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Il. EFEKTY UCZENIA SIE

Symbol efektu

Opis efektow uczenia sie

Kod uniwersalnej

charakterystyki
Wiedza
absolwent zna i rozumie
w pogtebionym stopniu tresci wspdtczesnych doktryn P75 WG
MiS_Il_WO01 | ekonomicznych i teorii zarzadzania, postugujac sie P7S_WK
terminologig nauk spotecznych -
skutki réznic kulturowych i wynikajgcg z nich koniecznos¢
MiS Il W02 odpowiedniego doboru, z uwzglednieniem adaptacji, P7S_ WG
- wykorzystanych metod i narzedzi przy planowaniu oraz P7S_WK
realizacji akcji marketingowych i sprzedazowych
metodologie badan naukowych i zasady tworzenia
MiS_Il_WO03 | instrumentdéw analitycznych w zakresie nauk spotecznych, P7S_WG
z uwzglednieniem aspektéow z marketingu i sprzedazy
pojecie i znaczenia etyki oraz wtasnosci intelektualnej
MiS_II_WO04 | (wtasnosci przemystowej oraz praw autorskich i praw P7S_WK
pokrewnych)
istote oraz kierunki rozwoju koncepcji zrdwnowazonego P7S WG
MiS_II_WO05 | rozwoju gospodarczego, a takze znaczenie spoteczne;j -
S L P7S_WK
odpowiedzialnosci biznesu -
znaczenie pogtebionej analizy danych biznesowych dla P7S WG
MiS_Il_ W06 | prawidtowego funkcjonowania i rozwoju przedsiebiorstwa P7S_WK
oraz prognozowania trendéw rynkowych -
MiS 1| Wo7 zasady sr.Jecja.Iistycere.j rachunkoyv.oéci, szczegélnie P7S WG
- - w zakresie dziatalnosci handlowej i ustugowej -
w stopniu pogtebionym zagadnienia z zakresu wiedzy
MiS_Il_ W08 | o cztowieku i zachowaniach nabywcéw na rynku krajowym P7S_WG
i miedzynarodowym
w pogtebionym stopniu zasady oraz metody tworzenia
MiS 1| W09 .pla.now marketingowych, n.a rynku krajowym ' ' P75 WG
- i miedzynarodowym, a takze w budowaniu indywidualnej -
przedsiebiorczosci
w stopniu pogtebionym metody badan dotyczace
MiS_Il_W10 | dziatalnosci z zakresu marketingu i sprzedazy (np. badania P7S_WG
rynku i atrybutéw marki)
metody i techniki sprzedazy oraz budowania
MiS_Il_ W11 | dtugookresowych relacji z klientem indywidualnym P7S_WG
i biznesowym
znaczenie w marketingu i sprzedazy nowoczesnych
MiS_Il_ W12 | srodkéw komunikacji, w tym rowniez z uzyciem P7S_WG
odpowiednich narzedzi informatycznych
Umiejetnosci
absolwent potrafi
wykorzysta¢ zdobytg wiedze w podejmowaniu,
MiS_II_U01 |prowadzeniu i rozwijaniu dziatalnosci przedsiebiorstwa, P7S_UW
szczegdlnie w zakresie marketingu i sprzedazy
MiS_II_U02 dobierac zrddta informacji, dokonywaé obserwacji, analizy P75_UW

i interpretacji zjawisk oraz wykorzystywa¢ metody




i nowoczesne narzedzia w projektowaniu i rozwijaniu
procesow w organizacji

MiS_II_U03

identyfikowac i formutowac problemy badawcze oraz
wykorzystywac nabytg wiedze w modelowaniu

i prognozowaniu przebiegu wybranych proceséw
rynkowych, opierajac sie m.in. na nowoczesnych
narzedziach analitycznych

P7S_UW

MiS_Il_U04

aktywnie uczestniczy¢ w procesach podejmowania decyzji
oraz oceniaé proponowane rozwigzania z zakresu
marketingu i sprzedazy

P7S_UW

MiS_II_U05

integrowac wiedze z réznych dziedzin w celu tworzenia
rozwigzan opartych na nowoczesnych narzedziach
komunikacji z rynkiem

P7S_UW

MiS_II_U06

postugiwac sie normami i standardami w zarzadzaniu
procesami w organizacji

P7S_UW

MiS_Il_U07

opracowac projekty, raporty, sprawozdania, przeglady na
temat zagadnien typowych dla marketingu i sprzedazy,
z wykorzystaniem wybranej literatury przedmiotu i innych
udokumentowanych Zrédet informacji oraz baz danych

P7S_UW

MiS_II_U08

samodzielnie lub w zespole planowa¢ i realizowac
kluczowe dziatania z zakresu komunikacji rynkowej,
prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych metod, jak
i nowych technologii

P7S_UW
P7S_UK

MiS_II_U09

korzysta¢ z podstawowych narzedzi rachunkowosci
w procesie podejmowania decyzji marketingowych
i sprzedazowych

P7S_UW

MiS_II_U10

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

P7S_UW

MiS_II_U11

okresla¢ priorytety, podejmowacd decyzje oraz oceniaé
proponowane rozwigzania z zakresu dziatalnosci
marketingowej i sprzedazowej

P7S_UO

MiS_Il_U12

prezentowad zdobyta wiedze i umiejetnosci w mowie
i pismie z wykorzystaniem m.in. narzedzi informacyjnych

P7S_UW
P7S_UK

MiS_II_U13

komunikowac sie z klientami indywidualnymi

i instytucjonalnymi z wykorzystaniem rozwinietych
umiejetnosci interpersonalnych oraz nowoczesnych
narzedzi, umozliwiajgcych np. prowadzenie debat,
dyskusji lub negocjacji handlowych

P7S_UK

MiS_Il_U14

postugiwac sie jezykiem obcym, rowniez w zakresie nauk
spotecznych, na poziomie B2+ Europejskiego Systemu
Opisu Ksztatcenia Jezykowego

P7S_UK

MiS_II_U15

wspotpracowac w zespole, petnigc w nim rézne funkcje,
w tym funkcje kierowniczg

P7S_UO
P7S_UK

MiS_II_U16

samodzielnie uczy¢ sie, zdobywaé, doskonali¢ wiedze
i umiejetnosci zawodowe przez cate zycie oraz
uwzgledniaé w swoich dziataniach nowe pomysty

i rozwigzania

P7S_UU

Kompetencje spoteczne
absolwent jest gotéw do




inicjowania i uczestniczenia w przedsiewzieciach

MiS_1l_KO1
- - spotecznych

P7S_KO

kreatywnego dziatania i wspotdziatania w sposéb

MiS_1l_KO02 _—
- - przedsiebiorczy

P7S_KO

postepowania etycznego i okazywania wrazliwosci
MiS_Il_KO3 | spotecznej w ramach wyznaczonych rél organizacyjnych P7S_KR
i spotecznych

samodzielnego podejmowania decyzji w sytuacjach
MiS_II_K04 | kryzysowych (np. konfliktu spotecznego) oraz przyjecia P7S_KK
odpowiedzialnosci za powierzone zadania i cele

krytycznego myslenia, samodzielnego zdobywania
MiS_Il_KO5 i doskonalenia wiedzy oraz rozwoju i umiejetnosci P7S_KK
zawodowych i ukierunkowywania innych w tym zakresie

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

A) PRZYPISANIE EFEKTOW UCZENIA SIE DO ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC NIEZALEZNIE OD
FORMY ICH PROWADZENIA
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MiS_lI_W11
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MiS_lI_U09

MiS_lI_U10

MiS_lI_U11
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MiS_lI_U13
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MiS_lI_U15

MiS_lI_U16

MiS_lI_K01

MiS_lI_K02

MiS_lI_K03
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B) ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC ORAZ TRESCI PROGRAMOWE ZAPEWNIAJACE UZYSKANIE

EFEKTOW UCZENIA SIE

nazwa zajec / specjalnosci

opis zajec / specjalnosci

Studiowanie w WSB Merito 2

Celem zajed jest zainicjowanie poczucia identyfikacji studenta /
studentki z Uczelnig, poznanie mozliwosci ptynacych ze studiowania na
wybranym kierunku, integracja z grupg oraz zdobycie wiedzy na temat
procesu studiowania i funkcjonowania struktur organizacyjnych

w Uczelni utatwiajacych dalszg nauke i budowanie wspdlnoty
akademickiej.

Kompetencje przysztosci 2

Celem zajec jest przedstawienie kluczowych kompetencji wymaganych
przez dynamicznie zmieniajacy sie rynek pracy oraz tych, w ktére warto
inwestowad, by odpowiadac na te zmiany. Zajecia majg takze na celu
pomoc studentom zaplanowac sciezke rozwoju w zakresie kompetencji,
przekazanie im praktycznych wskazéwek dotyczgcych poruszania sie po
rynku pracy oraz oméwienie zachodzgcych zmian w podejsciu do pracy
(m.in. w obszarze wartosci).

Etyka i spoteczna
odpowiedzialnosc¢ biznesu 2

Celem zajec jest zdobycie wiedzy w zakresie wybranych poje¢

i problemoéw etycznych oraz przetozenie jej na wybrane zagadnienia
praktyczne w dziedzinie paradygmatu spotecznej odpowiedzialnosci
biznesu (CSR), poznanie istoty i roli etyki w dziatalnosci biznesowej,
rozwijanie umiejetnosci analizy dylematow etycznych, zwigzanych

z dziatalnoscig biznesowgq oraz ksztatcenie umiejetnosci planowania
dtugofalowych dziatan z zakresu spotecznej odpowiedzialnosci biznesu
i doskonalenie umiejetnosci analizowania przyktadéw praktycznych

i czerpania z nich inspiracji do dziatan realizowanych w ramach
wykonywanej pracy.

Ochrona wtasnosci przemystowe;j
i prawa autorskiego

Celem zajec jest zdobycie wiedzy z zakresu wtasnosci przemystowej
i prawa autorskiego.

Zarzadzanie projektami

Celem zajec jest zapoznanie studentow z dziedzing zarzgdzania, ktora
zajmuje sie planowaniem, organizowaniem, nadzorowaniem realizacji
i rozliczaniem przedsiewzie¢ o charakterze inwestycyjnym,
organizacyjnym, ekonomicznym, informatycznym i in.

Wyzwania przysztosci

Celem zajec jest zapoznanie studenta z aktualnymi trendami
oddziatujgcymi na studiowang dziedzine, a takze szersze poznanie
zawodu, ktory student bedzie wykonywac, np. w powigzaniu

z transformacja cyfrowg w biznesie, sztuczng inteligencja,
zrbwnowazonym rozwojem, innowacyjnoscig w réznych obszarach
biznesu.

Modele biznesowe

Celem zajec jest zapoznanie sie z zagadnieniami z zakresu szeroko
rozumianego zarzgdzania strategicznego i zarzgdzania efektywnoscia.
Studenci poznajg zasady funkcjonowania rynku kapitatowego; nabedg
umiejetnosci tworzenia nowoczesnych modeli biznesowych i reakcji na
zmiennos¢ rynku kapitatowego.

Strategie marketingowe

Celem zajec jest wypracowanie umiejetnosci analizy i praktycznego
projektowania strategii marketingowej przedsiebiorstw, a zwtaszcza
analizy rynku i segmentacji, wyboru rynkéw docelowych, tworzenia
wartosci dla klienta, pozycjonowania oferty oraz planowania strategii
narzedziowych (produktu, ceny, promocji i dystrybucji).




Marketing i sprzedaz B2B

Zajecia majg na celu przedstawienie studentom pojeé, metod i technik
oraz réznic zwigzanych z marketingiem B2B i B2C oraz nauczenie ich
praktycznego zastosowania. W ramach ¢wiczen zostang przekazane
umiejetnosci samodzielnego stosowania poznanych narzedzi
marketingowych. Studenci poznajg metody stosowania strategii
marketingowych na przyktadach konkretnych firm z rynku B2B,
analizujgc konkretne przypadki.

Finanse i ksiegowosc¢
w przedsiebiorstwie ustugowym
i handlowym

Celem zajed jest wyposazenie studenta w wiedze z zakresu
funkcjonowania systemu rachunkowosci w jednostkach handlowych;
wyksztatcenie umiejetnosci czytania informacji ujetych w ksiegowosci
oraz sprawozdaniach finansowych z naciskiem na zastosowanie tej
wiedzy w praktyce.

Projekt semestralny

Celem jest integracja wiedzy i umiejetnosci zdobywanych podczas
studiow w praktycznym zadaniu / projekcie. Student / studentka
nabywa umiejetno$¢ implementacji zdobywanej wiedzy do praktyki,
rozwigzywania probleméw zawodowych w praktyce, pracy w zespole
projektowym oraz rozwija kompetencje transferowalne (samodzielnos¢,
odpowiedzialnos¢, podejmowanie decyzji, samoorganizacja,
komunikacja, wspoétpraca w zespole, samoocena, autoewaluacja).

Wyktad do wyboru 2
(humanistyczny) / wyktad do
wyboru 2 w j. obcym
(humanistyczny)

Celem wyktadu jest rozszerzenie pozakierunkowych zainteresowan
studentdéw.

BHP

W trakcie zajec student / studentka poznaje podstawowe regulacje

i zagadnienia z zakresu ergonomii i BHP we wspodtczesnych zaktadach
pracy, na uczelni oraz w zyciu pozazawodowym. Zapoznaje sie

Z wzorcowymi rozwigzaniami w zakresie ksztattowania warunkdéw pracy.
Zdobywa wiedze na temat zagrozen dla zycia i zdrowia cztowieka,
ochrony przed nimi oraz postepowania w przypadku wystgpienia tych
zagrozen na terenie Uczelni.

Jezyk obcy

Celem zaje¢ jest doskonalenie umiejetnosci jezykowych studenta /
studentki zdobytych na wczedniejszych etapach edukacyjnych

i nabywanie nowych, wtasciwych dla okreslonego poziomu jezykowego.
Obok wybranych zagadnien jezyka ogdlnego i biznesowego student /
studentka wzbogaca swojg wiedze interkulturowg oraz przygotowuje sie
i wdraza do samodzielnej nauki jezyka obcego.

Kierowanie zespotem

Celem zajed jest przekazanie wiedzy dotyczacej rél menedzera / lidera /
koordynatora. Zapoznanie z wybranymi strukturami komunikacyjnymi
pomocnymi w kierowaniu zespotem. Cwiczenie wybranych umiejetnosci
pomocnych w organizowaniu i koordynowaniu pracy zespotu.
Budowanie postawy wzgledem cztowieka w pracy (dostrzegania
wartosci kapitatu ludzkiego w organizacji, na ktéry istotny wptyw ma
sposob kierowania zespotem). Budowanie autorefleksji dotyczacej
wiasnych kompetencji w zakresie komunikacji, wywierania wptywu,
organizacji pracy innych osdb.

Innowacyjna przedsiebiorczos¢

Celem jest rozwijanie twdrczego potencjatu w pracy zespotowej nad
udoskonaleniem jakiegos istniejgcego rozwigzania rozumianego jako
rozwigzywanie problemoéw. Istotnymi elementami, ktére ksztattowane
sg w ramach przewidzianego programu zaje¢, sg w szczegdlnosci:
metody twdrczego rozwigzywania problemoéw stosowane w biznesie,
omaowienie podejscia strategii btekitnego oceanu i metody design
thinking, ktdre zespoty wykorzystajg w pracy nad udoskonaleniem




produktu, ustugi, rozwigzania w sferze biznesowej / spotecznej badanej
firmy.

Nowoczesne zarzgdzanie marka

Zajecia majg na celu przekazanie wiedzy na temat metodologii
budowania i zarzadzania marka w otoczeniu mikro i makro
przedsiebiorstwa. Studenci poznajg nowoczesne narzedzia i giéwne
wytyczne niezbedne w procesie budowania silnych, transparentnych

i wartosciowych marek oraz specyfike budowania kompleksowej
strategii zarzadzania i najwazniejsze dtugofalowe trendy w brandingu na
przyktadzie m.in. marek globalnych i lokalnych. Dokonajg analizy
przypadkéw w celu poznania odmiennych dziatarh w ramach budowania
marek. Poznajg i przeanalizujg marki, ktére nie odniosty sukcesu na
rynku, a nastepnie zbudujg programy naprawcze przy wykorzystaniu
nowoczesnych narzedzi medialnych — telewizja, radio, internet, outdoor,
brandmix.

Marketing spoteczny

Celem zajec jest przedstawienie szczegétowych informacji na temat
marketingu spotecznego; zapoznanie studentdw z zagadnieniami

z zakresu kampanii spotecznych i z aktualnym stanem wiedzy naukowej
w obszarze spotecznej odpowiedzialnosci biznesu; oméwienie etapdw
wdrazania marketingu spotecznego w przedsiebiorstwach; ksztatcenie
umiejetnosci przygotowywania programdéw w obszarze spotecznej
odpowiedzialnosci biznesu; ksztattowanie postawy: odpowiedzialnosci
i wrazliwosci spotecznej; doskonalenie umiejetnosci: kooperacji

w zespole, komunikowania sie, formutowania informacji zwrotnej.

Business intelligence

Celem zajec jest zaprezentowanie i omowienie zagadnien z zakresu
Business Intelligence. Studenci zdobeda wiedze na temat mozliwosci
systemoOw Business Intelligence w obszarze dziatalnosci marketingowej
i sprzedazowej przedsiebiorstwa oraz nauczg sie ja stosowac

w konkretnych przypadkach. Zajecia ksztatcg umiejetnosci w zakresie
metodyki wdrazania a nastepnie zastosowania w przedsiebiorstwie
Customer Intelligence. Dodatkowo doskonalg umiejetnosci w zakresie
stosowania Business Intelligence jako czes$¢ systemu ERP na przyktadzie
oprogramowania MS Power Bl w obszarze dziatalnosci marketingowe;j

i sprzedazowej przedsiebiorstwa.

Nowoczesne techniki reklamy

Celem zajec jest przekazanie studentom praktycznej wiedzy z obszaru
trenddw i rodzajow wspétczesnej reklamy z uwzglednieniem nowych
mediéw; nauczenie praktycznego przygotowywania form reklamowych
w zaleznosci od kanatu informacyjnego z wykorzystaniem psychologii
konsumenta; udoskonalenie umiejetnosci przeprowadzania krytycznej
analizy i interpretacji przekazow reklamowych, formutowania zatozen do
tworzenia nowoczesnych przekazéw reklamowych, zespotowego
przygotowania i przeprowadzenia prezentacji oraz wyrazania wiasnych
opinii.

Forecasting w marketingu
i sprzedazy

Zajecia maja na celu przekazanie studentom wiedzy teoretycznej oraz
nauczenie umiejetnosci praktycznych w obszarze prognozowania

w marketingu i sprzedazy. Studenci zapoznajg sie ze znaczeniem
forecastingu w marketingu oraz metodami i narzedziami, ktére sg w nim
wykorzystywane, z zasadami wykorzystywania forecastingu

w dziataniach budujgcych pozycje marki w Internecie oraz w efektywnej
sprzedazy. Poznajg metody prognozowania z naciskiem na badania

i analizy internetowe. Nauczg sie praktycznego wykorzystania
przedstawionych narzedzi i zasad, wskazywania odpowiednio dobranych
metody prognoz marketingowych dla organizacji / firmy / biznesu.

Proseminarium

Celem zajec jest nabycie przez studentéw umiejetnosci, wiedzy
i kompetenc;ji potrzebnych do samodzielnego przygotowania pracy




dyplomowej, w tym przyswojenie standardéw formalnych
i merytorycznych.

Projekt semestralny
miedzykierunkowy 2

Celem zajed jest integracja wiedzy i umiejetnosci zdobywanych podczas
studiéw w zakresie bezpieczeristwa wewnetrznego w powigzaniu

z innymi dziedzinami w praktycznym zadaniu — zespotowym projekcie
miedzykierunkowym.

Seminarium dyplomowe

Celem zajed jest przygotowanie i obrona pracy dyplomowej.

Zréwnowazone przywodztwo

Celem zajec jest wzmocnienie kompetencji zarzadczych poprzez
praktyczne wykorzystanie sprawdzonych strategii oraz technik i narzedzi
koniecznych do efektywnego przewodzenia w ztozonych organizacjach.
Zajecia skupiajg sie na integrowaniu teorii zarzadzania z praktycznymi
umiejetnosciami, podczas ktérych student / studentka nabedzie
umiejetnosci podejmowania trafnych i adekwatnych do potrzeb
organizacji decyzji przywdédczych w warunkach niepewnosci.

Praktyka zawodowa

Celem jest praktyczne zastosowanie zagadnient poznanych w czasie
studiéw w realnych zadaniach zawodowych. Student / studentka uczy
sie takze wspdtpracy w zespole, samodzielnosci i odpowiedzialnosci za
powierzone zadania oraz zdobywa umiejetnosci i kompetencje
przydatne w pracy zawodowe;j.

spec. Marketing w cyfrowej
transformacji

Zajecia w ramach specjalnosci majg na celu przekazanie wiedzy

i ¢wiczenie umiejetnosci z zakresu konstruowania nowych rozwigzan za
pomoca nowoczesnych metod takich, jak design thinking oraz product
design; skutecznego zarzadzania zespotami w zdalnym i hybrydowym
modelu pracy; projektowego podejscia do realizacji wyznaczanych
celdw; przeobrazen cyfrowych i ich wptywu na dziatanie przedsiebiorstw
oraz procesy spoteczne; zagadnierh neuromarketingu oraz advanced
marketing automation; podstaw innowacyjnosci w dziataniu
przedsiebiorstwa; etycznego podejscia do klientdw oraz konkurencji. Tak
utozony program przygotuje studentéw do pracy jako menedzer ds.
marketingu cyfrowego, specjalista ds. automatyzacji marketingu,
menedzer tresci cyfrowych, analityk danych cyfrowych, dyrektor
marketingu cyfrowego, specjalista ds. social media, specjalista ds.
bezpieczenstwa cyfrowego w marketingu, innowator ds. technologii
marketingu.

spec. Sprzedaz w innowacyjnym
przedsiebiorstwie

Zajecia w ramach specjalnosci majg na celu przekazanie wiedzy

i ¢wiczenie umiejetnosci z zakresu narzedzi do zarzadzania
doswiadczeniami klientéw w przedsiebiorstwie, zarzgdzania wartoscig
przedsiewzie¢; nowoczesnych narzedzi w zakresie sprzedazy; design
thinking, product design oraz advanced e-commerce; psychologicznych
aspektéw w relacjach z klientami i w decyzjach zakupowych; narzedzi do
zarzadzania zespotami sprzedazowymi. Tak utozony program przygotuje
studentéw do pracy jako dyrektor dziatu sprzedazy w firmie
produkcyjnej, ustugowej lub handlowej, specjalista w agencjach
kreatywnych wspétpracujacych z sektorem innowacyjnych technologii,
we wiasnym sklepie internetowym, w duzych przedsiebiorstwach
rozwijajacych handel w formie elektroniczne;j.

spec. Zarzadzanie produktem

Zajecia w ramach specjalnosci majg na celu przekazanie wiedzy

i cwiczenie umiejetnosci z zakresu nowoczesnych technik zarzadzania
produktem; projektowania nowych produktéw za pomocg
nowoczesnych narzedzi; elementow wptywajgcych na zmiany rynkowe;
roli spotecznej odpowiedzialnosci biznesu w dzisiejszym swiecie; zasad
rzgdzacych danymi biznesowymi. Tak utozony program przygotuje
studentéw do pracy jako menedzer produktu, product owner, specjalista




ds. rozwoju produktu, menedzer innowacji produktowej, dyrektor
produktu, product strategist, product operations manager, dyrektor ds.
produktéw cyfrowych.

spec. Customer experience

Zajecia w ramach specjalnosci maja na celu przekazanie wiedzy

i ¢wiczenie umiejetnosci z zakresu pozyskiwania klientéw poprzez
dziatania marketingowe; skutecznych i etycznych technik
sprzedazowych; zarzadzania procesami budowania relacji z klientem;
mapowania doswiadczen klientéw; metod unikania kryzyséw oraz
obstugi i wsparcia klienta w sytuacji krytycznej; planowania proceséw
obstugi klienta w Internecie; badan poziomu satysfakgji klientow;
komunikacji z wieloma dziatami w przedsiebiorstwie o odrebnej
specyfice funkcjonowania (technicznymi, logistycznymi, sprzedazowymi,
finansowymi). Tak utozony program przygotuje studentéw do pracy jako
specjalista ds. obstugi klienta, menedzer doswiadczenia klienta, analityk
doswiadczenia klienta, projektant doswiadczenia klienta (Customer
Experience Designer), kierownik obszaru relacji z klientem, specjalista
ds. retencji klienta, doradca ds. doswiadczenia klienta, konsultant ds.
usprawnien doswiadczenia klienta.

spec. Grywalizacja w marketingu
i sprzedazy

Zajecia w ramach specjalnosci majg na celu przekazanie wiedzy

i ¢wiczenie umiejetnosci z zakresu wykorzystania mechanizméw znanych
z gier w marketingu i sprzedazy, kreatywnych sposobow zwiekszenia
zaangazowania klienta i sprzedazy, poprawy doswiadczenia klienta,

a takze do budowania lojalnosci marki.




IV. PROGRAM STUDIOW
Specjalnosci ksztatcenia dla rocznika 2025/2026

Marketing w cyfrowej transformacji

Sprzedaz w innowacyjnym przedsiebiorstwie

Zarzadzanie produktem
Customer experience

Grywalizacja w marketingu i sprzedazy

W jezyku angielskim:
Marketing in Digital Transformation

Sales in an Innovative Enterprise

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSCYPLIN NAUKOWYCH

L.p. Dyscypliny naukowe % PUNKTOW ECTS
1. Nauki o zarzadzaniu i jakosci (wiodaca) 65%

2. Ekonomia i finanse 20%

3. Nauki o komunikacji spotecznej i mediach 10%

4, Informatyka 5%

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika

Liczba punktéow ECTS

taczna liczba punktdw ECTS, jaka student musi uzyskaé w ramach zajec
prowadzonych z bezposrednim udziatem nauczycieli akademickich lub
innych oséb prowadzacych zajecia

STUDIA STACJONARNE
60 ECTS/50%

STUDIA NIESTACJONARNE
40,4 ECTS/33,7%

taczna liczba punktéw ECTS  przyporzadkowana zajeciom
ksztattujgcym umiejetnosci praktyczne

60 ECTS/50% ECTS

taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyskaé w ramach zajec
z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych w przypadku
kierunkow studidw przyporzadkowanych do dyscyplin w ramach
dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub nauki
spoteczne

5 ECTS

taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana zajeciom do wyboru

62 ECTS/ 51,6%




taczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana praktykom

20 ECTS
zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

Praktyki zawodowe sg obowigzkowe i kazdy student jest zobowigzany do ich zaliczenia w trakcie
trwania nauki. Na studiach drugiego stopnia praktyki majg wymiar 3 miesiecy, tj. 480 godzin, co
odpowiada 20 ECTS. Podstawg organizacji praktyk zawodowych jest modutowy program praktyk
zawodowych zdefiniowany dla kierunku studiéw i specjalnosci. Za jego zorganizowanie i przebieg
odpowiedzialny jest zaktadowy opiekun praktykanta, zgodnie z zawartym porozumieniem z uczelnia.

Gtdwnym celem praktyki zawodowej jest nabycie umiejetnosci praktycznych, uzupetniajgcych
i pogtebiajgcych wiedze uzyskang przez studenta w toku zaje¢ dydaktycznych na uczelni, wyksztatcenie
umiejetnosci i kompetencji spotecznych oraz zastosowanie ich w praktyce w przedsiebiorstwach,
organizacjach, urzedach oraz innych instytucjach, stanowigcych dla studenta potencjalne miejsce
pracy.

Miejsca praktyk sg dobierane przez uczelnie. Mozliwe jest takze — na wniosek studenta — odbywanie
praktyki indywidualnej w miejscu wybranym przez studenta, po uprzednim uzyskaniu zgody uczelni.
Efekty uczenia sie dla praktyk sg weryfikowane przed potwierdzeniem ich zaliczenia.

D) SPOSOBY WERYFIKACJI OCENY EFEKTOW UCZENIA SIE OSIAGANYCH PRZEZ
STUDENTA W TRAKCIE CALEGO CYKLU KSZTALCENIA

Kazdy przedmiot zostat zdefiniowany na kartach przedmiotéw pod katem efektdw uczenia sie, tresci
programowych, w ramach ktérych osiggany jest dany efekt, oraz metod weryfikacji osiggania przez
studentéw poszczegdlnych efektéw uczenia sie. W ramach kazdej z metod weryfikacji nauczyciel
akademicki ustala kryteria i sposéb oceny czy dany efekt zostat osiggniety przez studenta.

Tabela nr 2. Zalecane sposoby weryfikacji efektéw uczenia sie w obszarach wiedzy, umiejetnosci
i kompetencji spotecznych zawarte w Wewnetrznym Systemie Zapewniania Jakosci Ksztatcenia
Uniwersytetu WSB Merito Warszawa.

Weryfikacja v" Egzamin pisemny: test, dtuzsza wypowied? pisemna

wiedzy v" Egzamin ustny

v" Praca zaliczeniowa (kolokwium, interpretacja tekstu Zzrédtowego, opis
przypadku, esej, zadanie problemowe itp.)

Ocena umiejetnosci pracy w grupie

Ocena wykonania ¢wiczenia warsztatowego

Ocena stopnia zaangazowania studenta w dziatania na rzecz
srodowiska zewnetrznego

Weryfikacja v" Ocena wykonania zadania, pokazu lub symulacji
umiejetnosci v" Ocena realizacji i prezentacji projektu

v" Obserwacja studentéw w trakcie wykonywania zadan
Weryfikacja v" Prezentacja projektu
kompetencji v" Obserwacja studenta w trakcie wykonywania zadan
spotecznych v" Autoprezentacja dokonywana przez studenta

v

v

v




Zaliczenia i egzaminy: Wszystkie wyktady i lektoraty konczace sie egzaminem zaliczane sg w sesji
egzaminacyjnej, w sali dydaktycznej Uczelni (takze w przypadku, gdy wyktady koriczace sie egzaminem
w ciggu semestru prowadzone byty z wykorzystaniem technik i metod ksztatcenia na odlegtosc).

Cwiczenia, projekty, laboratoria i konwersatoria, lektoraty oraz wyktady, ktére koriczg sie zaliczeniem
na ocene, zaliczane sg na ostatnich zajeciach. Cwiczenia, projekty, laboratoria i konwersatoria zaliczane
sg w sali dydaktycznej Uczelni. Wyktady kornczace sie zaliczeniem na ocene zaliczane sg zdalnie, z
wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej.

Zajecia konczace sie zaliczeniem bez oceny, zaliczane sg zdalnie, z wykorzystaniem metod i technik
weryfikacji efektdw uczenia sie na odlegtosé .

W przypadku praktyk zawodowych weryfikacja osiggniecia efektéw uczenia sie bedzie realizowana na
podstawie dziennika praktyk.

Szczegdlnym elementem w systemie pomiaru efektéw uczenia sie osigganych przez studentéow jest
seminarium dyplomowe i praca dyplomowa o charakterze praktycznym oraz jej obrona. Na podstawie
udziatu studentéw w seminarium trwajagcym dwa semestry oraz opracowania pracy dyplomowej
wedtug standardow przyjetych przez Uczelnie, jej pozytywnej oceny przez promotora i recenzenta oraz
obrony pracy dyplomowej na egzaminie dyplomowym, dokonywany jest bowiem pomiar szerokiego
spectrum efektdw z obszaru wiedzy i umiejetnosci oraz kompetencji spotecznych absolwentéw
Uniwersytetu WSB Merito Warszawa. Pomiar ten dokonywany jest wedtug jednolitych zasad i
kryteridw. Obrony prac dyplomowych odbywajg sie w sali dydaktycznej Uczelni.

E) WYKAZ ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC Z PRZYPISANIEM PUNKTOW ECTS



STUDIA Il STOPNIA Marketing i sprzedaz
profil praktyczny forma stacjonarna i niestacjonarna

STUDIA STACJONARNE STUDIA NIESTACJONARNE ECTS
LP SEM Nazwa przedmiotu MOD " GODzZ - GODZ " SUM
w K Cw. P E-L w K Cw. P E-L W (K| Cw E-L
1. 1. Studiowanie w WSB Merito 2 (0] Zbo 3 3 4 10 3 3 4 10 0,5 0,5 0 1
2. 1. Kompetencje przysztosci 2 O/KP z 10 10 6 6 1 nlst 1
3. 1. Etyka i spoteczna odpowiedzialnos¢ biznesu 2 O/KP z 15 15 10 10 2 2
4 1 Sj:;gl?;ggasnogd przemystowej i prawa 0 7 15 15 8 3 1 1
5. 1. Zarzadzanie projektami O/KP Z 30 30 14 14 3 3
6. 1. Wyzwania przysztosci 1 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
7. 1. Business models K E/Z 30 15 45 14 8 22 2 1 3
8. 1. Strategie marketingowe K E/Z 30 15 45 14 8 22 2 1 3
9. 1. Marketing i sprzedaz B2B K E/Z 15 30 45 8 14 22 1 2 3
10. 1 Finansei ksi.egowos'é w przedsigbiorstwie K £/7 30 15 45 14 8 2 5 1 3
ustugowym i handlowym

11. 1. Projekt semestralny 1 K z 21 21 14 14 5
12. 1. Wyktad do wyboru 2 (humanistyczny) (0] z 10 10 8 8 1 nit 1
13. 1. BHP Zbo 4 4 4 4 0 0
14. Jezyk obcy (o] z 30 30 14 16 30 2 1 3

Razem 148 | 25 138 21| 8 340 69 10 69 14 | 38 200 | 9,5 [3| 105 2 30
1. 2. Kierowanie zespotem O/KP YA 24 24 12 12 3 3
2. 2. Innowacyjna przedsiebiorczos¢ O/KP z 24 24 12 12 3 3
3. 2. Wyzwania przysztosci 2 O/KP z 15 15 8 8 1 1
4, 2. Nowoczesne zarzadzanie marka K E 30 30 16 16 2 2
5. 2. Marketing spoteczny K E 30 30 16 16 2 2




6. 2. Business intelligence K E/Z 15 30 45 8 16 24 2 3
7. 2. Nowoczesne techniki reklamy K E 30 30 16 16 2 2
8. 2. Forecasting w marketingu i sprzedazy K E/Z 15 30 45 8 16 24 2 3
9. 2. Projekt semestralny 2 K z 21 21 14 14 5
10. 2. Wyktad do wyboru 2 w j. obcym (humanistyczny) 0] z 10 10 10 10 1N 1
11. 2. Proseminarium K Zbo 10 10 10 10 2 2
12. 2. Jezyk obcy (6] E 30 30 16 14 30 2 1 3
13. 2. Wprowadzenie do specjalnosci K Zbo 1 1 1 0 0

Razem 55 0 238 21 315 24 130 14 25 193 20 1 30

Specjalnos¢
Marketing w cyfrowej transformaciji

1. 3. Wyzwania przysztosci 3 - do wyboru O/KP Z 15 15 8 8 1
2. 3. Ochrona intereséw konkurencji i konsumentéw S E/Z 30 15 45 16 8 24 1 3
3. 3. Product design S E/Z 15 30 45 8 16 24 2 3
4, 3. Eksploracja danych biznesowych S z 30 30 16 16 2 2
5. 3. Projekt semestralny miedzykierunkowy 2 (0] z 21 21 14 14 5
6. 3. Seminarium dyplomowe S Zbo 24 24 14 14 6 6
7. 3. Praktyka zawodowa 1 K Zbo 240 240 240 240 10 10

Razem 60 0 339 21 420 32 294 14 0 340 21 0 | 30
1. 4, Zréwnowazone przywddztwo (w jezyku obcym) O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 4. | Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP Z 15 15 8 8 1
3. | a zﬁi';z;;j:vivx:izadza"ie zespotami s | gz | 15 30 45 8 14 22 2 3
4 | a :::::;?;ﬁ:rtxrele w spoteczefistwie i s | gz | 15 30 45 8 14 22 2 3
5. 4. Advanced marketing automation S z 30 30 14 14 3 3
6. 4. Neuromarketing S z 30 30 14 14 3 3
7. 4. Seminarium dyplomowe S Zbo 24 24 14 14 6 6




8. | 4. ‘ Praktyka zawodowa 2 ‘ K ‘ Zbo 240 240 240 240 10 10
Razem 45 0 399 0 444 24 0 318 0 0 342 3 27 0 30
Suma 308 | 25 1114 63 1519 149 10 811 42 63 1075 | 21 79 15 120
Specjalnos¢
Sprzedaz w innowacyjnym przedsiebiorstwie
1. 3. Wyzwania przysztosci 3 - do wyboru o/KP z 15 15 8 8 1 1
5 3 Wycena i zarzadzanie wartoscia przedsiewzigc S £/ 30 15 45 16 3 24 ) 1 3
handlowych
3. 3. Product design S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
4, 3. Eksploracja danych biznesowych S z 30 30 16 16 2 2
5. 3. Projekt semestralny miedzykierunkowy 2 (6} z 21 21 14 14 5 5
6. 3. Seminarium dyplomowe S z 24 24 14 14 6 6
7. 3. Praktyka zawodowa 1 K Zbo 240 240 240 240 10 10
Razem 60 0 339 21 420 32 0 294 14 0 340 4 21 5 30
1. 4. Zréwnowazone przywddztwo (w jezyku obcym) O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 4, Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
3. 4, Advanced e-commerce S E/Z 15 30 45 8 14 22 1 2 3
4. 4. Zachowania nabywcze klientéw S z 30 45 14 22 3 3
5. 4. Systemy CRM i logistyczna obstuga klienta S E/Z 15 30 45 8 14 22 1 2 3
6. 4, Zarzadzanie zespotami sprzedazowymi S z 30 30 14 14 3 3
7. 4. Seminarium dyplomowe S Zbo 24 24 14 14 6 6
8. 4. Praktyka zawodowa 2 K Zbo 240 240 240 240 10 10
Razem 45 0 399 0 444 24 0 318 0 0 342 3 27 0 30
Suma 308 | 25 1114 63 1519 149 10 811 42 63 1075 | 21 79 15 120
Specjalnos¢
Zarzadzanie produktem
1. 3. Wyzwania przysztosci 3 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 3. Strategie zarzadzania produktami S E/Z 30 15 45 16 8 24 2 1 3




3. 3. Product design S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
4, 3. Eksploracja danych biznesowych S z 30 30 16 16 2 2
5. 3. Projekt semestralny miedzykierunkowy 2 0 z 21 21 14 14 5 5
6. 3. Seminarium dyplomowe S Zbo 24 24 14 14 6 6
7. 3. Praktyka zawodowa 1 K Zbo 240 240 240 240 10 10
Razem 60 0 339 21 420 32 0 294 14 0 340 4 21 5 30
1. 4, Zréwnowazone przywddztwo (w jezyku obcym) O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 4. Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
3. 4, Wprowadzenie produktu na rynek S E/Z 15 30 45 8 14 22 1 2 3
4, 4, Analiza i segmentacja rynku S z 30 30 14 14 3 3
5. 4. Budowanie przewagi konkurencyjnej S z 30 30 14 14 3 3
6. 4. Marketing strategiczny S E/Z 15 30 45 8 14 22 1 2 3
7. 4, Seminarium dyplomowe S Zbo 24 24 14 14 6 6
8. 4. Praktyka zawodowa 2 K Zbo 240 240 240 240 10 10
Razem 45 0 399 0 444 24 0 318 0 0 342 3 27 0 30
Suma 308 | 25 1114 63 1519 149 10 811 42 63 1075 | 21 79 15 120
Specjalnosé
Customer experience
1. 3. Wyzwania przysztosci 3 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 3. Badanie opinii i satysfakgcji klienta S E/Z 30 15 45 16 8 24 2 1 3
3. 3. Product design S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
4. 3. Eksploracja danych biznesowych S z 30 30 16 16 2 2
5. 3. Projekt semestralny miedzykierunkowy 2 (0] z 21 21 14 14 5 5
7. 3. Seminarium dyplomowe S Zbo 24 24 14 14 6 6
8. 3. Praktyka zawodowa 1 K Zbo 240 240 240 240 10 10
Razem 60 0 339 21 420 32 0 294 14 0 340 4 21 5 30
1. | 4, ‘ Zréwnowazone przywddztwo (w jezyku obcym) ‘ O/KP ‘ z 15 15 8 8 1 1




2. 4. Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
3. 4, Mapowanie doswiadczen klienta S E/Z 15 30 45 8 14 22 1 2 3
4. 4. Marketing 5.0 S E/Z 15 30 45 8 14 22 1 2 3
5. 4. Content marketing S z 30 30 14 14 3 3
6. 4. Trendy i innowacje technologiczne S z 30 30 14 14 3 3
7. 4, Seminarium dyplomowe S Zbo 24 24 14 14 6 6
8. 4. Praktyka zawodowa 2 K Zbo 240 240 240 240 10 10

Razem 45 0 399 0 0 444 24 0 318 0 0 342 3 27 0 30

Suma 308 | 25 1114 63 9 1519 149 10 811 42 63 1075 | 21 79 15 120

Specjalnos¢
Grywalizacja w marketingu i sprzedazy

1. 3. Wyzwania przysztosci 3 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 3. Grywalizacja w marketingu i sprzedazy S E/Z 30 15 45 16 8 24 2 1 3
3. 3. Teoria grywalizacji S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
4. 3. Psychologia gracza S z 30 30 16 16 2 2
5. 3. Projekt semestralny miedzykierunkowy 2 (0] z 21 21 14 14 5 5
6. 3. Seminarium dyplomowe S Zbo 24 24 14 14 6 6
7. 3. Praktyka zawodowa 1 K Zbo 240 240 240 240 10 10

Razem 60 0 339 21| 0 420 32 0 294 14 0 340 4 21 5 30
1. 4, Zréwnowazone przywddztwo (w jezyku obcym) O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 4. Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
3 4 ;i::-gngrywalizacji - psychologia poznawcza, game S £/2 15 30 45 3 14 2 1 ) 3
4, 4, Konstruowanie mechanizmoéw grywalizacji S z 30 30 14 14 3 3
5. 4. Planowanie strategii grywalizacji S E/Z 15 30 45 8 14 22 1 2 3
6. 4, Grywalizacja w programach lojalnosciowych S z 30 30 14 14 3 3
7. 4. Seminarium dyplomowe S Zbo 24 24 14 14 6 6
8. 4, Praktyka zawodowa 2 K Zbo 240 240 240 240 10 10




Razem
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O/KP

zajecia ogdlnouczelniane
zajecia ogdlnouczelniane - blok kompetencji przysztosci
zajecia kierunkowe

zajecia specjalnosciowe
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