejetnosei i kompetencje, ktore umozliwig mu osiggnag¢ wyznaczone cele w $cisle
okreslonych warunkach/ sytuacji, powinien potrafi¢ kontrolowa¢ rozmowe,
pozyskiwac¢ i zdobywac informacje, oszacowac potencjat klienta, zbudowac pozytywne
relacje, rozpozna¢ i przeciwdziata¢ wywieraniu wptywu i manipulacjom ze strony
klientow, pozna¢ intencje klienta, potrafi¢ komunikowa¢ si¢ w sytuacji konfliktowej,
przejmowaé klientow firmy konkurencyjnej, osiggna¢ zatozony cel; Zajecia
prowadzone sg w formie warsztatow przy uzyciu kamery
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SPRZEDAZ W MEDIACH | Celem zaje¢ jest zapoznanie studenta z definicjami, rodzajami i funkcjami
SPOLECZNOSCIOWYCH | poszczegolnych sieci i mediéw spotecznosciowych. Przedstawienie szczegotowych
informacji na temat trendéw na portalach spotecznosciowych.. Omoéwienie technik
oraz metod wykorzystywanych podczas tworzenia ptatnych promocji. Nauczanie
obstlugi medidow spotecznych do realizowania celow sprzedazowych przedsiebiorstwa.
Uksztattowanie umiejetnosci planowania i wyboru najlepszych platform promocji w
mediach spoteczno$ciowych, dostosowanych do potrzeb przedsiebiorstwa

IV. PROGRAM STUDIOW

Informacja o proponowanych specjalnosciach ksztalcenia oferowanych w danym cyklu ksztatcenia:
» Content marketing — tworzenie tresci marketingowych;
*  Customer Care — zarzadzanie relacjami z klientem;

* E-handel i sprzedaz w nowych mediach;
* Innowacyjny marketing;

*  Marketing i nowe media;
* Public relations i nowoczesna komunikacja; Strategie i techniki sprzedazy;

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN

NAUKOWYCH
L.p. Dyscypliny naukowe % PUNKTOW
ECTS
1. Nauki o zarzadzaniu i jakosci (wiodaca) 71%
2. Ekonomia i finanse 12,9 %
3. Nauki o komunikacji spotecznej i mediach 16,1 %

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU
STUDIOW

Nazwa wskaznika Liczba punktow
ECTS/Liczba godzin

Laczna liczba punktow ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach| STUDIA STACJONARNE
zaje¢ prowadzonych z bezposrednim udzialem nauczycieli

akademickich lub innych os6b prowadzacych zajecia 90,5

STUDIA
NIESTACJONARNE

74
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Laczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana zajeciom 95,9 stacjonarne
ksztaltujagcym umiejetnosci praktyczne 93,6 niestacjonarne

Laczna liczba punktow ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach Nie dotyczy
zaje¢ z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych 1 w
przypadku kierunkow studiow przyporzadkowanych do dyscyplin w
ramach dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub
nauki spoteczne

Laczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana zajeciom do wyboru 98

Laczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana 40
praktykom zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

Praktyki zawodowe stanowig integralna czg$¢ programu studiow pierwszego stopnia, co zgodnie
z wymaganiami programowymi dla studiéw o praktycznym profilu ksztalcenia, jest odzwierciedleniem
zawodowego charakteru studiow.

Procedury organizacji praktyk zawodowych sg sformalizowane. Glowne zatozenia dotyczace
praktyk zostaty okreslone w regulaminie praktyk oraz procedurze organizacji praktyk. Praktyki
zawodowe sg obowigzkowe i kazdy student jest zobowigzany do ich zaliczenia w trakcie trwania nauki.

Zgodnie z programem studiéw, na studiach I stopnia praktyka realizowana jest w wymiarze 6
miesiecy, a przypisano jej 40 punkty ECTS.

Realizacja zawodowych praktyk studenckich ma na celu praktyczna weryfikacje efektow
uczenia si¢, poszerzenie kompetencji i umiejgtnosci studenta. Praktyka obejmowac powinna obserwacje
oraz czynne uczestnictwo w réznych formach dziatan realizowanych przez dang organizacje. Waznym

jej celem jest poglebianie, rozwijanie 1 doskonalenie kompetencji studenta niezbednych do wykonywania
zawodu zwigzanego z kierunkiem studiow.

Praktyki na kierunku marketing i sprzedaz moga odbywaé si¢ migdzy innymi w agencjach
marketingowych, reklamowych, PRowych, kreatywnych, w firmach consultingowych §wiadczacych
ustugi w zakresie marketingu, dziatach marketingu i promocji, firmach produkcyjnych i sprzedazowych
oraz administracji publicznej, samorzadach, instytucjach pozytku publicznego, dzialach sprzedazy,
innych komorkach instytucji, w ktéorych wykonywane sa dziatania marketingowe o charakterze
sprzedazowym.

Migjsce realizowania praktyk musi dawa¢ mozliwo$¢ osiagniecia zaktadanych efektow uczenia
si¢ dla programu praktyk zawodowych i odpowiada¢ kierunkowi studiow. W ramach obowigzkowych
praktyk dopuszcza si¢ nastepujace formy praktyk: praktyka moze by¢ realizowana w organizacji
znajdujacej si¢ w bazie praktyk zawodowych Biura Karier i Praktyk, gdyz uczenia zapewnia studentom,
w ramach partnerstw biznesowych miejsca odbywania praktyk. Jak roéwniez dopuszcza sig, ze miejsce
praktyk moze zosta¢ pozyskane przez studenta, przy czym zostaje ono wczesniej zatwierdzone przez
merytorycznego opiekuna praktyk zgodnie z okreslonymi przez uczelni¢ kryteriami.

Praktyki zawodowe na uczelni organizuje i koordynuje Biuro Karier i Praktyk.

D) SPOSOBY WERYFIKACJI | OCENY EFEKTOW UCZENIA SIE OSIAGANYCH
PRZEZ STUDENTA W TRAKCIE CALEGO CYKLU KSZTALCENIA
W procesie monitorowania stopnia osiggni¢cia efektow uczenia uczestnicza: koordynator przedmiotu,
metodyk, menedzer kierunku, prodziekan ds. jakosci ksztatcenia oraz Komisja ds. zapewniania jakos$ci
prac dyplomowych i recenzji na studiach I i Il stopnia, dziekan.
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Weryfikacja osiggania efektow uczenia przez poszczegélnych studentow rozumiana jest jako
potwierdzenie przy uzyciu zdefiniowanych narzedzi i kryteriow, ze zostaty spetnione przez studenta
wyspecyfikowane wymagania okreslone dla postawionego zadania.

Zasadniczym obszarem bezposredniego pomiaru efektow uczenia sg przedmioty nauczania. Kazdy

przedmiot zostal zdefiniowany w kartach przedmiotow pod katem efektow uczenia sig, tresci

programowych, w ramach ktérych osiaggany jest dany efekt oraz metod weryfikacji osiggania przez
studentow poszczegodlnych efektow uczenia sig.

Efekty uczenia si¢ weryfikowane sg przez zastosowanie adekwatnie dobranych metod:

71 efekty uczenia si¢ w zakresie wiedzy zwykle weryfikowane sa poprzez: egzaminy pisemne i ustne,
kolokwia, quizy i testy,

] umiejetnosdci najczesciej weryfikowane sg poprzez wykonywanie ¢wiczen, rozwigzywanie zadan,
opracowanie studiow przypadkow, projekty, obserwacje, portfolio i oceng aktywnosci (efektow
pracy studenta) na zajeciach,

] osigganie przez studenta efektow uczenia w zakresie kompetencji spotecznych zwykle
weryfikowane jest poprzez ocen¢ réznorakich aktywnosci i rozwigzywanie problemoéw na zajeciach
oraz oceng pracy nad projektem, a takze oceng prezentacji wynikow projektu.

W ramach kazdego z narzgdzi nauczyciel akademicki ustala kryteria i sposob oceny czy dany efekt zostat

osiagnigty przez studenta.

Narzedziami posredniego pomiaru zakresu realizacji efektow uczenia sg:

] ankiety oceny zaje¢ dydaktycznych przez studentow — dzigki wynikom ankiet uzyskuje sig
informacje dotyczace sposobu postrzegania procesu ksztatcenia z perspektywy studentéw oraz ich
oceny pracy wyktadowcow, co pozwala na zdiagnozowanie obszard6w nauczania przedmiotowego
wymagajacych korekt i dzialan naprawczych, umozliwia takze wytypowanie dobrych praktyk i
rozwiazan dydaktycznych wartych promowania w praktyce nauczania,

' hospitacje metodyczne — umozliwiaja oceng¢ mozliwosci realizacji zatozonych dla przedmiotow
efektow uczenia na podstawie analizy przebiegu procesu dydaktycznego oraz ewentualne
wprowadzenie modyfikacji w zakresie stosowanych metod i technik dydaktycznych oraz sposobu
budowania relacji pomiedzy wyktadowca a grupami studenckimi.

Na uzyskanie zaktadanych umiejetnosci i kompetencji oraz na opanowanie oczekiwanej wiedzy,

pozwala wlasciwy dobdr metod ksztatcenia. Wybor metod zalezy od wielu czynnikow, w tym zwlaszcza

od formy zaj¢¢, od sformutowanych celow nauczania, planowanych szczegélnych zadan dydaktycznych,
wreszcie od przedmiotu nauczania i efektow uczenia zdefiniowanych dla danego przedmiotu.

Wyktadowca moze okresli¢ wlasne metody dydaktyczne lub wybraé sposrod metod opartych o dowolng

typologi¢ metod nauczania/uczenia si¢. W zalezno$ci od formy zaje¢ (wyklad/ ¢wiczenia/ laboratorium),

wyktadowcy mogg planowac prace w oparciu o:

| metody podajace (oparte na uczeniu si¢ przez przyswajanie): wyklad, wyktad konwersatoryjny,
wyklad z prezentacja multimedialng, nauczanie wyprzedzajace (analiza gotowych tresci np. w
opracowaniu, poprzedzona zadaniami w formie polecen i pytan) i in.,

] metody poszukujace (oparte na samodzielnym pozyskiwaniu wiedzy): metoda zadan do
samodzielnego wykonania, gry dydaktyczne, analiza przypadku (case study), dyskusja, symulacja,
metoda projektu in.,

1 metody waloryzacyjne (eksponujace systemy wartosci): dyskusja, gry symulacyjne, analiza
przypadku i in.,

1 metody praktyczne/ C¢wiczeniowe (treningowe): rozwigzywanie zadan/ ¢wiczen, trening
kompetencji (asertywnosci, projektowania np. graficznego, sporzadzania bilansu, komunikacji w
zespole, tworczo$ci, orientacji w terenie, projektowania dziatan, pisania raportu, sporzadzania
diagnozy) i in.

Wyktadowcy planujacy zajecia dydaktyczne w terenie, poza siedzibg uczelni, chetnie wybieraja: wyjazd

studyjny, wycieczke, czy tez udziat w imprezach i wydarzeniach organizowanych przez podmioty spoza
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uczelni (konferencje, spotkania, wystawy, rajdy i gry terenowe), ¢wiczenia w terenie, badania terenowe,
szkolenia.

Wyktadowej formie zaje¢, a takze osiaganiu efektow uczenia si¢ w obszarze wiedzy shuza metody
podajace, jednak wzbogacone o elementy metod poszukujacych, czy tez waloryzacyjnych, gdyz uczeniu
si¢ 0sob dorostych nie sprzyja opieranie si¢ wylacznie na uczeniu si¢ przez przyswajanie, wielokro¢
skuteczniejszym jest proces uczenia si¢, w ktérym student wykazuje aktywnos$¢ poznawcza, w tym
zwlaszcza poszukujaca.

Dydaktycy planujacy ¢wiczenia i laboratoria wybieraja roznorakie metody, w tym poszukujgce i
waloryzacyjne. Czgsto tez czerpia z zasobéw metod praktycznych, co jest szczegdlnie cenne w aspekcie
procesu ksztalcenia realizowanego na kierunku o profilu praktycznym. Zastosowanie metod
¢wiczeniowych oraz poszukujacych sprzyja osigganiu efektow uczenia si¢ w obszarze umiejetnosci oraz
kompetencji spotecznych.

Szczegdlnym elementem w systemie pomiaru efektow uczenia osigganych przez studentow jest
seminarium — na studiach I stopnia jest to zespotowa praca dyplomowa (licencjacka) o charakterze
projektowym oraz obrona tego projektu.

Na podstawie udziatu studentéw w seminarium oraz realizacji i obrony pracy dyplomowej dokonywany
jest pomiar szerokiego spectrum efektow z obszaru wiedzy i umiejetnosci kierunkowych oraz
kompetencji spotecznych absolwentéw. Pomiar ten dokonywany jest wedlug jednolitych zasad i
kryteriow, adekwatnie do przyjetych dla prac dyplomowych =zalozen oraz wytycznych,
wyszczegolnionych w odrebnej dokumentacji.

Szczegolng role petni Komisja ds. jakosci prac dyplomowych i recenzji na studiach I oraz Il stopnia.
Zadaniem niniejszego podmiotu jest opiniowanie tematow prac dyplomowych pod katem ich zgodnosci
z kierunkiem studiow, ocena jakosci prac dyplomowych, a takze ocena jakoSci recenzji prac
dyplomowych: opinii recenzenta oraz opinii promotora.

Uczelnia korzysta z elektronicznego systemu obron, ktory nie tylko zostat zintegrowany z Jednolitym
Systemem Antyplagiatowym, dzigki ktoremu weryfikowany jest poziom zapozyczen, ale system ten
pozwala na efektywniejszy i skuteczniejszy sposob prowadzenia obron prac dyplomowych, a takze na
ich nadzorowanie i kontrolowanie, w tym ocena pracy dyplomowej recenzenta, jak i promotora
dokonywana jest na podstawie identycznych kryteriow dedykowanych danemu kierunkowi i stopniowi
studiow.

W wyniku analizy w/w obszar6w koordynatorzy przedmiotdéw we wspotpracy z metodykiem i
menedzerem dokonujg ewaluacji i modyfikacji programéw 1 metod ksztalcenia.

E) WYKAZ ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC Z PRZYPISANIEM PUNKTOW ECTS

PRZEDMIOT ECTS
JEZYK OBCY 16
PODSTAWY SOCJOLOGIII 3
PODSTAWY KOMUNIKACII 2
PODSTAWY PSYCHOLOGII 2
OCHRONA WLASNOSCI 1
INTELEKTUALNEJ]

ETYKA W BIZNESIE 2
PODSTAWY TECHNOLOGII

INFORMACYJINEJ | APLIKACJI 2
BIUROWYCH
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PODSTAWY PRAWA

PODSTAWY ZARZADZANIA

PODSTAWY EKONOMII

PODSTAWY MARKETINGU

BADANIA MARKETINGOWE

ZARZADZANIE MARKA

AN W W W

NAUKA O ORGANIZACII

PODSTAWY FINANSOW ORGANIZACJI

SRODKI I TECHNIKI SPRZEDAZY

NEGOCJACJE W BIZNESIE

KOMUNIKACJA MARKETINGOWA

galw o w| b

NOWOCZESNE TECHNOLOGIE W
MARKETINGU I SPRZEDAZY

PSYCHOLOGIA MARKETINGU I
SPRZEDAZY

ZARZADZANIE PROJEKTAMI

PLANOWANIE MARKETINGOWE

ZACHOWANIA KONSUMENTOW

METODYKA PRACY PROJEKTOWEJ

WPROWADZENIE DO PRACY
DYPLOMOWE]J]

WYZWANIA RYNKU PRACY

WYCHOWANIE FIZYCZNE

PRZEDMIOT KIERUNKOWY W JEZYKU
OBCYM

BHP

JEZYK POLSKI

PRZEDMIOTY SPECJALNOSCIOWE

30

SEMINARIUM DYPLOMOWE

10

PRAKTYKA ZAWODOWA

40
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