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l. 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 studiéw

stacjonarne/niestacjonarne

stacjonarne/niestacjonarne

Czas trwania studiow (w semestrach)

taczna liczba punktéw ECTS dla danej formy

studiow.

180

taczna liczba godzin okreslona w programie

Studia stacjonarne Studia niestacjonarne

studiow
3219 2583
Tytut zawodowy nadawany absolwentom licencjat
Wymiar praktyk zawodowych. 960 godzin
Jezyk prowadzenia studiow polski
Rok rozpoczecia cyklu ksztatcenia 2023




1. EFEKTY UCZENIA SIE

symbol efektu

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

kod uniwersalnej
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 prowadzgcymi 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
dziatalnosci marketingowej i sprzedazowe;.

P6S_WG

MiS_I_WO03

specyfike przedmiotowg nauk spotecznych w stopniu
pozwalajacym te wiedze stosowacé w dziatalnosci biznesowe;j.

P6S_WG, P6S_WK

MiS_I_WO04

w stopniu podstawowym prawne uwarunkowania dotyczace
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_|_WO06

zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku i zachowaniach
nabywcow na rynku jako kluczowych elementach organizacji i
2ycia gospodarczego.

P6S_WG

MiS_I_WO07

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

P6S_WG, P6S_WK

MiS_I_W08

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

P6S_WG

MiS_I_WO09

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

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 nabywcow na rynku.

P6S_WK

MiS_I_W12

w zaawansowanym stopniu metody badan rynkowych w
poszczegdlnych obszarach dziatalnosci marketingowej
przedsiebiorstwa, w szczegdlnosci 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 szczegdInym uwzglednieniem
dziatalnosci rynkowej przedsiebiorstw.

P6S_WK

MiS_I_W14

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

P6S_WG, P6S_WK




MiS_I_W15

metody i techniki sprzedazy oraz budowania
dtugookresowych relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_I_W16

zasady oraz metody tworzenia plandw marketingowych.

P6S_WG

UMIEJETNOSCI
absolwent potrafi

MiS_I_U01

samodzielnie wyszukiwaé, analizowac, oceniaé, wybierad i
wykorzystywac informacje z szerokiego spektrum zrédet
pisanych, w tym Zrddet elektronicznych.

P6S_UW

MiS_I_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_1_U03

dobraé, wykorzystac oraz dokonaé 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

uczestniczy¢ 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,
dystrybucjg, promocjg i personelem.

P6S_UW

MiS_I_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_I_U08

planowa¢, 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

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

P6S_UW

MiS_I_U10

postugiwac sie normami i standardami w procesie zarzadzania
organizacjg, szczegolnie 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

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

P6S_UO

MiS_|_U13

wykorzytaé wiedze teoretyczng do szczegdtowego opisu i
praktycznego analizowania proceséw i zjawisk gospodarczych
przy podejmowaniu decyzji marketingowych i
sprzedazowych.

P6S_UW P6S_UO

MiS_I_U14

analizowac i oceniac przebieg zjawisk i proceséw
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_I_U16

umiejetnie organizowac prace wtasng i trafnie ustala¢
priorytety na drodze do wytyczonego celu zawodowego.

P6S_UO, P6S_UU




samodzielnie planowac swdj rozwdj i organizowad swoje

MiS_I_U17 . ..
- ksztatcenie sie przez cate zycie.

P6S_UU

formutowac problemy badawcze, dobiera¢ metody i
MiS_I_U18 narzedzia ich rozwigzywania z wykorzystaniem wiedzy z P6S_UW
dyscyplin nauki wtasciwych dla kierunku studiow.

KOMPETENCIJE SPOLECZNE
absolwent jest gotéw do

dostrzezenia ograniczonego zakresu wtasnej wiedzy i
MiS_I_K01 umiejetnosci oraz rozpoznawania potrzeby ciggtego uczenia P6S_KK
sie i statego podnoszenia kompetencji zawodowych.

Swiadomego, etycznego realizowania dziatan na polu

MiS_I_K02 . . P .
- zawodowym, w tym wykonywania dziatalnosci biznesowej.

P6S_KO, P6S_KR

MiS_I_K03 dziatania w sposdb przedsiebiorczy. P6S_KO

aktywnego i otwartego podchodzenia do dziatarh handlowych
MiS_I_K04 oraz dbania o zadowolenie klienta i wizerunek P6S_KO P6S_KR
przedsiebiorstwa.

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

MiS_I_K05 L ; A A P6S_KO, P6S_KR
- naciskiem na dziatalnos$¢ zwigzang z marketingiem i - -
sprzedaza.
MiS_I_K06 brania odpowiedzialnosci za powierzone mu zadania. P6S_KR

czynnego uczestnictwa w przygotowaniu projektow
MiS_l_K07 spotecznych i gospodarczych, uwzgledniajac ich aspekty P6S_KO
prawne, ekonomiczne i polityczne.

lIl.  ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC NIEZLAEZNIE OD FORMY PROWADZENIA
WRAZ Z PRZYPISANIEM DO NICH EFEKTOW UCZEANI SIE | TRESCI
PROGRAMOWYCH ZAPEWNIAJACYCH UZYSKANIE EFEKTOW

A) PRZYPISANIE EFEKTOW UCZENIA SIE DO ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC NIEZALEZNIE OD
FORMY ICH PROWADZENIA



SYMBOL EFEKTU

PRZEDMIOT

Mis_Wo1

Mis_W02

Mis_Wo3

Mis_Wo4

MiS_W05

MiS_W06

Mis_Wo07

MiS_Wo08

MiS_W09

MiS_W10

Mis_w11

Mis_W12

Mis_W13

Mis_W14

Mis_W15

MiS_W16

MiS_U01

Mis_U02

MiS_U03

Mis_uo4

Mis_U05

MiS_U06

MiS_Uo07

MiS_U08

MiS_U09

Mis_U10

Mis_u11

Mis_U12

Mis_U13

MiS_U14

MiS_U15

Mis_U16

Mis_U17

MiS_U18

MiS_K01

MiS_KO02

MiS_KO03

MiS_K04

Mis_Ko05

Mis_K06

MiS_K07

Podstawy
marketingu

>

x

x

x

>

>

>

>

>

>

>

>

Elementy socjologii

>

>

>

>

>

Podstawy
komunikacji

Podstawy
psychologii

Technologia
informacyjna

Podstawy prawa

Podstawy
zarzgdzania

Podstawy ekonomii

Zarzadzanie marka

Srodki i techniki
sprzedazy

Negocjacje w
biznesie

Komunikacja
marketingowa

Zachowania
konsumentéw

Wprowadzenie na
rynek pracy

Metodyka projektu
dyplomowego

Nauka o organizacji

Metody
efektywnego
uczenia sie

Nowoczesne
technologie w
marketingu i
sprzedazy

Podstawy finanséw

Psychologia
marketingu i
sprzedazy

Zarzadzanie
jakoscia




SYMBOL EFEKTU
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Zarzadzanie X X | x X | x X X | x | x | x|x X
projektami
Badania

marketingowe

Jezyk obcy

Ochrona wtasnosci
intelektualnej

Réznice
miedzykulturowe

Design Thinking

BHP

Praktyka zawodowa

Seminarium
dyplomowe

Mechanizm rynkéw
finansowych

Wywieranie
wptywu i
psychomanipulacje

Sprzedaz w
mediach
spotecznosciowych

Zarzadzanie
sektorem ustug

Merchandising

Plan sprzedazowy

Srodki i techniki
reklamy

Psychologia
reklamy i
konsumenta

Public relations

Teoria i praktyka
podejmowania
decyzji

Psychologia i
socjologia nowych
medidow

Prawo autorskie

Budowanie wtasnej
marki w sieci

>
>
>
>
>




SYMBOL EFEKTU

PRZEDMIOT

Mis_Wo1

MiS_W02

MiS_W03

Mis_Wo4

MiS_W05
MiS_W06

Mis_Wo07

MiS_W08

MiS_Wo09

Mis_W10

Mis_w11

Mis_W12

Mis_W13

MiS_W14

Mis_W15

MiS_W16

Mis_uo1

Mis_U02

MiS_U03

Mis_uo4
Mis_U05

MiS_U06

MiS_Uo07

Mis_uo08

MiS_U09

Mis_U10

Mis_u11

Mis_U12

Mis_U13

MiS_U14

MiS_U15

Mis_U16

Mis_U17

Mis_U18

MiS_K01

MiS_KO02

Mis_Ko03

MiS_K04

MiS_KO05

Mis_K06

MiS_K07

Etyka dziennikarska
i dziennikarstwo
internetowe

>

>

>

>

>

>

>

>

>

>

>

>

>

E - marketing i PR

Tworzenie i obstuga
witryn
internetowych
(Word Press)

Content marketing

Social mediai
blogging

Storrytelling i
copywriting

Marketing w
wyszukiwarkach
(SEO, PPC,
Adwords)

Trendy w content
marketing

Psychologia social
media

CM jako narzedzie
budowania marki

Tworzenie i obstuga
witryn
internetowych
(Word Press)

Prawo autorskie

Tworzenie tresci
multimedialnych

Copywriting

Storytelling

Zarzadzanie i
obstuga social
media oraz
odpowiedzialne
blogowanie

Marketing w
wyszukiwarkach
(SEO, PPC,
Adwords)




SYMBOL EFEKTU

PRZEDMIOT

Mis_Wo1

Mis_W02

MiS_W03

MiS_Wo04

MiS_WO05

MiS_W06

Mis_Wo07

MiS_W08

MiS_W09

MiS_W10

Mis_w11

MiS_W12

MiS_W13

MiS_W14

Mis_W15

MiS_W16

Mis_uo1

Mis_U02

MiS_U03

Mis_uo4

Mis_U05

MiS_U06

MiS_Uo07

Mis_uo08

MiS_U09

Mis_U10

Mis_u11

Mis_U12

MiS_U13

Mis_uU14

MiS_U15

MiS_U16

Mis_u17
Mis_u18

MiS_K01

MiS_KO02

Mis_Ko03

MiS_K04

MiS_KO05

Mis_K06

MiS_K07

Klient w sieci -
Zarzadzanie
wizerunkiem i
wspotpraca z
klientem

>

x

>

>

x

>

>

>

>

Modele biznesowe

Analityka
internetowa i
planowanie
kampanii w
internecie

Media
konwergentne

Marketing w
wyszukiwarkach
(SEO, PPC,
Adwords)

Budowa e-sklepu

E-commerce

E-mail marketing

Media
spotecznosciowe w
zarzadzaniu e-
commerce

Aspekty prawne e-
commerce

Marka korporacyjna

Marka osobista

Marka w social
mediach

Zarzadzanie
produktem

Strategia
komunikacji marki

Employer Branding

Strategie
brandingowe

Marketing débr
luksusowych

Storytelling i
copywriting

Tozsamosc i
wizerunek marki




SYMBOL EFEKTU

PRZEDMIOT

MiS_W03

MiS_Wo04

MiS_WO05

MiS_W06

Mis_Wo07

MiS_W08

MiS_Wo09

Mis_W10

MiS_W11

MiS_W12

Mis_W14

Mis_W15

MiS_W16

Mis_U02

MiS_U03

MiS_Uo04

Mis_U05

MiS_U06

Mis_Uo07

MiS_U09

Mis_U10

Mis_u11

Mis_U13

Mis_uU14

Mis_U16

MiS_U17

Mis_U18

MiS_K01

MiS_KO02

Mis_Ko5

Event marketing

> Imis_wo1

> IMis_wo2

> Imis_w13

> Imis_uo1

> Imis_uos

> Imis_u12

> Imis_u1s

> IMis_Ko3

> ImMis_koa

> IMis_Ko6

> Imis_ko7

Customer
Experience w
budowaniu marki

>

>

>

>

>

>

>

>

>

>

Kreowanie
doswiadczen w e-
commerce

Customer
Experience w
mediach
spotecznosciowych

Spoteczne i
humanistyczne
tendencje w
marketingu

Klient i jego rola w
biznesie

Strategie
zarzadzania
doswiadczeniami
klientéw

Kanaty komunikacji
w marketingu
doswiadczen

Customer
Experience
produktow
niematerialnych i
produktow
spotecznych

Marketing
sensoryczny




IV. PROGRAM STUDIOW

W ramach studiéw | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz oferowane sg nastepujace specjalnosci:

e Strategie i techniki sprzedazy

e E-marketing

e Content marketing - tworzenie tresci marketingowych

e E-handel i sprzedaz w nowych mediach

e Zarzadzanie marka

e Customer experience — zarzgdzanie doswiadczeniami klientéw

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN NAUKOWYCH

L.p. Dyscypliny naukowe % PUNKTOW ECTS
1. Nauki o zarzadzaniu i jakosci 68,3

2. Ekonomia i finanse 16,1

3. Nauki o komunikacji spotecznej i mediach 15,6

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika

Liczba punktéw
ECTS/Liczba godzin

taczna liczba punktéw ECTS, jakg student musi uzyskaé w ramach zajeé
prowadzonych z bezposrednim udziatem nauczycieli akademickich lub
innych oséb prowadzacych zajecia

STUDIA STACJIONARNE

98,6

STUDIA NIESTACJONARNE

75,7

taczna liczba punktéw  ECTS

ksztattujgcym umiejetnosci praktyczne

przyporzgdkowana zajeciom

STUDIA STACJONARNE
101,4

STUDIA NIESTACJONARNE

90,0
taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyskaé w ramach zajeé
z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych — w
przypadku kierunkow studiow przyporzagdkowanych do dyscyplin w 6

ramach dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub
nauki spoteczne

10



taczna liczba punktéw ECTS przyporzagdkowana zajeciom do wyboru 99

taczna liczba punktdw ECTS przyporzadkowana praktykom

38
zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

Praktyki zawodowe sg integralng czescig procesu dydaktycznego, co zgodnie z wymaganiami
programowymi dla studiéw | stopnia, jest odzwierciedleniem ich zawodowego charakteru. Zgodnie z
obowigzujgcym regulaminem studidow Wyzszej Szkoty Bankowej w Poznaniu, Wydziatu Ekonomicznego
w Szczecinie, praktyki zawodowe sg obowigzkowe (sg przedmiotem).

e  Wymiar praktyk zawodowych

Szczegdty zwigzane z odbywaniem praktyk okresla Dziekan Wydziatu. Dla kierunku Marketing
i sprzedaz | stopnia przewidziane sg nastepujgce regulacje: student ma mozliwosé realizacji praktyki w
trakcie catego przebiegu studidw, juz od pierwszego roku studiéw. Od roku akademickiego 2019/20,
zgodnie z regulacjami ustawy Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce z dn. 20 lipca 2018, obowigzujacy
wymiar godzin praktyk na studiach pierwszego stopnia wynosi: 6 miesiecy/24 tygodnie/960 godzin.

e Zasady i formy odbywania praktyk zawodowych

1) Biuro Karier i Praktyk (dalej: BKiP) jest organizatorem i koordynatorem praktyki zawodowej dla
studentdéw studiow i Il stopnia;

2) BKiP wspiera studenta i doradza w zakresie poszukiwania miejsca praktyk;

3) BKiP prowadzi monitoring realizowanych praktyk;

4) Student ma mozliwosé zorganizowania praktyki:

a) za posrednictwem BKiP,
b) samodzielnie.

5) Jezeli student chce zorganizowal praktyke za posrednictwem Biura Karier i Praktyk,
zobowigzany jest do:

a) wypetnienia deklaracji udostepnionej w Extranecie w wersji elektronicznej lub osobiscie
w Biurze Karier i Praktyk w wersji papierowej w terminie okreslonym przez Biuro Karier i
Praktyk, nie pdzniej niz na 2 tygodnie przed terminem rozpoczecia praktyk,

b) dostarczenia do Biura Karier i Praktyk CV w wersji papierowej lub elektronicznej.

6) Jezeli student chce zorganizowaé praktyke samodzielnie, zobowigzany jest do wypetnienia
deklaracji w wersji elektronicznej lub papierowej potwierdzonej przez praktykodawce w
terminie okreslonym przez Biuro Karier i Praktyk, jednak nie pdzZniej niz na 2 tygodnie przed
terminem rozpoczecia praktyk.

7) Miejsce odbywania praktyki zatwierdza opiekun merytoryczny praktyk wyznaczony przez
Dziekana Wydziatu. Opiekun merytoryczny w razie watpliwosci co do miejsca odbywania
praktyk przeprowadza szczegétowa rozmowe ze studentem i opiekunem wyznaczonym ze
strony firmy odnosnie kryteridw jakosciowych doboru miejsca odbywania praktyk przez
studenta oraz infrastruktury i wyposazenia miejsca odbywanych praktyk.

8) Po otrzymaniu przez studenta pozytywnej oceny dot. miejsca praktyki zawodowej przez
opiekuna merytorycznego, BKiP przygotowuje dokumentacje kierujgca na praktyke zawodowa.

9) Praktyka jest realizowana zgodnie z programem praktyk dla danego kierunku studiéw.

10) Uczelnia nie pokrywa kosztow zwigzanych z praktykami (np. ubezpieczenie NNW, OC, dojazdu,
noclegu).

11) Student zobowigzany jest do rozliczenia praktyki zawodowej zgodnie z regulaminem praktyk w
ciggu dwdch tygodni od dnia zakonczenia praktyki zawodowej.
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12) Dokumentacja z odbytej praktyki podlega ocenie formalnej przez BKiP oraz ocenie

merytorycznej przez opiekuna kierunku.

13) Opiekun merytoryczny praktyk na podstawie dzienniczka praktyk oraz oceny opiekuna praktyk

u praktykodawcy weryfikuje, czy student osiggnat zaktadane efekty uczenia sie i na tej
podstawie zalicza praktyke zawodowa.

14) Decyzje koricowg o zaliczeniu praktyki zawodowej podejmuje Dziekan Wydziatu.
15) Zaliczenie przez studenta praktyki w petnym wymiarze jest warunkiem dopuszczenia studenta

do egzaminu dyplomowego.

Zasady zaliczania praktyk na podstawie aktywnosci zawodowej i potwierdzonych efektdw uczenia sie.

1)

2)

3)

4)

5)

Na pisemny wniosek student moze ubiegac sie o czesciowe lub catkowite zaliczenie praktyk na
podstawie wykonywanej pracy zawodowej trwajgcej minimum:

a) 3 miesigce zatrudnienia (dotyczy studentéw, ktérzy rozpoczeli studia do 30 wrzesnia
2019 r. oraz wszystkich studentéow studiow Il stopnia),

b) 6 miesiecy zatrudnienia (dotyczy studentow studidw | stopnia, ktérzy rozpoczeli studia
po 01 pazdziernika 2019 r.).

O wymiarze zaliczenia praktyk w catosci lub czesci na podstawie wykonywanej pracy
zawodowej decyduje Dziekan na podstawie ztozonej dokumentacji. Decyzja jest podejmowana
w przeciggu 2 tygodni od momentu ztozenia w BKiP kompletnej dokumentacji. Przy ustaleniu
zmniejszonego wymiaru praktyk brany jest pod uwage staz pracy oraz jej zgodnos¢ z
kierunkiem studiéw lub specjalnoscia.

O zaliczenie praktyk moze ubiegac sie student, ktéry:

a) wykonuje lub wykonywat prace badz odbywat staz - w tym przypadku do wniosku
nalezy dotgczy¢ aktualne zaswiadczenie o zatrudnieniu lub swiadectwo pracy wraz z
zakresem obowigzkdw oraz z potwierdzeniem realizacji efektéw uczenia sie w
wykonywanej pracy zawodowej,

b) pracuje (wspdtpracuje) lub pracowat (wspdtpracowat) w ramach witasnej dziatalnosci
gospodarczej — w tym przypadku do wniosku nalezy dotgczy¢ zaswiadczenie o
prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej wraz z potwierdzeniem realizacji efektéw
uczenia sie w wykonywane] pracy zawodowej oraz aktualny wydruk Centralnej
Ewidencji Informacji o Dziatalnosci Gospodarczej (CEIDG), Biuro Karier i Praktyk
umawia studenta na rozmowe z opiekunem merytorycznym praktyk w celu
potwierdzenia efektéw uczenia sie przez opiekuna merytorycznego. W trakcie
spotkania, opiekun merytoryczny wypetnia formularz w ktérym zatwierdza zaliczenie
praktyk i efektdw uczenia sie na podstawie rozmowy i dokumentacji przedstawionej
przez studenta.

c) wykonuje lub wykonywat inne aktywnosci zawodowe - w tym przypadku do wniosku
nalezy dotgczy¢ dokument potwierdzajgcy aktywnos$¢ zawodows (np. referencje,
zaswiadczenie) oraz potwierdzenie realizacji efektéw uczenia sie w wykonywanej
aktywnosci zawodowej podpisane przez uprawniong do tego osobe Studentom
bedgcym pracownikami stuzb mundurowych w uzasadnionych przypadkach
zwigzanych z koniecznoscig zachowania poufnosci informacji Dziekan moze zaliczy¢
praktyke bez przektadania wszystkich lub czesci wymaganych dokumentéw.

W przypadku czesciowego zaliczenia praktyk student ma obowigzek zaliczenia pozostatej
czesci zgodnie z programem praktyk, co jest warunkiem dopuszczania studenta do egzaminu
dyplomowego.

W przypadku studentow | stopnia, gdzie wymiar praktyk wynosi 960 godzin, student moze
whioskowaé o zaliczenie czeSciowe w wymiarze 160 godzin (1 miesigc) co daje mozliwos¢
zaliczenia podstawowych modutéw z programu praktyk jakgkolwiek aktywnoscig zawodowa.
Natomiast 800 godzin nalezy zrealizowac zgodnie z kierunkiem studiéw tak, aby student
osiggnat efekty uczenia sie zatozone w modutach programowych praktyk.
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D) SPOSOBY WERYFIKACJI OCENY EFEKTOW UCZENIA SIE OSIAGANYCH PRZEZ
STUDENTA W TRAKCIE CAtEGO CYKLU KSZTALCENIA

Walidacja efektdw uczenia sie zatozonych w programie studidw, uszczegétowionych w kartach
przedmiotu poprzez przedmiotowe efekty uczenia sie, dotyczy trzech obszaréw: wiedzy, umiejetnosci i
kompetencji spotecznych. Niektére z metod weryfikacji efektéw uczenia sie pozwalajg na ocene w
wiecej niz jednym obszarze.

Metody weryfikacji oceny efektéw uczenia sie:

Kategoria Wiedza Umiejetnosci Kompetencje spoteczne
Metody: - Egzaminy ustne — - Egzaminy ustne i - Obserwacja i analiza
standaryzowane pisemne projektow lub zadan pod

- Egzaminy pisemne — pytania
otwarte, testy jedno —, badz
wielokrotnego wyboru, tekst z
lukami, mini — testy, zadania,
zadania rachunkowe

- Ocena prac pisemnych,
indywidualnych lub
zespotowych, np.: projekty,
scenariusze dziatan, analizy
przypadku, symulacje
proceséw, recenzje artykutéw
- Ocena prezentacji projektu
zespotowego lub
indywidualnego w oparciu o
prezentacje multimedialne,
scenariusze, symulacje etc.

- Obserwacja wykonania
zadania lub projektu
indywidualnego lub
zespotowego

- Ocena pracy
indywidualnej lub
zespotowej podczas zajec
- Ocena aktywnosci
podczas dziatan
praktycznych

- Ocena
prezentacji/projektu

- Obserwacja i analiza
prac lub innych wynikéw
dziatan studenckich

katem gotowosci do
podejmowania dziatan
zgodnych ze wskazanymi
kompetencjami
spotecznymi,

- Obserwacja zachowan i
kompetencji spotecznych
podczas dziatan
praktycznych

- Samoocena

- Ocena aktywnosci poza
zajeciami — udziat w kotach
zainteresowan,
konferencjach naukowych,
konkursach, projektach

Wskazane metody weryfikacji wykorzystywane sg réwniez w trybie zdalnym.

E) PLANY STUDIOW
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

Rok | Rok Il Rok Il
Sem. 1 Sem. 2 Sem. 3 Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p Przedmiot |Ios'c_': %) %) (%) %) (%] 0
gOdZ'"WCLPEGWCLPEBWC PlE|G|w|e|L|PlE|lG|W|E|lL|P|E|G|lW|E|L|P|E|D
i} w i} m i} m
1 |Podstawy zarzadzania 38 6z 32| 3
2 |Podstawy ekonomii 38 6z 32| 3
3 |Podstawy marketingu 55 |24E |21z 10 5
4 |Podstawy psychologii 15 |15E 2
5 |Podstawy prawa 25 |15E 10 | 2
6 |Srodki i techniki sprzedazy 59  |18E[21z 20 4
7 |BHP 4 4zz| O
8 |Metody efektywnego uczenia sig 12 12z 1
9 |Podstawy finanséw 68 18E | 18z 25| 7 4
10 |Technologia informacyjna 22 6z 16 | 3
11 |Elementy socjologii 30 15z 15| 3
12 |Podstawy komunikacji 28 18z 10 3
13 |Zarzadzanie markg 51E 18E | 18z 15 4
14 |Zachowania konsumentow 66 18E | 18z 20 |10 | 4
15 |Ochrona wiasnosci intelektualnej 27 12z 15[ 2
16 |Nowoczesne technologie w marketingu i sprzedazy 48 15E | 18z 15 4
17 |Psychologia marketingu i sprzedazy 21 21E 3
18 |Zarzadzanie projektami 51 18E | 18z 15 4
19 |Badania marketingowe 46 18E | 18z 10 5]
20 |Jezyk obcy 90 15z 30| 3 15z 30| 3
21 |Zarzadzanie jakoscig 38 6z 32| 3
22 |Negocjacje w biznesie 46 18E | 18z 10 4
23 |Komunikacja marketingowa 51 18E | 18z 15 4
24 |Metodyka projektu dyplomowego 12 12z 1
25 |Wyzwania rynku pracy 20 4z 16 | 1
26 |Nauka o organizaciji 51 18E | 18z 15 4
27 |Cultural Differences 26 6z 20 | 3
28 |Design Thinking 26 6z 2| 2
29 |przedmioty specjalnosciowe 509 36 | 30 40 8 | 66 | 54 80 16 | 18 | 105 80 16
30 |Seminarium dyplomowe 50 10zz 4 20zz 5 20zz 6
31 |Praktyka zawodowa 960 480 19 480zz 19
RAZEM 2583 |84 | 54| 0 |30|78|20|69 (72| 6 |70 |48 |21 | 84| 69 40 | 45|21 | 72 |113| O |65 | 78 | 28 | 84 |578| O | 95| 20 | 47 |18 | 611 | O | 80 | 20 | 43
RAZEMw semestrze (bez praktyk) 1623 246 265 238 328 297 249
ECTS w semestrze 180 20 21 21 28 47 43
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze (bez praktyk) 954 138 147 183 185 182 149
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Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie
Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnosc: Strategie i techniki sprzedazy

Rok Il Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 0 0
wi|€é | L |P S5|lw/| ¢ | L | P S5|lw/| ¢ | L | P 5
w w w
1 |Mechanizmy rynkéw finansowych 18E | 15z 20 4
2 [Public relations 18E | 15z 20 4
3 |Zarzgdzanie sektorem ustug 18E | 12z 20 4
4 |Teoria i praktyka podejmowania decyzji 18E | 12z 20 4
5 |Plan sprzedazowy 15E | 15z 20 4
6 |Srodki i techniki reklamy 15E | 15z 20 4
7 |Merchandising 30z 20 4
8 |Psychologia reklamy i konsumenta 18E | 15z 20 4
9 |Wywieranie wplywu i psychomanipulacje 30z 20 4
10 |Sprzedaz w mediach spotecznosciowych 30z 20 4
RAZEM 36 | 30 0 40 8 66 | 54 0 80 16 18 [ 105 | O 80 16
RAZEM w semestrze 106 200 203
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 66 120 123
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnos¢: E-marketing

Rok Il Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 0 n
w|¢E|L|P Slwlé|L|P Slwlé|L|p 5
w | w
1 |Psychologia i socjologia nowych mediow 18E | 15z 20 4
2 |Prawo autorskie 18E | 15z 20 4
3 |Budowanie wiasnej marki w sieci 18E | 12z 20 4
4 |Etyka dziennikarska i dziennikarstwo internetowe 18E | 12z 20 4
5 |E - marketing i PR 15E | 15z 20 4
6 |Tworzenie i obstuga witryn internetowych (Word Press) 15E 15z | 20 4
7 |Content marketing 30z 20 4
8 |Social media i blogging 30z 20 4
9 |Storrytelling i copywriting 30z 20 4
10 |Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords) 18E 15z | 20 4
RAZEM 36 | 30 | 0 | 40 8 | 66|39 | 15 | 80 16 | 18 | 90 | 15 | 80 16
RAZEM w semestrze 106 200 203
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 66 120 123
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnosé: Content marketing - tworzenie teresci marketingowych

Rok I Rok Iil
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 0 N
w|l¢é|L|P S5lwl€é|L|P S5lwl€é|L|P 5
L L L
1 |[Trendy w content marketing 18E | 15z 20 4
2 |Psychologia social media 18E | 15z 20 4
3 |CM jako narzedzie budowania marki 18E | 12z 20 4
4 |Tworzenie i obstuga witryn internetowych (Word Press) 15E 15z | 20 4
5 |Prawo autorskie 18E | 12z 20 4
6 |Tworzenie tresci multimedialnych 15E | 15z 20 4
7 |Copywriting 30z 20 4
8 |Storytelling 30z 20 4
Zarzadzanie i obstuga social media oraz odpowiedzialne
9 |blogowanie 30z 20 4
10 |Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords) 18E 15z | 20 4
RAZEM 36 1 30| 0 | 40 8 | 66 39| 15| 80 16 | 18 | 90 | 15 | 80 16
RAZEM w semestrze 106 200 203
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 66 120 123
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie
Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnos$¢: E-handel i sprzedaz w nowych mediach

Rok II Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 n 0
w| ¢ | L |P Slwl] ¢ |L|P Slwl¢€e|L|vrP 5
| w |
1 |Klient w sieci - Zarzgdzanie wizerunkiem i wspotpraca z 18E | 15z 20 4
Klientem
2 |Modele biznesowe 18E | 15z 20 4
3 |Analityka internetowa i planowanie kampanii w internecie 18E 12z | 20 4
4 |Media konwergentne 15E | 15z 20 4
5 |Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords) 18E 12z | 20 4
6 |Budowa e-sklepu 15E 15z | 20 4
7 |E-commerce 30z 20 4
8 |E-mail marketing 30z | 20 4
9 |Media spotecznosciowe w zarzadzaniu e-commerce 30z 20 4
10 |Aspekty prawne e-commerce 18E | 15z 20 4
RAZEM 36 | 30 0 40 8 66 | 15 | 39 | 80 16 | 18 | 75 | 30 | 80 16
RAZEM w semestrze 106 200 203
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 66 120 123
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Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnosé: Zarzadzanie marka

Rok Il Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 0 n
w|¢|L|P|E|G|lwWw|E|L]|P S5|lw|€é¢|L|P|E|D
w | w
1 |Marka koropracyjna 18E | 15z 20 4
2 |Marka osobista 18E | 15z 20 4
3 |Marka w social mediach 18E | 12z 20 4
4 |Zarzadzanie produktem 15E | 15z 20 4
5 |Strategia komunikacji marki 18E | 12z 20 4
6 |Employer Branding 15E | 15z 20 4
7 _|Strategie brandingowe 30z 20 4
8 |Marketing débr luksusowych 30z 20 4
9 |Storytelling i copywriting 30z 20 4
10 |Tozsamo$¢ i wizerunek marki 18E | 15z 20 4
RAZEM 36 | 30 0 40 0 8 66 54 0 80 16 18 [ 105| O 80 0 16
RAZEM w semestrze 106 200 203
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 66 120 123
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Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnos¢: Customer Experience - zarzadzanie doswiadczeniami klientéw

Rok Il Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 0 0
w|¢é | L | P 5lw/| €| L |P 5lw/| €| L |P 5
L L w
1 |Event marketing 18E | 15z 20 4
2 |Customer Experience w budowaniu marki 18E | 15z 20 4
3 |Kreowanie do$wiadczeh w e-commerce 15E | 15z 20 4
4 |Customer Expierience w mediach spofecznos$ciowych 15E | 15z 20 4
5 |Spofeczne i humanistyczne tendencje w marketingu 18E | 12z 20 4
6 |Klientijego rola w biznesie 18E | 12z 20 4
7 |Strategie zarzgdzania doswiadczeniami klientow 30z 20 4
8 |Kanaty komunikacji w marketingu do$wiadczen 30z 20 4
Customer Experience produktéw niematerialnych i
9 |projektow spotecznych 30z 20 4
10 |Marketing sensoryczny 18E | 15z 20 4
RAZEM 36 30 0 40 8 66 54 0 80 16 18 | 105 | O 80 16
RAZEM w semestrze 106 200 203
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 66 120 123
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie
Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

Rok | Rok Il Rok Il
Sem. 1 Sem. 2 Sem. 3 Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p Przedmiot ||os'c_': %) %) %) %) %] 0
gOdZIHWCLPEGWCLPEBWCLPEGWCLPEBWéLPEBWCLPEB
i} i} i} i} w i}
1 |Podstawy zarzadzania 38 6z 32| 3
2 |Podstawy ekonomii 38 6z 32| 3
3 |Podstawy marketingu 76 |36E | 30z 10 5
4 |Podstawy psychologii 20 | 20E 2
5 |Podstawy prawa 30 | 20E 10 | 2
6 |Srodki i techniki sprzedazy 76 | 30E | 26z 20 4
7 |BHP 4 4zz| O
8 |Metody efektywnego uczenia sig 20 20z 1
9 |Podstawy finanséow 98 36E | 30z 25| 7 4
10 |Technologia informacyjna 22 6z 16 | 3
11 |Elementy socjologii 43 28z 15| 3
12 |Podstawy komunikacji 40 30z 10 3
13 |Zarzadzanie markg 81E 36E | 30z 15 4
14 |Zachowania konsumentow 94 36E | 28z 20 |10 | 4
15 |Ochrona wiasnosci intelektualnej 35 20z 15| 2
16 |Nowoczesne technologie w marketingu i sprzedazy 75 30E | 30z 15 4
17 |Psychologia marketingu i sprzedazy 36 36E 3
18 |Zarzadzanie projektami 71 30E | 26z 15 4
19 |Badania marketingowe 70 30E | 30z 10 5}
20 |Jezyk obcy 90 15z 30| 3 15z 30| 3
21 |Zarzadzanie jakoscig 38 6z 32| 3
22 |Negocjacje w biznesie 76 36E | 30z 10 4
23 |Komunikacja marketingowa 81 36E | 30z 15 4
24 |Metodyka projektu dyplomowego 20 20z 1
25 |Wyzwania rynku pracy 22 6z 16 | 1
26 |Nauka o organizaciji 81 36E | 30z 15 4
27 |Cultural Differences 26 6z 20 | 3
28 |Design Thinking 26 6z 20| 2
29 |przedmi pecjalnosciowe 722 60 |52 | 0 |40 | 0 | 8 |112| 92| 0 |80 | O |16 |30 |176 | 0 [ 80| 0 | 16
30 [Seminarium dyplomowe Y 10zz 4 20zz 5 20zz 6
31 |Praktyka zawodowa 960 480 19 480zz 19
32 |Wychowanie fizyczne - zajgcia fakultatywne 60 30zz 0 30zz 0
RAZEM 3219 1126|168 | O | 30 | 78 | 20 (136|118 6 | 70 | 48 | 21 |146|131| O | 40 | 45 | 21 |132|199| O |65 | 78 | 28 |148|628| O | 95 | 20 | 47 [ 30 [ 682 | O | 80 | 20 | 43
RAZEM w semestrze (bez praktyk) 2259 302 378 362 474 411 332
ECTS w semestrze 180 20 21 21 28 47 43
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze (bez praktyk) 1590 194 260 277 331 296 232
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Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnosc: Strategie i techniki sprzedazy

Rok Il Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 0 0
w|é|L|P|E|G|lW|E¢E|L|P|E|G|lW|E|L|P|E|DG
w w w
1 |Mechanizmy rynkéw finansowych 30E | 26z 20 4
2 [Public relations 30E | 26z 20 4
3 |Zarzgdzanie sektorem ustug 30E | 20z 20 4
4 |Teoria i praktyka podejmowania decyzji 30E | 20z 20 4
5 |Plan sprzedazowy 26E | 26z 20 4
6 |Srodki i techniki reklamy 26E | 26z 20 4
7 |Merchandising 50z 20 4
8 |Psychologia reklamy i konsumenta 30E | 26z 20 4
9 |Wywieranie wplywu i psychomanipulacje 50z 20 4
10 |Sprzedaz w mediach spotecznosciowych 50z 20 4
RAZEM 60 | 52 0 40 0 8 112 | 92 0 80 0 16 | 30 | 176 | O 80 0 16
RAZEM w semestrze 152 284 286
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 112 204 206
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnos¢: E-marketing

Rok Il Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 0 n
w|¢E|L|P Slwlé|L|P Slwlé|L|p 5
w | w
1 |Psychologia i socjologia nowych mediow 30E | 26z 20 4
2 |Prawo autorskie 30E | 26z 20 4
3 |Budowanie wiasnej marki w sieci 30E | 20z 20 4
4 |Etyka dziennikarska i dziennikarstwo internetowe 30E | 20z 20 4
5 |E - marketing i PR 26E | 26z 20 4
6 |Tworzenie i obstuga witryn internetowych (Word Press) 26E 26z | 20 4
7 |Content marketing 50z 20 4
8 |Social media i blogging 50z 20 4
9 |Storrytelling i copywriting 50z 20 4
10 |Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords) 30E 26z | 20 4
RAZEM 60 | 52 | 0 | 40 8 |112| 66 | 26 | 80 16 | 30 {150 | 26 | 80 16
RAZEM w semestrze 152 284 286
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 112 204 206
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnosé: Content marketing - tworzenie teresci marketingowych

Rok I Rok Iil
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 0 N
w|l¢é|L|P S5lwl€é|L|P S5lwl€é|L|P 5
L L L
1 |[Trendy w content marketing 30E | 26z 20 4
2 |Psychologia social media 30E | 26z 20 4
3 |CM jako narzedzie budowania marki 30E | 20z 20 4
4 |Tworzenie i obstuga witryn internetowych (Word Press) 26E 26z | 20 4
5 |Prawo autorskie 30E | 20z 20 4
6 |Tworzenie tresci multimedialnych 26E | 26z 20 4
7 |Copywriting 50z 20 4
8 |Storytelling 50z 20 4
Zarzadzanie i obstuga social media oraz odpowiedzialne
9 |blogowanie 50z 20 4
10 |Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords) 30E 26z | 20 4
RAZEM 60 | 52 | 0 | 40 8 |112] 66 | 26 | 80 16 | 30 [ 150 | 26 | 80 16
RAZEM w semestrze 152 284 286
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 112 204 206
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnos$¢: E-handel i sprzedaz w nowych mediach

Rok II Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 n 0
w| ¢ | L |P Slwl] ¢ |L|P Slwl¢€e|L|vrP 5
| w |
1 |Klient w sieci - Zarzgdzanie wizerunkiem i wspotpraca z 30E | 262 20 4
Klientem
2 |Modele biznesowe 30E | 26z 20 4
3 |Analityka internetowa i planowanie kampanii w internecie 30E 20z | 20 4
4 |Media konwergentne 26E | 26z 20 4
5 |Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords) 30E 20z | 20 4
6 |Budowa e-sklepu 26E 26z | 20 4
7 |E-commerce 50z 20 4
8 |E-mail marketing 50z | 20 4
9 |Media spotecznosciowe w zarzadzaniu e-commerce 50z 20 4
10 |Aspekty prawne e-commerce 30E | 26z 20 4
RAZEM 60 | 52 0 40 8 [112| 26 | 66 | 80 16 | 30 | 126 | 50 | 80 16
RAZEM w semestrze 152 284 286
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 112 204 206
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Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnosé: Zarzadzanie marka

Rok I Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 0 n
w | € L Pl E |G | w]|E€ L P 51w | € L Pl E |G
w | w
1 |Marka koropracyjna 30E | 26z 20 4
2 |Marka osobista 30E | 26z 20 4
3 |Marka w social mediach 30E | 20z 20 4
4 |Zarzadzanie produktem 26E | 26z 20 4
5 |Strategia komunikacji marki 30E | 20z 20 4
6 |Employer Branding 26E | 26z 20 4
7 _|Strategie brandingowe 50z 20 4
8 |Marketing débr luksusowych 50z 20 4
9 |Storytelling i copywriting 50z 20 4
10 |Tozsamo$¢ i wizerunek marki 30E | 26z 20 4
RAZEM 60 | 52 0 40 0 8 112 | 92 0 80 16 | 30 [ 176 | O 80 0 16
RAZEM w semestrze 152 284 286
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 112 204 206
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Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie
Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (od naboru 2023/2024)

specjalnos¢: Customer Experience - zarzadzanie doswiadczeniami klientéw

Rok Il Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot 0 0 0
w|¢é | L | P 5/lwl|€é¢|L|P|E|G|lW]|]E|L]|P 5
L L w
1 |Event marketing 30E | 26z 20 4
2 |Customer Experience w budowaniu marki 30E | 26z 20 4
3 |Kreowanie do$wiadczeh w e-commerce 30E | 20z 20 4
4 |Customer Expierience w mediach spofecznos$ciowych 30E | 20z 20 4
5 |Spoteczne i humanistyczne tendencje w marketingu 26E | 26z 20 4
6 |Klientijego rola w biznesie 26E | 26z 20 4
7 |Strategie zarzgdzania doswiadczeniami klientow 50z 20 4
8 |Kanaty komunikacji w marketingu do$wiadczen 50z 20 4
Customer Experience produktéw niematerialnych i
9 |projektow spotecznych 50z 20 4
10 |Marketing sensoryczny 30E | 26z 20 4
RAZEM 60 52 0 40 8 112 | 92 0 80 0 16 30 [ 176 | O 80 16
RAZEM w semestrze 152 284 286
ECTS w semestrze 8 16 16
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 112 204 206

Elektronicznie
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