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l. OGOLNA CHARAKTERYSTYKA KIERUNKU STUDIOW

nazwa kierunku studiow Marketing and Sales

Poziom ksztatcenia

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

Profil ksztatcenia Praktyczny

Forma studiow

. . . Stacjonarne (nabdr zimowy)
stacjonarne/niestacjonarne

Czas trwania studiow (w semestrach) 6

taczna liczba punktéw ECTS dla danej formy

studiow. 180

taczna liczba godzin okreslona w programie Studia stacjonarne
studiéw 2425 (w tym 2375 kontaktowych)
Tytut zawodowy nadawany absolwentom Licencjat

Wymiar praktyk zawodowych. 960 godzin, 6 miesiecy

Jezyk prowadzenia studiéw angielski

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_I_ 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, odpowiedzialnos$é, rola zawodowa)

PROFIL PRAKTYCZNY

symbol efektu

opis efektow uczenia sie dla absolwenta studiéw kod uniwersalnej

| stopnia na kierunku MARKETING | SPRZEDAZ charakterystyki
poziomu drugiego dla
kwalifikacji na
poziomie VI




WIEDZA absolwent zna i rozumie

MiS_I_Wo01

w zaawansowanym stopniu relacje i zaleznosci
zachodzace 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 marketingowe;j i sprzedazowe;j.

P6S_WG

MiS_I_Wo03

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

P6S_WG, P65_WK

MiS_l_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 2zycia
gospodarczego.

P6S_WG

MiS_I_W07

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

P6S_WG, P65_WK

MiS_I_WO08

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

P6S_WG

MiS_I_WO09

najwazniejsze aspekty wspodtczesnego zycia
gospodarczego, w tym zasady i uwarunkowania
(np. finansowe) lezgce 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_I_W11

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

P6S_WK

MiS_I_W12

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

P6S_WG

MiS_l_W13

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

P6S_WK

MiS_|_W14

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

P6S_WG, P65_WK

MiS_I_W15

metody i techniki sprzedazy oraz budowania
dtugookresowych relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_I_W16

zasady oraz metody tworzenia plandéw
marketingowych.

P6S_WG

UMIEJETNOSCI absolwent potrafi

MiS_I_U01

samodzielnie wyszukiwaé, analizowac, oceniac,
wybiera¢ i wykorzystywa¢ informacje z
szerokiego spektrum zrdédet pisanych, w tym
zrédet elektronicznych.

P6S_UW

MiS_I_U02

trafnie wybiera¢ metody i procedury w celu
wykonania praktycznych zadan, w szczegdlnosci
tych zwigzanych z planowaniem dziatalnosci
marketingowe;j i sprzedazowej.

P6S_UW




MiS_I_U03

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

P6S_UW

MiS_I_U04

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

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 postugiwaé 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_1_U09

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

P6S_UW

MiS_I_U10

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

P6S_UW

MiS_|_U11

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

P6S_UK




MiS_|_U12

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

P6S_UO

MiS_I_U13

wykorzystac 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 proceséw
gospodarczych oraz przewidywac ich skutki.

P6S_UW

MiS_I_U15

wydajnie pracowaé w zespole i przyjmowac w
nim rézne role wykazujgc sie posiadaniem
zdolnosci organizacyjnych.

P6S_UO

MiS_I_U16

umiejetnie organizowa¢ prace wtasng i trafnie
ustalac priorytety na drodze do wytyczonego celu
zawodowego.

P6S_UO, P6S_UU

MiS_l_U17

samodzielnie planowac swoj
rozwéj iorganizowac 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

wtasciwych dla kierunku studiow.

P6S_UW

KOMPETENCIJE SPOLECZNE absolwent jest gotow do

MiS_I_K01

dostrzezenia ograniczonego zakresu wiasnej
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_I_KO3

dziatania w sposéb 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_I_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_l_K07

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

P6S_KO
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description of the learning outcomes of a graduate of the degree Marketing and sales - practical profile

(] (%] (@]
£ © © C = =
SP 28628
s 2T BB eEE
T S 2 ©5 O ©
o S5 9 c - 3
s) 5} o
J0I10Vdd TVNOISS340¥dd
RIVYNIW3S YINO1dId
SHO

HINAVIN INOFYT IHL 40 SIONITIVHO

SIS3HL 3HL OL1 NOILONAOYLNI

SOHIOM 103C0dd ONILYIHD ANV ONINYVIT IAILIF443 40 SAOHLIW

INOIAVH3E ¥3WNSNOD

ONINNV1d ONILINAVIN

ILNFWIDVNVIN LO3[OUd

SFTVS ANV DNILINAVIA 40 ADOTOHIOAS

SFTVS ANV DNILIMIVIA NI SITDOOTONHIL NY3IAOW

SNOILVOINNWINOD ONILINAVIN

SSANISNG NI SNOILVILOD3AN

S3TVS 40 SINDINHOIL ANV SNVIW

JONVNIH 40 STVLINIWVANNS

S3IANLS TVYNOILVSINYOHO

ILNFWIDOVNVIN ANVHL

HOUYIAS3d ONILINAVIN

ONILINIVIN 40 STVLINIWVANNS

SOIWONOD3O0UIIN

ILNFWIDVNVIA 40 SJISvd

MV 40 SOISvd

SNOILVOT'1ddV 321440 ANV ADOTONHD3L NOILYIWAOLNI 40 STV.INIWVANNS

SIHOTY dI 40 NOILD310¥dd

ADOTOHIASd 40 STVLINIWVANNS

NOILVOINNWIWOD 40 STVINIWVANNL

IADOT10ID0S 40 STVLINIWVANNS

AOVNONV1 NOIFHOS

L

O w '
OowHwy
ZSLuoowWw g
€000 ZEn
<O S gk

JN0D1NO SNINYV3IT IHL 40 TOLINAS

KNOWLEDGE - the graduate knows and understands




MiS_W

relationships
and
dependencies
between
organisations,
market players,
marketing and
sales
institutions.

P6S_WK

MiS_W

issues related
to typical social
institutions
(legal,
economic,
political,
cultural) and
their impact on
the
organisation's
operations and
marketing and
sales activities.

P6S_WG

MiS_W

specific nature
of the social
sciences in
question to the
extent that this
knowledge can
be applied to
business
activities.

P6S_WG,
P6S_WK

MiS_W

legal
considerations
regarding

P6S_WK




liability for
intellectual
property and
copyright
protection.

MiS_W

modern
information
and
communication
technologies
used both in
social and
professional
life.

P6S_WK

MiS_W

human
knowledge and
market
behaviour as
key elements
of organization
and economic
life.

P6S_WG

MiS_W

concept of
organisational
culture and its
impact on
team and
individual
performance.

P6S_WG,
P6S_WK

MiS_W

tools to
communicate
with the
market,
especially in

P6S_WG




marketing and
sales.

MiS_W

key aspects of
modern
economic life,
including
principles and
considerations
(e.g. financial)
that underpin
business.

P6S_WK

MiS_W

tools and
techniques for
building,
coordinating
and effectively
maintaining
relations
between
market
operators.

P6S_WG

MiS_W

issues in the
field of
psychology and
sociology and
understands
their impact on
the market
behaviour of
buyers.

P6S_WK




MiS_W

typical market
research
methods in
particular areas
of the
company’s
marketing
activities, in
particular
customer
research,
product and
quality,
communication
with the
environment.

P6S_WG

MiS_W

organisation
rules and
activities of the
various
marketing and
sales areas,
their
specificities
and the
interdependen
cies, with
particular
reference to
the market
activities of the
undertakings.

P6S_WK




MiS_W

procedures to
diagnose and
resolve
organisational
operational
problems that
arise in specific
areas of the
organisation,
including
marketing and
sales
processes.

P6S_WG,
P6S_WK

MiS_W

sales methods
and
techniques, as
well as building
long-term
customer
relationships.

P6S_WG

MiS_W

basic principles
and methods
for creating
marketing
plans.

P6S_WG

SKILLS - the graduate

is able to

MiS_U

search,
analyse,
evaluate, select
and use
information
from a wide
range of
written

P6S_UW




sources,
including
electronic
sources.

Mis_U

chooses the
right methods
and
procedures to
perform
practical tasks,
in particular
those related
to planning
marketing and
sales activities.

P6S_UW

MiS_U

select, use and
evaluate the
effectiveness
of the
methods,
techniques and
tools for
examining,
describing and
analysing the
state and the
direction of
changes in the
market
environment of
the
organisation.

P6S_UW




MiS_U

participate in
operational
and tactical
decision-
making
processes and
evaluate
marketing and
sales solutions.

P6S_UO

MiS_U

use
information
technologies to
collect, process
and analyse
data.

P6S_UW

MiS_U

diagnose and
troubleshoot
core marketing
and sales tools:
product, price,
distribution,
promotion, and
personnel.

P6S_UW

MiS_U

correctly use
standards and
standards
(legal,
professional,
ethical,
qualitative and
others) in
marketing and
sales
processes, in

P6S_UW




particularin
the area of
communicating
with the
environment
and building
customer
relationships.

MiS_U

plan and
implement
primarily
market
communication
activities using
traditional
methods as
well as new
technologies.

P6S_UW
P6S_UK

MiS_U

analyse and
evaluate the
image of the
company and
its brands and
design
elements of
the
organisation's
identity
system.

P6S_UW

MiS_U

use standards
and standards
in the

organisation's
management

P6S_UW




process,
especially in
marketing and
sales.

MiS_U

communicate
in a foreign
language at
level B2
according to
the Common
European
Framework of
Reference for
Languages.

P6S_UK

MiS_U

organise in the
basic scope the
practical
operation of
the
organisation
and/or its core
areas, in
particular
concerning
marketing,
trade and
negotiation,
using a variety
of standards
and rules and
standard
methods and
tools.

P6S_UO




MiS_U

use basic
theoretical
knowledge to
describe in
detail and to
analyse
business
processes and
phenomena in
practical ways
when making
marketing and
sales decisions.

P6S_UW
P6S_UO

MiS_U

analyse and
evaluate the
course of
economic
phenomena
and processes
and anticipate
their effects.

P6S_UW

MiS_U

work efficiently
and assume
different roles
within the
team with
organisational
capabilities.

P6S_UO

MiS_U

skilfully
organize their
work and
accurately
prioritise their
work toward

P6S_UO,
P6S_UU




their career
goal.

MiS_U

plan their own
development
and organise
life-long
learning.

P6S_UU

MiS_U

formulate
research
problems,
select methods
and tools for
solving them
using
knowledge
from
disciplines
relevant to the
field of study.

P6S_UW

SOCIAL COMP

ETE

NCE - the graduat

eis

prepar

ed to

MiS_KO

=

recognise the
limited scope
of own
knowledge and
skills and
recognise the
need for
continuous
learning and
continuous
improvement
of professional
competences.

X

P6S_KK




MiS_KO

N

conduct
business
activities in an
informed,
ethical way,
including doing
business.

P6S_KO,
P6S_KR

MiS_KO

w

perform
entrepreneuria
| activities.

P6S_KO

MiS_KO

S

actively and
openly engage
in commercial
activities,
ensure
customer
satisfaction
and corporate
image.

P6S_KO
P6S_KR

MiS_KO

(52}

proper
identification
and resolution
of professional
dilemmas, with
particular
emphasis on
marketing and
sales activities.

P6S_KO,
P6S_KR

MiS_KO

)]

take
responsibility
for the
entrusted
tasks.

P6S_KR




actively
participate in
the
preparation of
social and
MiS_KO | economic
projects, taking
into account
their legal,
economic and
political
aspects. X X X X X | X X X | X

P6S_KO

~N

Description of the learning outcomes of a graduate of first-cycle studies in Marketing and sales - practical profile




MiS_Wo01

relationships and
dependencies
between

organisations,
market players,
marketing and

sales institutions.

P6S_WK




MiS_W02

issues related to
typical social
institutions (legal,
economic,
political, cultural)
and their impact
on the
organisation's
operations and
marketing and
sales activities.

P6S_WG

MiS_W03

specific nature of
the social sciences
in question to the
extent that this
knowledge can be
applied to business
activities.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_Wo04

legal
considerations
regarding liability
for intellectual
property and
copyright
protection.

P6S_WK

MiS_WO05

modern
information and
communication
technologies used
both in social and
professional life.

P6S_WK

MiS_WO06

human knowledge
and market
behaviour as key

P6S_WG




elements of
organization and
economic life.

MiS_W07

concept of
organisational
culture and its
impact on team
and individual
performance.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_WO08

tools to
communicate with
the market,
especially in
marketing and
sales.

P6S_WG

MiS_W09

key aspects of
modern economic
life, including
principles and
considerations
(e.g. financial) that
underpin business.

P6S_WK

MiS_W10

tools and
techniques for
building,
coordinating and
effectively
maintaining
relations between
market operators.

P6S_WG

MiS_W11

issues in the field
of psychology and
sociology and

understands their

P6S_WK




impact on the
market behaviour
of buyers.

MiS_W12

typical market
research methods
in particular areas
of the company’s
marketing
activities, in
particular
customer research,
product and
quality,
communication
with the
environment.

P6S_WG

MiS_W13

organisation rules
and activities of
the various
marketing and
sales areas, their
specificities and
the
interdependencies,
with particular
reference to the
market activities of
the undertakings.

P6S_WK

MiS_W14

procedures to
diagnose and
resolve
organisational
operational
problems that

P6S_WG, P6S_WK




arise in specific
areas of the
organisation,
including
marketing and
sales processes.

MiS_W15

sales methods and
techniques, as well
as building long-
term customer
relationships.

P6S_WG

MiS_W16

basic principles
and methods for
creating marketing
plans.

P6S_WG

SKILLS -

the graduate is

able to

MiS_Uo01

search, analyse,
evaluate, select
and use
information from a
wide range of
written sources,
including
electronic sources.

P6S_UW

MiS_U02

chooses the right
methods and
procedures to
perform practical
tasks, in particular
those related to
planning
marketing and
sales activities.

P6S_UW




MiS_uo03

select, use and
evaluate the
effectiveness of
the methods,
techniques and
tools for
examining,
describing and
analysing the state
and the direction
of changes in the
market
environment of
the organisation.

P6S_UW

MiS_U04

participate in
operational and
tactical decision-
making processes
and evaluate
marketing and
sales solutions.

P6S_UO

MiS_U05

use information
technologies to
collect, process
and analyse data.

P6S_UW

MiS_U06

diagnose and
troubleshoot core
marketing and
sales tools:
product, price,
distribution,
promotion, and
personnel.

P6S_UW




MiS_U07

correctly use
standards and
standards (legal,
professional,
ethical, qualitative
and others) in
marketing and
sales processes, in
particular in the
area of
communicating
with the
environment and
building customer
relationships.

P6S_UW

MiS_U08

plan and
implement
primarily market
communication
activities using
traditional
methods as well as
new technologies.

P6S_UW P6S_UK

MiS_U09

analyse and
evaluate the image
of the company
and its brands and
design elements of
the organisation's
identity system.

P6S_UW

MiS_U10

use standards and
standards in the
organisation's
management

P6S_UW




process, especially
in marketing and
sales.

MiS_U11

communicate in a
foreign language at
level B2 according
to the Common
European
Framework of
Reference for
Languages.

P6S_UK

MiS_U12

organise in the
basic scope the
practical operation
of the organisation
and/or its core
areas, in particular
concerning
marketing, trade
and negotiation,
using a variety of
standards and
rules and standard
methods and tools.

P6S_UO

MiS_U13

use basic
theoretical
knowledge to
describe in detail
and to analyse
business processes
and phenomena in
practical ways
when making

P6S_UW P6S_UO




marketing and
sales decisions.

MiS_U14

analyse and
evaluate the
course of
economic
phenomena and
processes and
anticipate their
effects.

P6S_UW

MiS_U15

work efficiently
and assume
different roles
within the team
with organisational
capabilities.

P6S_UO

MiS_U16

skilfully organize
their work and
accurately
prioritise their
work toward their
career goal.

P6S_UO, P6S_UU

MiS_U17

plan their own
development and
organise life-long
learning.

P6S_UU

MiS_U18

formulate research
problems, select
methods and tools
for solving them
using knowledge
from disciplines

P6S_UW




relevant to the
field of study.

SOCIAL COMPETENCE - th

e graduate is pr

epared to

MiS_K01

recognise the
limited scope of
own knowledge
and skills and
recognise the need
for continuous
learning and
continuous
improvement of
professional
competences.

P6S_KK

MiS_K02

conduct business
activities in an
informed, ethical
way, including
doing business.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_KO03

perform
entrepreneurial
activities.

P6S_KO

MiS_K04

actively and openly
engage in
commercial
activities, ensure
customer
satisfaction and
corporate image.

P6S_KO P6S_KR




MiS_KO05

proper
identification and
resolution of
professional
dilemmas, with
particular
emphasis on
marketing and
sales activities.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_KO06

take responsibility
for the entrusted
tasks.

P6S_KR

MiS_K07

actively participate
in the preparation
of social and
economic projects,
taking into account
their legal,
economic and
political aspects.

P6S_KO

Description of the learning outcomes of a graduate of first-cycle studies in Marketing and sales - practical profile
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MiS_Wo01




MiS_W02

issues related to
typical social
institutions (legal,
economic,
political, cultural)
and their impact
on the
organisation's
operations and
marketing and
sales activities.

P6S_WG

MiS_W03

specific nature of
the social sciences
in question to the
extent that this
knowledge can be
applied to business
activities.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_Wo04

legal
considerations
regarding liability
for intellectual
property and
copyright
protection.

P6S_WK

MiS_WO05

modern
information and
communication
technologies used
both in social and
professional life.

P6S_WK

MiS_WO06

human knowledge
and market
behaviour as key

P6S_WG




elements of
organization and
economic life.

MiS_W07

concept of
organisational
culture and its
impact on team
and individual
performance.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_WO08

tools to
communicate with
the market,
especially in
marketing and
sales.

P6S_WG

MiS_W09

key aspects of
modern economic
life, including
principles and
considerations
(e.g. financial) that
underpin business.

P6S_WK

MiS_W10

tools and
techniques for
building,
coordinating and
effectively
maintaining
relations between
market operators.

P6S_WG

MiS_W11

issues in the field
of psychology and
sociology and

understands their

P6S_WK




impact on the
market behaviour
of buyers.

MiS_W12

typical market
research methods
in particular areas
of the company’s
marketing
activities, in
particular
customer research,
product and
quality,
communication
with the
environment.

P6S_WG

MiS_W13

organisation rules
and activities of
the various
marketing and
sales areas, their
specificities and
the
interdependencies,
with particular
reference to the
market activities of
the undertakings.

P6S_WK

MiS_W14

procedures to
diagnose and
resolve
organisational
operational
problems that

P6S_WG, P6S_WK




arise in specific
areas of the
organisation,
including
marketing and
sales processes.

MiS_W15

sales methods and
techniques, as well
as building long-
term customer
relationships.

P6S_WG

MiS_W16

basic principles
and methods for
creating marketing
plans.

P6S_WG

SKILLS - the

graduate is able to

MiS_Uo01

search, analyse,
evaluate, select
and use
information from a
wide range of
written sources,
including
electronic sources.

P6S_UW

MiS_U02

chooses the right
methods and
procedures to
perform practical
tasks, in particular
those related to
planning
marketing and
sales activities.

P6S_UW




MiS_uo03

select, use and
evaluate the
effectiveness of
the methods,
techniques and
tools for
examining,
describing and
analysing the state
and the direction
of changes in the
market
environment of
the organisation.

P6S_UW

MiS_U04

participate in
operational and
tactical decision-
making processes
and evaluate
marketing and
sales solutions.

P6S_UO

MiS_U05

use information
technologies to
collect, process
and analyse data.

P6S_UW

MiS_U06

diagnose and
troubleshoot core
marketing and
sales tools:
product, price,
distribution,
promotion, and
personnel.

P6S_UW




MiS_U07

correctly use
standards and
standards (legal,
professional,
ethical, qualitative
and others) in
marketing and
sales processes, in
particular in the
area of
communicating
with the
environment and
building customer
relationships.

P6S_UW

MiS_U08

plan and
implement
primarily market
communication
activities using
traditional
methods as well as
new technologies.

P6S_UW P6S_UK

MiS_U09

analyse and
evaluate the image
of the company
and its brands and
design elements of
the organisation's
identity system.

P6S_UW

MiS_U10

use standards and
standards in the
organisation's
management

P6S_UW




process, especially
in marketing and
sales.

MiS_U11

communicate in a
foreign language at
level B2 according
to the Common
European
Framework of
Reference for
Languages.

P6S_UK

MiS_U12

organise in the
basic scope the
practical operation
of the organisation
and/or its core
areas, in particular
concerning
marketing, trade
and negotiation,
using a variety of
standards and
rules and standard
methods and tools.

P6S_UO

MiS_U13

use basic
theoretical
knowledge to
describe in detail
and to analyse
business processes
and phenomena in
practical ways
when making

P6S_UW P6S_UO




marketing and
sales decisions.

MiS_U14

analyse and
evaluate the
course of
economic
phenomena and
processes and
anticipate their
effects.

P6S_UW

MiS_U15

work efficiently
and assume
different roles
within the team
with organisational
capabilities.

P6S_UO

MiS_U16

skilfully organise
their work and
accurately
prioritise their
work toward their
career goal.

P6S_UO, P6S_UU

MiS_U17

plan their own
development and
organise life-long
learning.

P6S_UU

MiS_U18

formulate research
problems, select
methods and tools
for solving them
using knowledge
from disciplines

P6S_UW




relevant to the
field of study.

SOCIAL

COMPETENCE

- the gr

aduate is prepared

MiS_K01

recognise the
limited scope of
own knowledge
and skills and
recognise the need
for continuous
learning and
continuous
improvement of
professional
competences.

P6S_KK

MiS_K02

conduct business
activities in an
informed, ethical
way, including
doing business.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_KO03

perform
entrepreneurial
activities.

P6S_KO

MiS_K04

actively and openly
engage in
commercial
activities, ensure
customer
satisfaction and
corporate image.

P6S_KO P6S_KR




MiS_KO05

proper
identification and
resolution of
professional
dilemmas, with
particular
emphasis on
marketing and
sales activities.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_KO06

take responsibility
for the entrusted
tasks.

P6S_KR

MiS_K07

actively participate
in the preparation
of social and
economic projects,
taking into account
their legal,
economic and
political aspects.

P6S_KO




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

ZAJECIA LUB GRUPY TRESCI PROGRAMOWE

ZAJEC




IV. PROGRAM STUDIOW
Informacja o proponowanych specjalnosciach ksztalcenia oferowanych w danym cyklu ksztatcenia:

- INNOVATIVE MARKETING
- SALES STRATEGIES AND TECHNOLOGUES

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN NAUKOWYCH

L.p. Dyscypliny naukowe 2% 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
t.aczna liczba punktow ECTS, jaka student musi uzyskac¢ w ramach zajg¢| STUDIA STACJONARNE
prowadzonych z bezposrednim udziatem nauczycieli
oy . \ . 92,6
akademickich lub innych os6b prowadzacych zajecia
Laczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana zajgciom| 95,9 stacjonarne
ksztattujacym umiejetnosci praktyczne
Laczna liczba punktéw ECTS, jakg student musi uzyska¢ w ramach Nie dotyczy
zajeé¢ z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spolecznych | w
przypadku kierunkow studiow przyporzadkowanych do dyscyplin w
ramach dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub
nauki spoteczne
Laczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana zajeciom do wyboru 98
Laczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana 40
praktykom zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH
Praktyki zawodowe stanowig integralng czgs¢ programu studiow pierwszego stopnia, co zgodnie
z wymaganiami programowymi dla studiow o praktycznym profilu ksztalcenia, jest odzwierciedleniem
zawodowego charakteru studiow.
Procedury organizacji praktyk zawodowych sa sformalizowane. Glowne zatozenia dotyczace
praktyk zostaly okreslone w regulaminie praktyk oraz procedurze organizacji praktyk. Praktyki
zawodowe sg obowigzkowe i1 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 praktyczng weryfikacje efektow
uczenia si¢, poszerzenie kompetencji i umiejetnosci studenta. Praktyka obejmowaé powinna obserwacje
oraz czynne uczestnictwo w réznych formach dziatan realizowanych przez dang organizacje. Waznym
jej celem jest poglebianie, rozwijanie i doskonalenie kompetencji studenta niezbednych do wykonywania
zawodu zwigzanego z kierunkiem studidéw.

Praktyki na kierunku marketing i sprzedaz moga odbywac¢ si¢ miedzy 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, dziatach sprzedazy,
innych komorkach instytucji, w ktorych wykonywane sg dzialania marketingowe o charakterze
sprzedazowym.

Migjsce realizowania praktyk musi dawa¢ mozliwo$¢ osiggnigcia zakladanych 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 réwniez dopuszcza si¢, 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 osiggniecia efektow uczenia uczestnicza: koordynator przedmiotu,
metodyk, menedzer kierunku, prodziekan ds. jakosci ksztalcenia oraz Komisja ds. zapewniania jakoSci
prac dyplomowych i recenzji na studiach I i 1l stopnia, dziekan.
Weryfikacja osiggania efektow uczenia przez poszczegélnych studentdéw 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 ktorych osiggany jest dany efekt oraz metod weryfikacji osiggania przez
studentéw poszczegdlnych efektow uczenia sig.

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

efekty uczenia si¢ w zakresie wiedzy zwykle weryfikowane sa poprzez: egzaminy pisemne i ustne,
kolokwia, quizy i testy,
umiejetnosci najczescie] weryfikowane sg poprzez wykonywanie ¢wiczen, rozwigzywanie zadan,
opracowanie studiow przypadkéw, projekty, obserwacje, portfolio i oceng aktywnosci (efektow
pracy studenta) na zajgciach,

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

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

osiagnigty przez studenta.

Narzedziami posredniego pomiaru zakresu realizacji efektow uczenia sa:

— ankiety oceny zaje¢ dydaktycznych przez studentdéw — dzieki wynikom ankiet uzyskuje sie
informacje dotyczace sposobu postrzegania procesu ksztatcenia z perspektywy studentow oraz ich
oceny pracy wyktadowcow, co pozwala na zdiagnozowanie obszar6w nauczania przedmiotowego
wymagajacych korekt i dzialan naprawczych, umozliwia takze wytypowanie dobrych praktyk i
rozwigzan 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 pomigdzy wyktadowcg a grupami studenckimi.
Na uzyskanie zakladanych umiejetno$ci i kompetencji oraz na opanowanie oczekiwanej wiedzy,
pozwala wlasciwy dobor metod ksztatcenia. Wybdr metod zalezy od wielu czynnikdow, w tym zwlaszcza
od formy zajec¢, od sformutowanych celow nauczania, planowanych szczegolnych zadan dydaktycznych,
wreszcie od przedmiotu nauczania i efektow uczenia zdefiniowanych dla danego przedmiotu.
Wyktadowca moze okresli¢ wiasne metody dydaktyczne lub wybraé¢ sposrod metod opartych o dowolna
typologi¢ metod nauczania/uczenia si¢. W zalezno$ci od formy zaje¢ (wyktad/ ¢wiczenia/ laboratorium),
wyktadowcy moga planowac prace w oparciu o:

metody podajace (oparte na uczeniu si¢ przez przyswajanie): wyktad, wyktad konwersatoryjny,
wyklad z prezentacja multimedialng, nauczanie wyprzedzajace (analiza gotowych tre§ci 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.,

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

metody praktyczne/ ¢wiczeniowe (treningowe): rozwigzywanie zadan/ c¢wiczen, trening
kompetencji (asertywnosci, projektowania np. graficznego, sporzadzania bilansu, komunikacji w
zespole, tworczosci, orientacji w terenie, projektowania dzialan, pisania raportu, sporzadzania
diagnozy) i in.

Wyktadowcy planujacy zajecia dydaktyczne w terenie, poza siedzibg uczelni, ch¢tnie wybieraja: wyjazd
studyjny, wycieczke, czy tez udzial w imprezach i wydarzeniach organizowanych przez podmioty spoza uczelni
(konferencje, spotkania, wystawy, rajdy i gry terenowe), ¢wiczenia w terenie, badania terenowe, szkolenia.
Wyktadowe] formie zajgC, a takze osigganiu efektow uczenia si¢ w obszarze wiedzy stuzg 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 ktorym student wykazuje aktywnos¢ poznawcza, w tym

zwlaszcza poszukujaca.

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

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

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

Szczegolng role pelni Komisja ds. jakosci prac dyplomowych i recenzji na studiach I oraz II stopnia.
Zadaniem niniejszego podmiotu jest opiniowanie tematoéw prac dyplomowych pod katem ich zgodnosci
z kierunkiem studidw, ocena jako$ci prac dyplomowych, a takze ocena jako$ci 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 obszarow koordynatorzy przedmiotoéw we wspolpracy z metodykiem i
menedzerem dokonujg ewaluacji i modyfikacji programéw 1 metod ksztalcenia.

~



E) WYKAZ ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC Z PRZYPISANIEM PUNKTOW ECTS

LP. | PRZEDMIOT ECTS
1 | FOREIGN LANGUAGE 12
2 | FUNDAMENTALS OF SOCIOLOGY 3

FUNDAMENTALS OF
COMMUNICATION

FUNDAMENTALS OF
PSYCHOLOGY

5 | PROTECTION OF IP RIGHTS 10
BUSINESS ETHICS 2

FUNDAMENTALS OF
7 | INFORMATION TECHNOLOGY AND
OFFICE APPLICATIONS

8 | FUNDAMENTALS OF LAW

FUNDAMENTALS OF
MANAGEMENT

10 | FUNDAMENTALS OF ECONOMICS
11 | FUNDAMENTALS OF MARKETING
11 | MARKETING RESEARCH

12 | BRAND MANAGEMENT

13 | ORGANISATIONAL STUDIES

FUNDAMENTALS OF CORPORATE
FINANCE

MEANS AND TECHNIQUES OF
SALES

16 | NEGOTIATIONS IN BUSINESS
17 | MARKETING COMMUNICATIONS

MODERN TECHNOLOGIES IN
SALES AND MARKETING

PSYCHOLOGY OF SALES AND
MARKETING

20 | PROJECT MANAGEMENT
21 | MARKETING PLANNING

22 | CONSUMER BEHAVIOUR

METHODS OF EFFECTIVE
23 | LEARNING AND CREATING 6
PROJECTS
24 | INTRODUCTION TO THE THESIS 2

75 CHALLENGES OF THE LABOUR 1
MARKET

26 | PHYSICAL EDUCATION
27 | MONOGRAPHIC COURSE

OCCUPATIONAL HEALTH AND
SAFETY

OBLIGATORY SPECIALTY
29 | COURSES (hours per semester 30
depending on specialty)
30 | DIPLOMA SEMINAR 10
31 | PROFESSIONAL PRACTICE 40
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