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. OGOLNA CHARAKTERYSTYKA KIERUNKU STUDIOW

nazwa Kierunku studiow

Marketing i sprzedaz

Poziom ksztalcenia

Studia drugiego stopnia

Profil ksztalcenia praktyczny
Forma studiow niestacjonarne
Czas trwania studiéow (w semestrach) 4
Laczna liczba punktéw ECTS dla danej

formy studiow. 120

Laczna liczba godzin okreslona w programie

studiow

Studia niestacjonarne

1079 (w tym 978 kontaktowych)

Tytul zawodowy nadawany absolwentom

magister

Wymiar praktyk zawodowych.

480 godzin, 3 miesigce

Jezyk prowadzenia studiow

Jezyk polski

Rok rozpoczecia cyklu ksztalcenia

2025/2026




II. EFEKTY UCZENIA SIE

PRAKTYCZNY

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

Poziom VIl Polskiej Ramy Kwalifikacji

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

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

dziedzina nauk spotecznych, dyscyplina: ekonomia i finanse

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

objasnienie oznaczenh:

MiS_Il_ kierunkowy efekt uczenia sie dla danego kierunku
W kategoria wiedzy
U kategoria umiejetnosci
K kategoria kompetencji spotecznych
uniwersalna charakterystyka drugiego stopnia VIl poziomu PRK w zakresie wiedzy
P75_W (G,K) (zakres i gtebia/ kontekst)
P7S U uniwersalna charakterystyka drugiego stopnia VIl poziomu PRK w zakresie umiejetnosci
(W,K,0,U) (wykorzystanie wiedzy, komunikowanie sie, organizacja pracy, uczenie sie)

P7S_K (K,O,R)

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

PROFIL PRAKTYCZNY

symbol efektu

kod uniwersalnej
charakterystyki
poziomu drugiego dla
kwalifikacji na
poziomie VII

opis efektow uczenia sie dla absolwenta studidw Il stopnia na
kierunku Marketing i sprzedaz

WIEDZA

Absolwent zna i rozumie:

MiS_Il_W01

w pogtebionym stopniu tresci wspdtczesnych doktryn
ekonomicznych i teorii zarzadzania, postugujgc sie terminologia P7S_WG, P7S_WK
nauk spotecznych

MiS_Il_W02

skutki réznic kulturowych i wynikajaca z nich koniecznosé
odpowiedniego doboru, z uwglednieniem adaptacji,
wykorzystanych metod i narzedzi przy planowaniu oraz
realizacji akcji marketingowych i sprzedazowych

P7S_WG, P7S_WK

MiS_Il_W03

metodologie badan naukowych i zasady tworzenia

. . . P7S_WG
instrumentéw badawczych w zakresie nauk spotecznych -

MiS_Il_Wo04

pojecie i znaczenia etyki oraz wtasnosci intelektualnej
(wtasnosci przemystowe]j oraz praw autorskich i praw P7S_WK
pokrewnych)

MiS_Il_W05

istote oraz kierunki rozwoju koncepcji zréwnowazonego
rozwoju gospodarczego, a takze znaczenie spotecznej P7S_WG, P7S_WK
odpowiedzialnosci biznesu




MiS_II_WO06

znaczenie zaawansowanej analizy danych biznesowych dla
prawidtowego funkcjonowania i rozwoju przedsiebiorstwa oraz
prognozowania trendéw rynkowych

P7S_WG, P7S_WK

MiS_II_WO07

zasady rachunkowosci, szczegdlnie w zakresie dziatalnosci
handlowej i ustugowej

P7S_WG

MiS_II_WO08

w stopniu pogtebionym zagadnienia z zakresu wiedzy o
cztowieku i zachowaniach nabywcdéw na rynku krajowym i
miedzynarodowym

P7S_WG

MiS_II_W09

w pogtebionym stopniu zasady oraz metody tworzenia planéw
marketingowych, na rynku krajowym i miedzynarodowym

P7S_WG

MiS_Il_W10

w stopniu pogtebionym metody badan dotyczace dziatalnosci z
zakresu marketingu i sprzedazy (np. badania rynku i atrybutéw
marki)

P7S_WG

MiS_Il_W11

metody i techniki sprzedazy oraz budowania dtugookresowych
relacji z klientem indywidualnym i biznesowym

P7S_WG

MiS_Il_W12

znaczenie w marketingu i sprzedazy nowoczesnych srodkéw
komunikacji, w tym réowniez z uzyciem odpowiednich narzedzi
informatycznych

P7S_WG

UMIEJETNOSCI

Absolwent potrafi:

MiS_Il_U01

wykorzysta¢ zdobytg wiedze w podejmowaniu, prowadzeniu i
rozwijaniu dziatalnosci przedsiebiorstwa, szczegdlnie w zakresie
marketingu i sprzedazy

P7S_UW

MiS_Il_U02

dobierac zrddta informacji, dokonywac obserwacji, analizy i
interpretacji zjawisk oraz wykorzystywac¢ metody i nowoczesne
narzedzia w projektowaniu i rozwijaniu procesdw w organizacji

P7S_UW

MiS_II_U03

identyfikowad 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
oceniac 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_Il_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 Zrddet informacji oraz baz danych

P7S_UW

MiS_Il_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

korzystac¢ 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_Il_U11

okreslac priorytety, podejmowaé decyzje oraz oceniaé
proponowane rozwigzania z zakresu dziatalnosci
marketingowej i sprzedazowej

P7S_UO

MiS_II_U12

prezentowaé zdobytg wiedze i umiejetnosci w mowie i pisSmie
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 narzedszi,
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

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

P7S_UO, P7S_UK

MiS_II_U16

samodzielnie uczy¢ sie, zdobywacé, doskonali¢ wiedze i
umiejetnosci zawodowe przez cate zycie oraz uwzglednia¢ w
swoich dziataniach nowe pomysty i rozwigzania

P7S_UU

KOMPETENCJE SPOtECZNE

Absolwent jest gotéw do:

MiS_I_K01

inicjowania i uczestniczenia w przedsiewzieciach spotecznych

P7S_KO

MiS_I_K02

kreatywnego dziatania i wspotdziatania w sposéb
przedsiebiorczy

P7S_KO

MiS_I_K03

postepowania etycznego i okazywania wrazliwosci spoteczne;j
w ramach wyznaczonych rél organizacyjnych i spotecznych

P7S_KR

MiS_II_K04

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

P7S_KK

MiS_Il_KO5

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

P7S_KK




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

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

PROWADZENIA

Opis efektow uczenia si¢ dla absolwenta studiow Il stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz
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WIEDZA
absolwent zna i rozumie
w pogtebionym stopniu X
tre$ci wspotczesnych
doktryn ekonomicznych
. . o ; P7S_WG,
MiS_II_WO01 | i teorii zgrzac_lzanla, X X X X | X X P7S_ WK
postugujac sie
terminologig nauk
spotecznych




MiS_II_W02

skutki réznic
kulturowych i
wynikajgca z nich
konieczno$¢
odpowiedniego doboru,
z uwzglednieniem
adaptaciji,
wykorzystanych metod i
narzedzi przy
planowaniu oraz
realizacji akcji
marketingowych i
sprzedazowych

P7S_WG,
P7S_WK

MiS_II_W03

metodologie badan
naukowych i zasady
tworzenia instrumentow
badawczych w zakresie
nauk spotecznych

P7S_WG

MiS_II_W04

pojecie i znaczenia
etyki oraz wtasnosci
intelektualnej
(whasnosci
przemystowej oraz
praw autorskich i praw
pokrewnych)

P7S_WK

MiS_II_WO05

istote oraz kierunki
rozwoju koncepcji
zrébwnowazonego
rozwoju
gospodarczego, a takze
znaczenie spotecznej
odpowiedzialnosci
biznesu

P7S_WG,
P7S_WK




MiS_II_W06

znaczenie
zaawansowanej analizy
danych biznesowych
dla prawidtowego
funkcjonowania i
rozwoju
przedsiebiorstwa oraz
prognozowania trendéw
rynkowych

P7S_WG,
P7S_WK

MiS_II_W07

podstawowe zasady
rachunkowosci,
szczegolnie w zakresie
dziatalnosci handlowej i
ustugowej

P7S_WG

MiS_II_W08

w stopniu pogtebionym
zagadnienia z zakresu
wiedzy o cztowieku i
zachowaniach
nabywcéw na rynku
krajowym i
migdzynarodowym

P7S_WG

MiS_II_W09

w pogtebionym stopniu
zasady oraz metody
tworzenia planéw
marketingowych, na
rynku krajowym i
migdzynarodowym

P7S_WG

MiS_II_W10

zaawansowane metody
badan dotyczace
dziatalnosci z zakresu
marketingu i sprzedazy
(np. badania rynku i
atrybutéw marki)

P7S_WG




MiS_II_W11

metody i techniki
sprzedazy oraz
budowania
dtugookresowych relacji
z klientem
indywidualnym i
biznesowym

P7S_WG

MiS_Il_W12

znaczenie w
marketingu i sprzedazy
nowoczesnych srodkéw
komunikacji, w tym
réwniez z uzyciem
odpowiednich narzedzi
informatycznych

P7S_WG

MIEJETNOSCI
absolwent po

MiS_II_U01

wykorzysta¢ zdobytg
wiedze w
podejmowaniu,
prowadzeniu i
rozwijaniu dziatalnosci
przedsiebiorstwa,
szczegolnie w zakresie
marketingu i sprzedazy

P7S_UW

MiS_II_U02

dobieraé zrodta
informac;ji, dokonywac
obserwaciji, analizy i
interpretacji zjawisk
oraz wykorzystywac
metody i nowoczesne
narzedzia w
projektowaniu i
rozwijaniu procesow w
organizacji

P7S_UW




MiS_Il_U03

identyfikowac i
formutowac problemy
badawcze oraz
wykorzystywaé nabytg
wiedze w modelowaniu
i prognozowaniu
przebiegu wybranych
proceséw rynkowych,
opierajac sie m.in. na
nowoczeshych
narzedziach
analitycznych

P7S_UW

MiS_II_U04

aktywnie uczestniczy¢
w procesach
podejmowania decyzji
oraz oceniac
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_II_U07

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

P7S_UW

MiS_II_U08

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

P7S_UW
P7S_UK

MiS_I1_U09

korzystac 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
projektowaé elementy
systemu tozsamosci
organizacji

P7S_UW




MiS_II_U11

okreslac priorytety,
podejmowac decyzje
oraz ocenia¢
proponowane
rozwigzania z zakresu
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedazowej

P7S_UO

MiS_II_U12

prezentowa¢ zdobytg
wiedze i umiejetnosci w
mowie i piSmie z
wykorzystaniem m.in.
narzedzi
informacyjnych

P7S_UW
P7S_UK

MiS_II_U13

komunikowac si¢ z
klientami
indywidualnymi i
instytucjonalnymi z
wykorzystaniem
rozwinietych
umiejetnosci
interpersonalnych oraz
nowoczesnych narzedzi

P7S_UK

MiS_II_U14

postugiwac sie
jezykiem obcym,
réwniez 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¢ sig,
zdobywac, doskonali¢
wiedze i umiejetnosci
zawodowe przez cate
zycie oraz uwzglednia¢
w swoich dziataniach
nowe pomysty i
rozwigzania

P7S_UU

KOMPETENCIE SPOtECZNE
absolwent jest gotow do

MiS_II_KO01

inicjowania i
uczestniczenia w
przedsiewzieciach
spotecznych

X

P7S_KO

MiS_Il_K02

kreatywnego dziatania i
wspotdziatania w
sposo6b przedsiebiorczy

P7S_KO

MiS_II_K03

postepowania
etycznego i
okazywania
wrazliwosci spotecznej
w ramach
wyznaczonych rol
organizacyjnych i
spotecznych

P7S_KR

MiS_Il_K04

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

P7S_KK




MiS_II_K05

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

P7S_KK




PRZEDMIOTY SPECJALNOSCIOWE

MARKETING W CYFROWEJ TRANSFORMACII

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

WIEDZA - absolwent zna i rozumie

w pogtebionym stopniu tresci
wspotczesnych doktryn
MiS_Il_ W01 |ekonomicznych iteorii X X P7S_WG, P7S_WK
zarzadzania, postugujac sie
terminologig nauk spotecznych




MiS_Il_W02

skutki réznic kulturowych i
wynikajgca z nich koniecznos¢
odpowiedniego doboru, z
uwzglednieniem adaptacji,
wykorzystanych metod i narzedzi
przy planowaniu oraz realizacji
akcji marketingowych i
sprzedazowych

P7S_WG, P7S_WK

MiS_II_WO03

metodologie badan naukowych i
zasady tworzenia instrumentéw
badawczych w zakresie nauk
spotecznych

P7S_WG

MiS_II_W04

pojecie i znaczenia etyki oraz
wiasnosci intelektualnej
(wtasnosci przemystowe] oraz
praw autorskich i praw
pokrewnych)

P7S_WK

MiS_Il_WO05

istote oraz kierunki rozwoju
koncepcji zrGwnowazonego
rozwoju gospodarczego, a takze
znaczenie spofecznej
odpowiedzialnosci biznesu

P7S_WG, P7S_WK
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MiS_II_WO06

znaczenie zaawansowanej analizy
danych biznesowych dla
prawidtowego funkcjonowania i
rozwoju przedsiebiorstwa oraz
prognozowania trendéw
rynkowych

P7S_WG, P7S_WK

MiS_Il_W07

podstawowe zasady
rachunkowosci, szczegdlnie w
zakresie dziatalnosci handlowej i
ustugowej

P7S_WG

MiS_II_W08

w stopniu pogtebionym
zagadnienia z zakresu wiedzy o
cztowieku i zachowaniach
nabywcéw na rynku krajowym i
miedzynarodowym

P7S_WG

MiS_Il_W09

w pogtebionym stopniu zasady
oraz metody tworzenia planéw
marketingowych, na rynku

krajowym i miedzynarodowym

P7S_WG

MiS_II_W10

zaawansowane metody badan
dotyczgce dziatalnosci z zakresu
marketingu i sprzedazy (np.
badania rynku i atrybutow marki)

P7S_WG

MiS_Il_W11

metody i techniki sprzedazy oraz
budowania dtugookresowych
relacji z klientem indywidualnym i
biznesowym

P7S_WG
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MiS_II_W12

znaczenie w marketingu i
sprzedazy nowoczesnych srodkdéw
komunikacji, w tym réwniez z
uzyciem odpowiednich narzedzi
informatycznych

P7S_WG

UMIEJETNOSCI - absolwent potrafi

MiS_II_U01

wykorzysta¢ zdobytg wiedze w
podejmowaniu, prowadzeniu i
rozwijaniu dziatalnosci X
przedsiebiorstwa, szczegdlnie w
zakresie marketingu i sprzedazy

P7S_UW

xMiS_1l_U02

dobierac¢ Zrddta informacji,
dokonywaé obserwacji, analizy i
interpretacji zjawisk oraz
wykorzystywaé metody i X X
nowoczesne narzedzia w
projektowaniu i rozwijaniu
procesOw w organizacji

P7S_UW

MiS_Il_U03

identyfikowad i formutowac
problemy badawcze oraz
wykorzystywac nabytg wiedze w
modelowaniu i prognozowaniu
przebiegu wybranych proceséw
rynkowych, opierajgc sie m.in. na
nowoczesnych narzedziach
analitycznych

P7S_UW
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MiS_Il_U04

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

P7S_UW

MiS_Il_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_Il_U08

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

P7S_UW P7S_UK
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MiS_Il_U09

korzystac¢ 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

okreslaé priorytety, podejmowac
decyzje oraz oceniac
proponowane rozwigzania z
zakresu dziatalnosci
marketingowej i sprzedazowej

P7S_UO

MiS_Il_U12

prezentowaé zdobytg wiedze i
umiejetnosci w mowie i piSmie z
wykorzystaniem m.in. narzedzi
informacyjnych

P7S_UW P7S_UK

MiS_Il_U13

komunikowac sie z klientami
indywidualnymi i
instytucjonalnymi z
wykorzystaniem rozwinietych
umiejetnosci interpersonalnych
oraz nowoczesnych narzedzi

P7S_UK
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MiS_Il_U14

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

P7S_UK

MiS_Il_U15

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

P7S_UO, P7S_UK

Mis_II_U16

samodzielnie uczy¢ sie, zdobywad,
doskonali¢ wiedze i umiejetnosci
zawodowe przez cate zycie oraz
uwzglednia¢ w swoich dziataniach
nowe pomysty i rozwigzania

P7S_UU

KOMPETENCIJE SPOLECZNE

- absolwent jest gotow do

MiS_I_K01

inicjowania i uczestniczenia w
przedsiewzieciach spotecznych

P7S_KO

MiS_I_K02

kreatywnego dziatania i
wspotdziatania w sposéb
przedsiebiorczy

P7S_KO

MiS_II_K03

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

P7S_KR

15



MiS_Il_K04

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

P7S_KK

MiS_I_K05

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

P7S_KK
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SPRZEDAZ W INNOWACYJNYM PRZEDSIEBIORSTWIE

Opis efektéw uczenia sie dla absolwenta studidw Il stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz - profil praktyczny
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WIEDZA - absolwent zna i rozumie
w pogtebionym stopniu tresci
Mis_Il_ W1 wsp?fczesnych c.ioktryn ekqnomlcznych i X X X P7S_WG, P7S_ WK
teorii zarzadzania, postugujac sie
terminologig nauk spotecznych
skutki réznic kulturowych i wynikajaca z
nich koniecznos$¢ odpowiedniego doboru,
MiS_II_W02 z uwzglednieniem adaptacji, X P75 WG, P75 WK

wykorzystanych metod i narzedzi przy
planowaniu oraz realizacji akcji
marketingowych i sprzedazowych
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MiS_Il_W03

metodologie badan naukowych i zasady
tworzenia instrumentow badawczych w
zakresie nauk spotecznych

P7S_WG

MiS_II_W04

pojecie i znaczenia etyki oraz wiasnosci
intelektualnej (wtasnosci przemystowe;j
oraz praw autorskich i praw pokrewnych)

P7S_WK

MiS_Il_WO5

istote oraz kierunki rozwoju koncepcji
zrbwnowazonego rozwoju gospodarczego,
a takze znaczenie spotecznej
odpowiedzialnosci biznesu

P7S_WG, P7S_WK

MiS_Il_WO06

znaczenie zaawansowanej analizy danych
biznesowych dla prawidtowego
funkcjonowania i rozwoju
przedsiebiorstwa oraz prognozowania
trendéw rynkowych

P7S_WG, P7S_WK

MiS_Il_WO07

podstawowe zasady rachunkowosci,
szczegolnie w zakresie dziatalnosci
handlowej i ustugowej

P7S_WG

MiS_Il_WO08

w stopniu pogtebionym zagadnienia z
zakresu wiedzy o cztowieku i
zachowaniach nabywcéw na rynku
krajowym i miedzynarodowym

P7S_WG

MiS_Il_W09

w pogtebionym stopniu zasady oraz
metody tworzenia planéw
marketingowych, na rynku krajowym i
miedzynarodowym

P7S_WG
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MiS_Il_W10

zaawansowane metody badan dotyczace
dziatalnosci z zakresu marketingu i
sprzedazy (np. badania rynku i atrybutéw
marki)

P7S_WG

MiS_Il_W11

metody i techniki sprzedazy oraz
budowania dtugookresowych relacji z
klientem indywidualnym i biznesowym

P7S_WG

MiS_Il_W12

znaczenie w marketingu i sprzedazy
nowoczesnych srodkéw komunikacji, w
tym réwniez z uzyciem odpowiednich
narzedzi informatycznych

P7S_WG

UMIEJETNOSCI

- abso

lwent potrafi

MiS_Il_U01

wykorzystac zdobytg wiedze w
podejmowaniu, prowadzeniu i rozwijaniu
dziatalnosci przedsiebiorstwa, szczegdlnie
w zakresie marketingu i sprzedazy

P7S_UW

xMiS_II_U02

dobierac zrédta informacji, dokonywac
obserwacji, analizy i interpretacji zjawisk
oraz wykorzystywaé metody i nowoczesne
narzedzia w projektowaniu i rozwijaniu
procesOw w organizacji

P7S_UW
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MiS_II_U03

identyfikowac i formutowac problemy
badawcze oraz wykorzystywaé nabyta
wiedze w modelowaniu i prognozowaniu
przebiegu wybranych procesow
rynkowych, opierajgc sie m.in. na
nowoczesnych narzedziach analitycznych

P7S_UW

MiS_Il_U04

aktywnie uczestniczyé 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_Il_U06

postugiwaé 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_Il_U08

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

P7S_UW P7S_UK
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MiS_Il_U09

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

P7S_UW

MiS_Il_U10

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

P7S_UW

MiS_II_U11

okreslaé priorytety, podejmowac decyzje
oraz oceniac proponowane rozwigzania z
zakresu dziatalnosci marketingowe;j i
sprzedazowej

P7S_UO

MiS_Il_U12

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

P7S_UW P7S_UK

MiS_Il_U13

komunikowac sie z klientami
indywidualnymi i instytucjonalnymi z
wykorzystaniem rozwinietych
umiejetnosci interpersonalnych oraz
nowoczesnych narzedzi

P7S_UK

MiS_lI_U14

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

P7S_UK

MiS_Il_U15

wspotpracowadé w zespole petnigc w nim
rozne funkcje, w tym funkcje kierownicza

P7S_UO, P7S_UK
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MiS_Il_U16

samodzielnie uczy¢ sie, zdobywac,
doskonali¢ wiedze i umiejetnosci
zawodowe przez cate zycie oraz
uwzglednia¢ w swoich dziataniach nowe
pomysty i rozwigzania

P7S_UU

KOMPETENCIJE SPOLECZNE - absolwent jest §

gotow do

MiS_II_K01

inicjowania i uczestniczenia w
przedsiewzieciach spotecznych

X

X

P7S_KO

MiS_II_K02

kreatywnego dziatania i wspotdziatania w
sposoOb przedsiebiorczy

P7S_KO

MiS_Il_KO03

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

P7S_KR

MiS_II_K04

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

P7S_KK

MiS_Il_KO5

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

P7S_KK
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AGENCJA KREATYWNA - ORGANIZACJA | ZARZADZANIE

Opis efektéw uczenia sie dla absolwenta studidw | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz - profil praktyczny
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MiS 1| W01 yvspo_{czesnych d_oktryn ekor)omlgznych X X X P7S_WG,
- = i teorii zarzgdzania, postugujac sie P7S_WK
terminologig nauk spotecznych
skutki réznic kulturowych i wynikajgcg z
nich koniecznos$¢ odpowiedniego
. doboru, z uwzglednieniem adaptacji, P7S_WG,
MiS_Il_Wo2 wykorzystanych metod i narzedzi przy X X X X P7S_WK

planowaniu oraz realizacji akcji
marketingowych i sprzedazowych
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MiS_1l_WO03

metodologie badahn naukowych i zasady
tworzenia instrumentéw badawczych w
zakresie nauk spotecznych

P7S_WG

MiS_Il_W04

pojecie i znaczenia etyki oraz wtasnosci
intelektualnej (wtasnosci przemystowe;
oraz praw autorskich i praw
pokrewnych)

P7S_WK

MiS_Il_WO05

istote oraz kierunki rozwoju koncepc;ji
zréwnowazonego rozwoju
gospodarczego, a takze znaczenie
spotecznej odpowiedzialnosci biznesu

P7S_WG,
P7S_WK

MiS_Il_W06

zZnaczenie zaawansowanej analizy
danych biznesowych dla prawidtowego
funkcjonowania i rozwoju
przedsiebiorstwa oraz prognozowania
trendoéw rynkowych

P7S_WG,
P7S_WK

MiS_Il_W07

podstawowe zasady rachunkowosci,
szczegOlnie w zakresie dziatalnosci
handlowej i ustugowej

P7S_WG

MiS_Il_W08

w stopniu pogtebionym zagadnienia z
zakresu wiedzy o cztowieku i
zachowaniach nabywcéw na rynku
krajowym i miedzynarodowym

P7S_WG

MiS_Il_W09

w pogtebionym stopniu zasady oraz
metody tworzenia planow
marketingowych, na rynku krajowym i
miedzynarodowym

P7S_WG
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MiS_Il_W10

zaawansowane metody badan
dotyczace dziatalnosci z zakresu
marketingu i sprzedazy (np. badania
rynku i atrybutéw marki)

P7S_WG

MiS_Il_W11

metody i techniki sprzedazy oraz
budowania dtugookresowych relacji z
klientem indywidualnym i biznesowym

P7S_WG

MiS_II_W12

znaczenie w marketingu i sprzedazy
nowoczesnych $rodkéw komunikacji, w
tym réwniez z uzyciem odpowiednich
narzedzi informatycznych

P7S_WG

UMIEJETNOSCI - abso

lwent

potrafi

MiS_II_U01

wykorzysta¢ zdobytg wiedze w
podejmowaniu, prowadzeniu i
rozwijaniu dziatalnosci
przedsigbiorstwa, szczegdlnie w
zakresie marketingu i sprzedazy

P7S_UW

xMiS_Il_U02

dobiera¢ zrodta informacji, dokonywac
obserwacji, analizy i interpretacji
zjawisk oraz wykorzystywac metody i
nowoczesne narzedzia w projektowaniu
i rozwijaniu proceséw w organizacji

P7S_UW

MiS_Il_U03

identyfikowac i formutowac problemy
badawcze oraz wykorzystywac nabytg
wiedze w modelowaniu i
prognozowaniu przebiegu wybranych
procesow rynkowych, opierajgc sie
m.in. na nowoczesnych narzedziach
analitycznych

P7S_UW
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MiS_Il_U04

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

P7S_UW

MiS_Il_U05

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

P7S_UW

MiS_Il_U06

postugiwac sie normami i standardami
w zarzgdzaniu procesami w organizacji

P7S_UW

MiS_II_U07

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

P7S_UW

MiS_Il_U08

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

P7S_UW P7S_UK

MiS_Il_U09

korzystaé z podstawowych narzedzi
rachunkowosci w procesie
podejmowania decyzji marketingowych i
sprzedazowych

P7S_UW
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MiS_Il_U10

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

P7S_UW

MiS_Il_U11

okresla¢ priorytety, podejmowac
decyzje oraz ocenia¢ proponowane
rozwigzania z zakresu dziatalnosci
marketingowej i sprzedazowej

P7S_UO

MiS_Il_U12

prezentowac¢ zdobytg wiedze i
umiejetnosci w mowie i piSmie z
wykorzystaniem m.in. narzedzi
informacyjnych

P7S_UW P7S_UK

MiS_Il_U13

komunikowac sie z klientami
indywidualnymi i instytucjonalnymi z
wykorzystaniem rozwinietych X
umiejetnosci interpersonalnych oraz
nowoczesnych narzedzi

P7S_UK

MiS_Il_U14

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

P7S_UK

MiS_Il_U15

wspétpracowac w zespole petnigc w
nim rézne funkcje, w tym funkcje X
kierowniczg

P7S_UO, P7S_UK

MiS_Il_U16

samodzielnie uczy¢ sie, zdobywag,
doskonali¢ wiedze i umiejetnosci
zawodowe przez cate zycie oraz X
uwzglednia¢ w swoich dziataniach nowe
pomysty i rozwigzania

P7S_UU

KOMPETENCIJE SPOLECZNE - absolwent jest gotow do
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MiS_Il_Ko1

inicjowania i uczestniczenia w
przedsiewzieciach spotecznych

P7S_KO

MiS_II_K02

kreatywnego dziatania i wspodtdziatania w
sposob przedsiebiorczy

P7S_KO

MiS_Il_KO03

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

P7S_KR

MiS_II_K04

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

P7S_KK

MiS_Il_KO5

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

P7S_KK
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DIGITAL MARKETING

Opis efektow uczenia sie dla absolwenta studidw | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz - profil praktyczny
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WIEDZA - absolwent zna i rozumi
w pogtebionym stopniu tresci
wspétczesnych doktryn
MiS_Il_WO01 | ekonomicznych i teorii zarzgdzania, X X P7S_ WG, P7S_WK

postugujac sie terminologig nauk
spotecznych
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MiS_Il_W02

skutki réznic kulturowych i
wynikajgcg z nich koniecznosé
odpowiedniego doboru, z
uwzglednieniem adaptacji,
wykorzystanych metod i narzedzi
przy planowaniu oraz realizacji akcji
marketingowych i sprzedazowych

P7S_WG, P7S_WK

MiS_II_W03

metodologie badan naukowych i
zasady tworzenia instrumentow
badawczych w zakresie nauk
spotecznych

P7S_WG

MiS_Il_W04

pojecie i znaczenia etyki oraz
wiasnosci intelektualnej (wtasnosci
przemystowej oraz praw autorskich i
praw pokrewnych)

P7S_WK

MiS_Il_WO05

istote oraz kierunki rozwoju
koncepcji zrbwnowazonego rozwoju
gospodarczego, a takze znaczenie
spotecznej odpowiedzialnosci
biznesu

P7S_WG, P7S_WK

MiS_Il_W06

znaczenie zaawansowanej analizy
danych biznesowych dla
prawidtowego funkcjonowania i
rozwoju przedsiebiorstwa oraz
prognozowania trendéw rynkowych

P7S_WG, P7S_WK

MiS_Il_WO07

podstawowe zasady rachunkowosci,
szczegOlnie w zakresie dziatalnosci
handlowej i ustugowe;j

P7S_WG

MiS_Il_W08

w stopniu pogtebionym zagadnienia
z zakresu wiedzy o cziowieku i
zachowaniach nabywcéw na rynku
krajowym i miedzynarodowym

P7S_WG
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MiS_Il_W09

w pogtebionym stopniu zasady oraz
metody tworzenia planéw
marketingowych, na rynku krajowym
i miedzynarodowym

P7S_WG

MiS_II_W10

zaawansowane metody badan
dotyczgce dziatalnoéci z zakresu
marketingu i sprzedazy (np. badania
rynku i atrybutoéw marki)

P7S_WG

MiS_II_ W11

metody i techniki sprzedazy oraz
budowania dtugookresowych relacji
z klientem indywidualnym i
biznesowym

P7S_WG

MiS_Il_W12

znaczenie w marketingu i sprzedazy
nowoczesnych srodkéw komunikacji,
w tym réwniez z uzyciem
odpowiednich narzedzi
informatycznych

P7S_WG

UMl

EJETNOSC

- absolwent

potrafi

MiS_Il_U01

wykorzysta¢ zdobytg wiedze w
podejmowaniu, prowadzeniu i
rozwijaniu dziatalnoéci
przedsigbiorstwa, szczegdlnie w
zakresie marketingu i sprzedazy

P7S_UW

xMiS_II_U02

dobierac¢ zrodta informaciji,
dokonywac obserwacji, analizy i
interpretacji zjawisk oraz
wykorzystywac¢ metody i
nowoczesne narzedzia w
projektowaniu i rozwijaniu procesow
W organizacji

P7S_UW

31



MiS_11_U03

identyfikowac i formutowac problemy
badawcze oraz wykorzystywac
nabytg wiedze w modelowaniu i
prognozowaniu przebiegu
wybranych proceséw rynkowych,
opierajgc sie m.in. na

nowoczesnych narzedziach
analitycznych

P7S_UW

MiS_II_U04

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

P7S_UW

MiS_Il_U05

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

P7S_UW

MiS_Il_U06

postugiwac sie normami i
standardami w zarzgdzaniu
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 zrodet
informacji oraz baz danych

P7S_UW

MiS_II_U08

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

P7S_UW P7S_UK
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MiS_Il_U09

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

P7S_UW

MiS_Il_U10

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

P7S_UW

MiS_II_U11

okreslac priorytety, podejmowac
decyzje oraz ocenia¢ proponowane
rozwigzania z zakresu dziatalnosci
marketingowej i sprzedazowej

P7S_UO

MiS_Il_U12

prezentowa¢ zdobytg wiedze i
umiejetnosci w mowie i piSmie z
wykorzystaniem m.in. narzedzi
informacyjnych

P7S_UW P7S_UK

MiS_Il_U13

komunikowac sig z klientami
indywidualnymi i instytucjonalnymi z
wykorzystaniem rozwinietych
umiejetnosci interpersonalnych oraz
nowoczesnych narzedzi

P7S_UK

MiS_Il_U14

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

P7S_UK

MiS_II_U15

wspotpracowaé w zespole petnigc w
nim rozne funkcje, w tym funkcje
kierowniczg

P7S_UO, P7S_UK
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MiS_Il_U16

samodzielnie uczy¢ sie, zdobywac,
doskonali¢ wiedze i umiejetnosci
zawodowe przez cate zycie oraz
uwzglednia¢ w swoich dziataniach
nowe pomysty i rozwigzania

P7S_UU

KOMPETENC)

E SPOLECZNE - absolwent jest gotéw do

MiS_II_K01

inicjowania i uczestniczenia w
przedsiewzieciach spotecznych

P7S_KO

MiS_Il_K02

kreatywnego dziatania i wspoétdziatania
w sposoOb przedsiebiorczy

P7S_KO

MiS_Il_KO03

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

P7S_KR

MiS_Il_K04

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

P7S_KK

MiS_Il_KO5

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

P7S_KK
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PSYCHOLOGIA SPRZEDAZY
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WIEDZA - absolwent zna i rozumie
w pogtebionym stopniu tresci wspotczesnych
MiS_Il_WO01 | doktryn ekonomicznych i teorii zarzagdzania, X P7S_WG, P7S_WK
postugujac sie terminologia nauk spotecznych
skutki réznic kulturowych i wynikajacga z nich
koniecznos¢ odpowiedniego doboru, z
MiS_II_ W02 uwzglednieniem adaptacji, wykorzystanych X X X X | P7S_WG, P75 WK

metod i narzedzi przy planowaniu oraz
realizacji akcji marketingowych i
sprzedazowych
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MiS_Il_WO03

metodologie badan naukowych i zasady
tworzenia instrumentow badawczych w
zakresie nauk spotecznych

P7S_WG

MiS_II_W04

pojecie i znaczenia etyki oraz wiasnosci
intelektualnej (wtasnosci przemystowej oraz
praw autorskich i praw pokrewnych)

P7S_WK

MiS_Il_WO05

istote oraz kierunki rozwoju koncepgji
zrbwnowazonego rozwoju gospodarczego, a
takze znaczenie spotecznej odpowiedzialnosci
biznesu

P7S_WG, P7S_WK

MiS_Il_WO06

znaczenie zaawansowanej analizy danych
biznesowych dla prawidtowego
funkcjonowania i rozwoju przedsiebiorstwa
oraz prognozowania trendéw rynkowych

P7S_WG, P7S_WK

MiS_Il_W07

podstawowe zasady rachunkowosci,
szczegblnie w zakresie dziatalnosci handlowej i
ustugowe;j

P7S_WG

MiS_Il_WO08

w stopniu pogtebionym zagadnienia z zakresu
wiedzy o cztowieku i zachowaniach nabywcéw
na rynku krajowym i miedzynarodowym

P7S_WG

MiS_Il_W09

w pogtebionym stopniu zasady oraz metody
tworzenia planéw marketingowych, na rynku
krajowym i miedzynarodowym

P7S_WG

MiS_II_W10

zaawansowane metody badan dotyczace
dziatalnosci z zakresu marketingu i sprzedazy
(np. badania rynku i atrybutéw marki)

P7S_WG

MiS_Il_W11

metody i techniki sprzedazy oraz budowania
dtugookresowych relacji z klientem
indywidualnym i biznesowym

P7S_WG
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MiS_Il_W12

znaczenie w marketingu i sprzedazy
nowoczesnych srodkéw komunikacji, w tym
rowniez z uzyciem odpowiednich narzedzi
informatycznych

P7S_WG

UMIEJETNOSCI - absolwent potrafi

MiS_II_U01

wykorzystac zdobytg wiedze w podejmowaniu,
prowadzeniu i rozwijaniu dziatalnosci
przedsiebiorstwa, szczegdlnie w zakresie
marketingu i sprzedazy

P7S_UW

xMiS_II_U02

dobierac zrédta informacji, dokonywac
obserwacji, analizy i interpretacji zjawisk oraz
wykorzystywac metody i nowoczesne narzedzia
w projektowaniu i rozwijaniu procesow w
organizacji

P7S_UW

MiS_Il_U03

identyfikowac i formutowac problemy
badawcze oraz wykorzystywaé nabytg wiedze
w modelowaniu i prognozowaniu przebiegu
wybranych proceséw rynkowych, opierajac sie
m.in. na nowoczesnych narzedziach
analitycznych

P7S_UW

MiS_II_U04

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

P7S_UW

MiS_Il_U05

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

P7S_UW

MiS_Il_U06

postugiwac sie normami i standardami w
zarzadzaniu procesami w organizacji

P7S_UW
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MiS_II_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_Il_U08

samodzielnie lub w zespole planowac 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_Il_U10

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

P7S_UW

MiS_Il_U11

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

P7S_UO

MiS_II_U12

prezentowaé zdobyta wiedze i umiejetnosci w
mowie i piSmie z wykorzystaniem m.in.
narzedzi informacyjnych

P7S_UW P7S_UK

MiS_Il_U13

komunikowac sie z klientami indywidualnymi i
instytucjonalnymi z wykorzystaniem
rozwinietych umiejetnosci interpersonalnych
oraz nowoczesnych narzedzi

P7S_UK

MiS_Il_U14

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

P7S_UK
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MiS_Il_U15

wspotpracowadé w zespole petnigc w nim rdzne
funkcje, w tym funkcje kierowniczg

P7S_UO, P7S_UK

MiS_Il_U16

samodzielnie uczy¢ sie, zdobywac, doskonali¢
wiedze i umiejetnosci zawodowe przez cate
zycie oraz uwzglednia¢ w swoich dziataniach
nowe pomysty i rozwigzania

P7S_UU

KOMPETENCJE SPOtECZ

NE - a

bsolwent jest

gotow do

MiS_II_KO1

inicjowania i uczestniczenia w
przedsiewzieciach spotecznych

P7S_KO

MiS_Il_KO02

kreatywnego dziatania i wspotdziatania w
sposoéb przedsiebiorczy

P7S_KO

MiS_Il_KO3

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

P7S_KR

MiS_lI_K04

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

P7S_KK

MiS_Il_K05

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

P7S_KK
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B) ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC ORAZ TRESCI PROGRAMOWE
ZAPEWNIAJACE UZYSKANIE EFEKTOW UCZENIA SIE

Studia II stopnia

Przedmioty podstawowe i kierunkowe Marketing i Sprzedaz

Przedmiot

Szczegotowe tresci programowe

1 JEZYK OBCY ANGIELSKI

» Communication: talk about what makes a good
communicator; read about the advantages and disadvantages of
using e-mail; discuss communications in a company; deal with
communication breakdown

* International marketing: talk about international brands and
global expansion; discuss international marketing issues; use
marketing word partnerships; combine words to make noun
compounds and noun phrases

* Building relationships: describe relations; talk about building
relationships; consider ways of improving customer
satisfaction and loyalty; review multiword verbs; practice the
language of networking

* Success: discuss what makes people and companies
successful; gain insights into negotiating; practice using
present and past tenses; learn about prefixes

* Job satisfaction: talk about, and do a quiz on, motivational
factors; practice using synonyms; find out more about word
building; learn how to better use passives; try your hand at
cold-calling

* Risk: describe risks; discuss different aspects of risk; talk
about internationalization in terms of risks and opportunities;
practice reaching an agreement; find out more about adverbs of
degree

2 JEZYK OBCY HISZPANSKI

*Esta es mi generacion: hablar de diferencias entre distintas
generaciones; recordar diferentes etapas de la vida; enumerar
sus puntos fuertes y débiles; hablar de la formacion y los
trabajos con mas futuro; conocer a la generacion del 27
*Video: Cartelera de cine: Sus 0jos se cerraron y el mundo
sigue andando

*Todo es noticia: expresar cambios relacionados con una
accion y sus causas; redactar una noticia; rectificar o matizar
una informacién o suposicion previa; descubrir qué palabras
han sido noticia en los ultimos afios

*Video: Cartelera de cine: AzulOscuroCasiNegro

*Qué habra pasado?: hacer predicciones sobre el futuro;
expresar posibilidad; hacer hipotesis sobre el presente y el
pasado; hablar de la finalidad de objetos y acciones; conocer
datos curiosos de Madrid (Espafia)

*Video: Cartelera de cine: Sobreviviré

*Eres lo que comes?: diferenciar entre causa y finalidad;
expresar condiciones y consecuencias; hablar sobre nutricion,




gastronomia y nuevos alimentos; escribir una receta; conocer
el valor y las propiedades del aceite de oliva

*Video: Cartelera de cine: Dieta mediterranea

*Linea de meta: expresar deseos y sentimientos; describir
objetos y explicar para qué sirven; hablar sobre el internet de
las cosas; conocer los diez principios del comercio justo

* Video: Cartelera de cine: Extrafios

PRZEDMIOT KIERUNKOWY
W JEZYKU OBCYM II
BUSINESS MODELS

Conceptualization and operationalization of business models of
enterprises
Konceptualizacja i operacjonalizacja modeli biznesowych
przedsiebiorstw
Linking the business model with strategy, business processes
and projects within the framework of a specific strategic hybrid
Powiazanie modelu biznesowego ze strategia, procesami
biznesowymi i projektami w ramach okres§lonej hybrydy
strategicznej
Construction of business models within the framework of
sharing economy, circular economy and network economics
Budowa modeli biznesowych w ramach ekonomii
wspoltdzielenia, gospodarki o obiegu zamknigtym i ekonomii
sieci
Construction of e-business models within selected concepts
such as BIG DATA and Cloud Computing
Budowa modeli e-biznesu w ramach wybranych koncepcji
takich jak BIG DATA i Cloud Computing
Building business models based on social media
Budowanie modeli biznesowych w oparciu o media
spolecznosciowe
Creative construction business models based on intellectual
entrepreneurship
Kreatywne modele biznesowe budownictwa oparte na
przedsigbiorczosci intelektualnej
Construction of business models within the framework of
sharing economy, circular economy and network economics
Budowa modeli biznesowych w ramach ekonomii
wspotdzielenia, gospodarki o obiegu zamknigtym i ekonomii
sieci
Achieving a competitive advantage through an effective
business model
Osiaganie przewagi konkurencyjnej poprzez efektywny model
biznesowy
Innovation management using the concept of business models
Zarzadzanie innowacjami z wykorzystaniem koncepcji modeli
biznesowych
Strategic choices made in market competition using business
models

Wybory strategiczne dokonywane w konkurencji rynkowej z
wykorzystaniem modeli biznesowych
Linking the concept of Corporate Social Responsibility with
Value Based Management that creates an effective business
model




Powigzanie koncepcji Spotecznej Odpowiedzialnosci Biznesu
z Zarzadzaniem Opartem na Warto$ciach tworzy efektywny
model biznesowy

Building scalable and consistent business models

Budowanie skalowalnych i sp6jnych modeli biznesowych

STRATEGIE
MARKETINGOWE

Proces udoskonalonego planowania strategicznego.
Poglebiona analiza rynku, segmentacja i wybor rynkow
docelowych.

Tworzenie warto$ci dla klienta i pozycjonowanie.
Strategia produktu i marki - ujgcie holistyczne.
Strategia ceny - ujecie holistyczne.

Strategia dystrybucji - ujgcie holistyczne.

Strategia promocji - ujecie holistyczne.

MARKETING
MIEDZYNARODOWY

Ewolucja orientacji firm na rynkach zagranicznych.
Zrbznicowania ekonomiczne na §wiecie. Paradygmat ABCD.
Aspekty kulturowe rynkow zagranicznych.

Aspekty polityczne- prawne na rynkach zagranicznych.
Segmentacja i oznaczanie pozycji produktu na rynkach
zagranicznych.

Strategie wej$¢ na rynkach zagranicznych.

Atrybuty produktu w marketingu miedzynarodowych.
Kanaly dystrybucji i logistyka na rynkach zagranicznych.
Strategie promocji oraz strategie cen na rynkach
zagranicznych.

MARKETING SPOLECZNY

Pojecie i rozwoj koncepcji marketingu spotecznego (Istota
marketingu spolecznego; Spoleczna odpowiedzialnos¢

w wybranych koncepcjach marketingu; Etapy wdrazania
marketingu spotecznego w przedsicbiorstwach; Instrumenty
marketingu spolecznego).

Spoteczna odpowiedzialno$¢ w zarzadzaniu przedsigbiorstwem
(geneza spolecznej odpowiedzialno$ci przedsigbiorstw;
definicje Corporate Social Responsibility (CSR), przyklady
firm 1 ich dziatan spotecznie odpowiedzialnych).

Zasady skutecznego komunikowania (Formy komunikacji
dziatan z zakresu marketingu spotecznego, identyfikacja
odbiorcéw komunikatu). Formy wspotpracy przedsiebiorstw

z organizacjami pozarzadowymi w realizacji zadan marketingu
spolecznego (Marketing spotecznie zaangazowany; wolontariat
pracowniczy; kampanie spoteczne majace na celu zmiang
postaw spotecznych). Realizacja kampanii spotecznych
(definicja i istota kampanii spotecznych, etapy przygotowania
i realizacji kampanii spotecznej, etyka w kampaniach
spotecznych, przyktady realizowanych kampanii spotecznych).
Badania i monitorowanie programow/kampanii spotecznych
(badania na potrzeby przygotowywania programow/kampanii
spotecznych; monitorowanie opinii publicznej; pomiar i ocena
efektow programoéw/kampanii spotecznych).




FINANSE I KSIEGOWOSC
W PRZEDSIEBIORSTWIE
USLUGOWYM
I HANDLOWYM

System rachunkowosci - podstawy prawne, pojecie, elementy
sktadowe, funkcje i zasady rachunkowosci.

Majatek jednostki gospodarczej oraz zrodta jego finansowania.
Bilans — struktura oraz zakres prezentowanych informacji.
Rejestracja zdarzen w systemie rachunkowosci.

Proces zakupu w ksiegach rachunkowych.

Koszty, przychody, wyniki w jednostce handlowe;.

Rachunek zyskow i strat w jednostce handlowe;.

Wstepna analiza danych sprawozdawczych.

SPOLECZNA
ODPOWIEDZIALNOSC

BIZNESU

Biznes i obszary jego zainteresowania sprawami spotecznymi.
Etyka w biznesie a spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu.
Geneza, podstawy i korzys$ci spotecznej odpowiedzialnosci
biznesu.

Koncepcja spotecznego zaangazowania firm na 3 poziomach.
Raportowanie spoleczne.

Zarzadzanie relacjami z interesariuszami.

Nowoczesne narzg¢dzia spotecznej odpowiedzialnosci
przedsigbiorstwa.

Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu w realiach polskiego
rynku.

NARZEDZIA
INFORMATYCZNE W

ZARZADZANIU PROJEKTAMI

Wprowadzenie do narzedzi informatycznych w zarzadzaniu
projektami.

Kalendarz projektu programie MS Project.

Struktura podziatu pracy / harmonogram projektu

z wykorzystaniem MS Project.

Planowanie zasobow w projekcie z wykorzystaniem MS
Project.

Alokowanie i bilansowanie zasobow z wykorzystaniem MS
Project.

Aktualizowanie 1 monitorowanie projektu z wykorzystaniem
MS Project.
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ZARZADZANIE PROCESAMI

Miejsce procesow w zarzadzaniu organizacja:—zarzadzanie
procesowe — ogo6lna mapa procesOw organizacji.
Identyfikowanie proceséw organizacji: — mapowanie
technologii procesu — diagram przyczynowo — skutkowy
Ishikawy.

Pomiar wynikow i rola wlascicieli procesow:—efektywnosé
procesu — audyt procesu.

Usprawnianie procesOw organizacji: — stabilno$¢ procesow —
restrukturyzacja procesu — normatywne systemy zarzadzania
procesami — zarzadzanie ryzykiem zmiennos$ci procesow.
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BUSINESS INTELLIGENCE

Wprowadzenie do Business Intelligence
- pojecie,
— rodzaje,
— przeglad zastosowan BI w wybranych obszarach
biznesowych.
Architektura systemu Business Intelligence oraz przeglad
funkcji w obszarze marketingu i sprzedazy.
Metodyka wdrazania systemu BI.




Podstawy analityki biznesowej (data mining, web mining,
opinion mining).

— hurtownie danych,

— raportowanie i analiza danych,

— podstawowe operacje analizy danych

wielowymiarowych.
Analityka wokot klienta - Customer Intelligence

— analiza lojalnosciowa,

— segmentacja, grupowanie,

— odkrywanie regul asocjacyjnych,

— analiza wiarygodnosci/rzetelno$ci klienta.
Business Intelligence jako czes$¢ systemu ERP na przyktadzie
oprogramowania MS Power BI.

Trendy rozwojowe Business Intelligence.
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FORECASTING W
MARKETINGU I SPRZEDAZY

Forecasting w marketingu i sprzedazy — wprowadzenie,
dlaczego warto oraz przyktady najczgsciej stosowanych metod
prognozowania.

Podstawowe pojecia zwigzane z prognozowaniem - istota,
metody, narzgdzia.

Trendy we wspotczesnym marketingu — kultura innowacji,
trend hunting, wirusowy storytelling, megatrendy i trendy -
gdzie ich szukac.

System informacji marketingowej - systemy informacji
marketingowej we wspotczesnych przedsigbiorstwach oraz
zrodta informacji marketingowe;j.

Tworzenie analizy marketingowej z wykorzystaniem
forecastingu.

Badania marketingowe — badania jako$ciowe, badania
ilosciowe. Wprowadzenie do badan internetu z
uwzglednieniem nowoczesnych narzedzi i social media.
Badania internetu— przeglad metod. Analiza tresci, analiza
zachowan, Badania user experience w praktyce, etc. Umiej¢tne
stworzenie badania marketingowego dla wybranego
przedsicbiorstwa.
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MARKETING I SPRZEDAZ
B2B

Wprowadzenie do projektu Budowa planu marketingowego dla
konkretnej firmy z rynku B2B. Przedstawienie harmonogramu
zajeé i wybor zespotoéw projektowych. Wskazowki
merytoryczne do wykonania projektow. Struktura i elementy
planu marketingowego.

Opracowanie cze$ci projektu: Marketingowa analiza sytuacji
firmy (misja, kluczowe produkty, regiony sprzedazy, analiza
strategii cenowych, promocji i dystrybucji, wykresy sprzedazy).
Opracowanie cze$ci projektu: Analiza rynku i otoczenia (ogdlna
analiza rynku, segmentacja rynku i wybor rynkow docelowych,
opracowanie profili segmentow; prognozowana wielkosé
sprzedazy i udziat w rynku)

Opracowanie czgéci projektu: Analiza konkurencji,
przeprowadzenie analiza SWOT, ustalanie konkretnych celow
rynkowych na podstawie dotychczasowych analiz.




Opracowanie czgéci projektu: Zaprojektowanie strategii
marketingowych MARKETING MIX: okreslenie strategii
produktowych(ustugi). Zaprojektowanie strategii cenowych

i strategii dystrybucji dla przyjetych celow rynkowych.
Opracowanie czesci projektu: Opracowanie planu promocji dla
przyjetych celéw i uwarunkowan rynkowych. Przygotowanie
harmonogramu wdrozenia planu marketingowego oraz budzetu
marketingowego. Okreslenie narzg¢dzi kontroli wykonania planu
marketingowego.

Prezentacja projektow przez zespoly projektowe.
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NOWOCZESNE ZARZADZANIE
MARKA

Istota i znaczenie marki — najwazniejsze czynniki, ksztattujace
marke, jej warto$¢ oraz rozpoznawalno$¢ wsrdd klientow.
Nowoczesne podejscie do definicji marki i ewolucja znaczenia
marki w biznesie.

Kluczowe strategie pozycjonowania marek, zachowanie
klientow wzgledem marek, kreowanie swiadomosci marki,
budowanie silnej wigzi klienta z marka (proces budowania
lojalnosci).

Silna marka — wartos¢, korzys$ci z posiadania silnej marki,
wyzwania stojace na drodze do zbudowania silnej marki,
koncepcja skutecznego zarzadzania marka.

Przyktady marek globalnych, lokalnych i narodowych o silnej
rozpoznawalnosci i warto$ci. Projektowanie przykladowej
strategii.
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NOWOCZESNE TECHNIKI
REKLAMY

Rola reklamy jako element dziatan marketingowych: reklama
w strategii marketingowej. Relacja miedzy dziataniami
strategicznymi a narzedziami ich realizacji.

Design w reklamie - podstawowe zasady projektowania
przekazoéw reklamowych (kompozycja, symbolika, elementy
wizualne). Rola dobrego projektowania w przycigganiu uwagi
i budowaniu komunikatywnosci przekazu.

Rodzaje i formy wspotczesnej reklamy w wybranych mediach.
Wybrane trendy w reklamie: content marketing, branding,
storytelling.

Analiza i interpretacja przekazow reklamowych: wizualnych,
audiowizualnych, symboliki, jezyka, uktadu tresci. Techniki
perswazji wykorzystywane w reklamie: $rodki wizualne
(zdjecie, wideo, grafika), tekst, dzwiek.

Reklama w nowych mediach: rodzaje reklam na gtownych
platformach social mediowych: Facebook, Instagram, TikTok,
LinkedIn. Specyfika r6znych platform, grupy docelowe, dobor
tresci.

Warsztaty tworzenia reklamy w nowych mediach.
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GRA STRATEGICZNA

Pojecie i rodzaje projektow rozwojowych. Podstawowe
parametry projektow rozwojowych. Karta projektu i model
biznesowy. Zespot projektowy, jego struktura oraz istota

1 znaczenie rozwoju zasobdw ludzkich. Planowanie pracy
w projekcie rozwojowym. Komunikacja w projekcie.
Zarzadzanie zespotem projektowym. Sytuacje kryzysowe
w projektach rozwojowych i sposoby radzenia sobie z nimi.
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BHP

Wprowadzenie do problematyki bezpieczeristwa i higieny pracy.
Prawne aspekty bezpieczenstwa i higieny pracy.

Pomieszczenia i warunki srodowiskowe.

Charakterystyka zagrozen.

Pracownie na uczelni.

Wypadki na uczelni.

Ochrona przeciwpozarowa.

Pierwsza pomoc w nagtych wypadkach.
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ETYKA

Gtéwne problemy i pojecia etyczne.

Najwazniejsze teorie i stanowiska etyczne.

Podziat filozofii na nauki etyczne.

Zarys historii etyki od starozytnosci po czasy wspdtczesne.
Przeglad wspétczesnych szkét etycznych.

Swiat wartosci etycznych.

Specjalnos¢: Marketing w cyfrowej transformacji

OCHRONA INTERESOW
KONKURENCII I
KONSUMENTOW

Konsumeryzm — istota, ewolucja, podstawowe zatozenia.
Uwarunkowania ochrony praw i interesow konkurencji i
konsumenta na rynku oraz zagrozenia i obszary naruszen
Polityka konsumencka i modele ochrony interes6w konsumenta
Obowiazki informacyjne przedsigbiorcoOw na tle ustawy o
ochronie praw konsumenta, odpowiedzialno$¢ przedsiebiorcy za
sprzedany towar — procedura reklamacyjna i nowe uprawnienia
konsumenta oraz prawo odstgpienia od umowy zawartej na
odlegltosé: prawa i obowiagzki przedsigbiorcy i konsumenta
Nieuczciwe praktyki rynkowe - ochrona zbiorowych interesow
konsumentow. Ochrona konsumenta a prawo reklamy.
Charakterystyka organdw i instytucji zajmujacych si¢ ochrong
interesow konkurencji i konsumenta oraz prowadzonych przez
nie dziatalnosci. Edukacja rynkowa konsumentéw w zmiennych
warunkach funkcjonowania podmiotow

Ochrona konsumenta na rynku ustug finansowych,
telekomunikacyjnych i turystycznych

Ochrona prawna konkurencji i wlasnoéci intelektualnej

DESIGN THINKING, PRODUCT|

DESIGN

Wstep do Design Thinking.

Wstep do Product Design.

Metody badania potrzeb i planowanie badan.

Praca na modelach biznesowych: business model canvas, value
proposition canvas, metody lean.

Techniki empatyzowania: tworzenie person, mapa empatii,
customer journey, user story.




Wstep do prototypowania: narzg¢dzia, etapy, organizacja i
planowanie prototypowania.

UX Writing i tworzenie struktury produktu.

Testowanie, analiza danych i raportowanie.

EKSPLORACJA DANYCH
BIZNESOWYCH

Eksploracja danych oraz znaczenie odkrywanie wiedzy z
danych biznesowych dla prawidlowego funkcjonowania i
rozwoju przedsiebiorstwa
Przygotowanie wtornych i pierwotnych danych do analizy
Przeglad oprogramowania i aplikacji wykorzystywanych
eksploracji ilosciowych danych biznesowych
Eksploracja danych z wykorzystaniem oprogramowania PS
IMAGO PRO (dawniej SPSS) w obszarze marketingu i
sprzedazy:

— statystyki opisowe

— czestosci, tabele krzyzowe

— wielokrotne odpowiedzi

— przeksztalcenie i operacje na danych

— kostki OLAP
Metody i narzedzia eksploracji danych jako$ciowych
Eksploracja danych biznesowych w prognozowaniu i
przewidywaniu trendow
Przygotowanie i prezentach danych biznesowych

TRENING UMIEJETNOSCI
INTERPERSONALNYCH

Odkrywanie roli pierwszego wrazenia w kontaktach
migdzyludzkich. Jak widzg nas inni i w jaki sposob ksztattuja
opinie o nas.

Samoswiadomos¢ siebie 1 wlasnych zasobow.

Nauka wrazliwosci na siebie i innych. Rozwoj empatii i
uwaznosci.

Doswiadczanie kontaktow z innymi. Komunikacja i radzenie
sobie w sytuacjach konfliktowych.

Asertywnos¢ w relacjach z innymi.

NEUROMARKETING

Wprowadzenie do neuromarketingu: funkcjonowanie
moézgowych osrodkéw podejmowania decyzji. Irracjonalnosé
homo sapiens. Ptytkie vs. glebokie przetwarzanie komunikatow
— jak przetwarzana jest reklama? Pamig¢ jawna i1 pamig¢ utajona
w kontekscie odbioru reklam.

Analiza wybranych metod biometrycznych wykorzystywanych
w badaniach marketingowych (m.in. EEG/ GSR/ ET/ RT).
Zapoznanie si¢ z aparaturg do badan neuromarketigowych.
(EEG/GSR/ET). Przeprowadzenie symulacji badania w
laboratorium.

Rynek badan neuromarketingowych w Polsce. Wspoélpraca z
agencjg badawczg. Przyktady badan realizowanych przez
agencje badawcze (case studies z rynku polskiego i
zagranicznego).

Opracowanie strategii badawczej na podstawie briefu klienta.
Okreslanie celow badania i probleméw badawczych. Wybor




metod badawczych i opracowanie schematu badawczego —
praca w grupach.

Projektowanie ankiety opartej o pomiar czasu reakcji (RT).
Przeprowadzenie badania przez uczestnikow zaje¢. Prezentacja
projektéw uczestnikow zajec¢ (praca w grupach).

Dylematy etyczne zwigzane z neuromarketingiem.

Omowienie najbardziej skutecznych kampanii marketingowych
z wykorzystaniem badan neuromarketingowych (success
stories).

ADVANCED MARKETING
AUTOMATION

Automatyzacja marketingu (AM) - rejestracja do
oprogramowania SALESmanago lub rownorzgdnego,
parametryzacja oprogramowania pod dalsze dzialania, CDP
(Customer Data Platform w AM), DMP (Data Management
Platform)- w oprogramowaniu SALESmanago lub
rownorzgdnym.

Dynamiczna segmentacja, Lead generation (generatory landing
page, formularze, dynamiczne formularze, ankiety) - w
oprogramowaniu SALESmanago lub rownorzednym

Sieci reklamowe & DMP, cyfrowe programy lojalno$ciowe w
oprogramowaniu SALESmanago lub réwnorzednym

Al - Artificial Intelligence & MA - Machine Learning, WAA -
Website Anoumus Automation, rekomendacje wizualne oparte
na Al (Cinderella Al) w oprogramowaniu SALESmanago lub
rownorzgdnym.

VC — Voice Commece jako element e-commerce w
oprogramowaniu SALESmanago lub rownorzednym

AR — (Augmented Reality) — poszerzona rzeczywisto$¢ w
marketingu z wykorzystaniem sprzetu Microsoft HoloLens lub
rownorzgdnego lub jego symulatora.

VR (Virtual Reality)— wirtualna rzeczywisto$¢ w marketingu z
wykorzystaniem sprzetu Oculus Quest 2 lub rownorzednego lub
jego symulatora.

Zarzadzanie i Strategia Marketingowa w Automatyzacji
Marketingu, orientacja na KPI z wykorzystaniem
oprogramowania do inteligentnego tworzenia strategii BizzLook
lub réwnorzednego.

Monitorowanie parametrow strategii organizacji w zakresie
dzialan zwigzanych z Automatyzacja Marketingu i rozwdj
strategiczny.

INNOWACYINOSC W
PRZEDSIEBIORSTWIE

Istota i znaczenie innowacyjno$ci w dziatalno$ci
przedsicbiorstwa. Cele i efekty innowacji.

Zrédha innowacji i jej finansowania.

Uwarunkowania dziatalno$ci innowacyjnej przedsiebiorstw
Rodzaje i typy innowacji. Innowacje w marketingu i sprzedazy
Sektorowe ujecie innowacji.

Normy zarzadzania innowacjami. Pomiar dziatalnosci
innowacyjnej.




Specjalnos¢: Sprzedaz w innowacyjnym przedsigbiorstwie

EKSPLORACJA DANYCH
BIZNESOWYCH

Eksploracja danych oraz znaczenie odkrywanie wiedzy z
danych biznesowych dla prawidlowego funkcjonowania i
rozwoju przedsiebiorstwa
Przygotowanie wtornych i pierwotnych danych do analizy
Przeglad oprogramowania i aplikacji wykorzystywanych
eksploracji ilosciowych danych biznesowych
— Eksploracja danych z wykorzystaniem
oprogramowania PS IMAGO PRO (dawniej SPSS)
w obszarze marketingu i sprzedazy:
— statystyki opisowe
— czestosci, tabele krzyzowe
— wielokrotne odpowiedzi
— przeksztalcenie i operacje na danych
— kostki OLAP
Metody i narzgdzia eksploracji danych jakosciowych
Eksploracja danych biznesowych w prognozowaniu i
przewidywaniu trendow
Przygotowanie i prezentach danych biznesowych

WYCENA I ZARZADZANIE
WARTOSCIA
PRZEDSIEWZIEC
HANDLOWYCH

Przedsi¢biorstwo jako warto$¢ i przedmiot wyceny,

Cele i determinanty zarzadzania warto$cia przedsigbiorstw,
Standardy i techniki wyceny przedsiebiorstwa,

Metody wyceny projektow ekonomicznych,

Techniki wyceny wartosci przedsiewzi¢¢ handlowych,
Wybrane przyktady wyceny przedsigbiorstw,

ZAAWANSOWANY HANDEL
ELEKTRONICZNY

Wprowadzenie do tematyki handlu elektronicznego.
Podejscie strategiczne w handlu elektronicznym.
— analiza przedwdrozeniowa.
E-commerce na platformach Amazon, Allegro.
Uruchomienie i optymalizacja sklepu internetowego w oparciu
o:
—  Sote.pl
—  WordPress WooCommerce
Przeglad aplikacji  rozszerza  funkcjonalnosci  sklepu
internetowego.
Systemy nawigacji na stronie internetowej sklepu:
— strona glowna, katalogi produktow
— prezentacja produktow na karcie produktu
— wizualizacja produktu
Analiza i planowanie przychodéw w e-commerce.

DESIGN THINKING,
PRODUCT DESIGN

Wstep do Design Thinking.

Wstep do Product Design.

Metody badania potrzeb i planowanie badan.

Praca na modelach biznesowych: business model canvas, value
proposition canvas, metody lean.

Techniki empatyzowania: tworzenie person, mapa empatii,
customer journey, user story.

Wstep do prototypowania: narzg¢dzia, etapy, organizacja i
planowanie prototypowania.

UX Writing i tworzenie struktury produktu.

Testowanie, analiza danych i raportowanie.




ORGANIZACIA1
ZARZADZANIE ZESPOLAMI
SPRZEDAZOWYMI

Wzmacnianie przywodztwa. Budowanie kultury przywodztwa
w organizacjach wielokulturowych.

Efektywnosc¢ zespolow sprzedazowych. Podnoszenie jakoSci
pracy i wsparcie zespoldw w realizacji planow sprzedazowych
i kluczowych wskaznikow efektywnosci.

Zmiany w organizacjach — przygotowanie zespotu na zmiane,
sprawne wyjscie ze strefy komfortu zespotu i jego cztonkow.
Innowacyjne procesy rozwojowe w rzeczywistosci wirtualnej i
rzeczywistosci rozszerzonej w oparciu o posiadany przez
Wydziat sprzgt w postaci okulusoéw i hololensow.

ZACHOWANIA NABYWCZE
KLIENTOW

Zachowania klientéw indywidualnych i instytucjonalnych —
pojecia i zakres; czynniki inicjujace oraz uwarunkowania
wspolczesnego $wiata, gtdéwne trendy 1 wspdtczesne tendencje
w zachowaniach klientow.

Modele zachowan konsumentdéw, w tym Model EBK, strategie
decyzyjne i etapy podejmowania decyzji.

Zrodta informacji (pierwotne i wtorne) do analizy zachowan
klientow. Metody badan zachowan klientow 1 wykorzystanie
ich wynikéw do planowania dziatan marketingowych

Prawa i prawidtowosci o charakterze ekonomicznym i
pozaekonomicznym w zachowaniach klientow.

Zachowania nabywcze klientdéw w tradycyjnej i internetowej
przestrzeni handlowej oraz specyfika zachowan klientow w
wybranych branzach.

Obszary wykorzystania wiedzy o zachowaniach klientow w
praktyce gospodarczej.

SYSTEMY CRM 1
LOGISTYCZNA OBSLUGA
KLIENTA

Teoretyczne podstawy CRM i logistycznej obstugi klienta.
Lojalnos¢ klienta (istota, rodzaje i poziomy lojalnosci, miernik
lojalnosci, korzysci wynikajace z posiadania lojalnych
klientoéw, programy lojalnosciowe).

Satysfakcja Klienta i jej pomiar (poziomy satysfakcji, metody
pomiaru satysfakcji (tajemniczy klient, indeks satysfakcji
klienta,...)

Zarzadzanie kluczowymi klientami (Kryteria segmentacji
klientow, identyfikacja kluczowych klientow, czynniki
warunkujace atrakcyjnos¢ klientéw, cele i korzysci wynikajace
z zarzadzania kluczowymi klientami).

Analiza rynku i wykorzystywanej infrastruktury logistycznej w
tancuchu dostaw pod katem logistycznej obstugi klienta.
Zastosowanie technologii informacyjnej w zarzadzaniu
relacjami z klientem (systemy informatyczne w sferze obstugi
klienta, funkcje i sktadowe systemu, korzysci wynikajace z
wdrozenia CRM) oraz w logistycznej obstudze klientow
Tworzenie scenariusza przeprowadzania analizy, badania
potrzeby logistycznej obstugi klientoéw z wykorzystaniem i
doborem narzedzi badawczych i analitycznych.

Projektowanie procesu badania w zakresie optymalizacji
istniejacych tancuchow logistycznej obstugi klientow w celu
ich optymalizacji z wykorzystaniem i doborem odpowiednich
narzedzi badawczych i analitycznych.

Analiza rzeczywistych studiow przypadkéw CRM i
logistycznej obstugi klienta.
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INNOWACYINOSC W
PRZEDSIEBIORSTWIE

Istota i znaczenie innowacyjno$ci w dziatalno$ci
przedsiebiorstwa. Cele i efekty innowacji.

Zrédha innowacji i jej finansowania.

Uwarunkowania dziatalno$ci innowacyjnej przedsigbiorstw.
Rodzaje i typy innowacji. Innowacje w marketingu i sprzedazy
Sektorowe ujecie innowacji.

Normy zarzadzania innowacjami. Pomiar dziatalnosci
innowacyjnej.

Specjalnos$¢ Agencja kreatywna — organizacja i zarzadzanie

PROJEKTOWANIE USLUG
MARKETINGOWYCH

Projektowanie ustug marketingowych — cele i zalozenia
Badania potrzeb, preferencji i oczekiwan jako element
zrozumienia klientow

Definiowanie warto$ciowej propozycji dla klientow
Projektowanie procesu ustugowego

Personalizacja i segmentacja

Komunikacja, reklama i promocja

Pomiar i analiza wynikow

ZARZADZANIE FINANSAMI
W AGENCJACH
KREATYWNYCH

1. Planowanie i kontrola finanséw jako cel zapewnienia
stabilno$ci 1 rentowno$ci agencji.

Budzetowanie i prognozowanie

Monitorowanie kosztow projektow

Zarzadzanie przeptywem gotowki

Analiza optacalnosci projektow

Dywersyfikacja zrodet przychodow

Inwestycje w agencjach kreatywnych

NNk W

REKLAMA W ERZE
CYFROWE)]

Strategie 1 dzialania reklamowe, ktore wykorzystuja
nowoczesne technologie, narzedzia cyfrowe 1 internet.
Precyzyjne targetowanie

Programmatic Advertising

Reklama na platformach spotecznosciowych

Reklama w wyszukiwarkach

Content marketing jako element nowoczesnej reklamy
Reklama wideo online

Remarketing

ZARZADZANIE
KREATYWNYMI ZESPOLAMI

Zarzadzanie kreatywnymi zespotami jako wyzwanie
zachowania rownowagi mi¢dzy zachecaniem do twoérczego
myslenia a utrzymaniem struktury i efektywnosci.

Jak inspirowac i wspiera¢ emocjonalne zespoty

Jak budowac¢ réznorodnosé

Komunikacja efektywna, klarowna i elastyczna
Budowanie zaufanie i gotowosci do wspotpracy
Potaczenie rozwoju osobistego i zawodowego

DESIGN THINKING,
PRODUCT DESIGN

Wstep do Design Thinking
Wstep do Product Design
Metody badania potrzeb i planowanie badan
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Praca na modelach biznesowych: business model canvas, value
proposition canvas, metody lean

Techniki empatyzowania: tworzenie person, mapa empatii,
customer journey, user story

Wstep do prototypowania: narzedzia, etapy, organizacja i
planowanie prototypowania

UX Writing i tworzenie struktury produktu

Testowanie, analiza danych i raportowanie

KOMPLEKSOWE KAMPANIE
REKLAMOWE 1
KOMUNIKACYJNE

Znaczenie analizy i zbudowania spdjnej strategii
Koncepcje i projektowanie kampanii

Wybor kanatéw komunikacji

Integracja komunikacji

Monitorowanie i analiza

Elastycznos¢ i optymalizacja kampanii w toku
Dhugoterminowe planowanie

ZARZADZANIE i
MARKETINGIEM WYDARZEN

1. Event marketing (marketing wydarzen) jako strategia
promocji i budowania wizerunku.

Planowanie, promowanie i kierowanie r6znego rodzaju
wydarzeniami

Okreslenie celow

Identyfikacja grupy docelowej

Rodzaje wydarzen

Planowanie i organizacja

Promocja i komunikacja

Partnerstwa i sponsorzy

Interakcja i zaangazowanie uczestnikow.

0. Monitorowanie i analiza wynikow.

N

=0 XN AW

CUSTOMER EXPERIENCE -
PROJEKTOWANIE I
REALIZACIA

Doswiadczenie klienta (CX), postrzegane marki,
interakcje i punkty styku na catej $ciezce klienta.

e Personalizacja

e Zapewnienie latwosci uzytkowania

Zapewnianie spojnego doswiadczenia w roznych
kanatach i punktach styku.

Tworzenie pozytywnych emocji i wiezi z klientami
Znaczenie obstugi klienta i wsparcia

Znaczenie informacji zwrotnych i stuchanie

Ciagle doskonalenie.

CYBERBEZPIECZENSTWO

Cyberbezpieczefistwo — technologie, regulacje prawne i
dziatania

Ataki sieciowe, wycieki danych i inne formy ztamania
bezpieczenstwa online.

Ochrona danych

Bezpieczenstwo sieci

Oprogramowanie antywirusowe i antymalware
Zarzadzanie tozsamoscig i dostgpem

Budowanie swiadomosci cyberbezpieczenstwa
Reagowanie na incydenty

Regularne aktualizacje i tatki: Stosowanie aktualizacji.
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Specjalnos¢ Digital marketing

DIGITAL INNOVATIONS

1. Znaczenie innowacje cyfrowych we wspotczesnym
$wiecie

Sztuczna inteligencja (Al)

Internet rzeczy (IoT

Blockchain

Rzeczywistos$¢ rozszerzona (AR) i rzeczywistos¢
wirtualna (VR

Lacznos¢ 5G

Analiza Big Data

Przetwarzanie w chmurze

9. Technologia glosowa

10. Materialy haptyczne

nhkhwb

o N

STRATEGIE MAREK

Definiowanie unikalno$ci marki.

Segmentacja rynku i targetowanie

Budowanie tozsamosci marki

Budowanie relacji z klientami

Kreowanie pozytywnego do$wiadczenia klienta
Kreowanie warto§ciowych tresci

Innowacje produktowe

Partnerstwa

REKLAMA W ERZE
CYFROWE)]

e Strategie i dziatania reklamowe, ktére wykorzystuja
nowoczesne technologie, narzedzia cyfrowe i internet.
Precyzyjne targetowanie

Programmatic Advertising

Reklama na platformach spotecznosciowych

Reklama w wyszukiwarkach

Content marketing jako element nowoczesnej reklamy
Reklama wideo online

Remarketing

ZAAWANSOWANY HANDEL
ELEKTRONICZNY

Wprowadzenie do tematyki handlu elektronicznego
Podejscie strategiczne w handlu elektronicznym
— analiza przedwdrozeniowa
E-commerce na platformach Amazon, Allegro
Uruchomienie i optymalizacja sklepu internetowego w oparciu
o Sote.pl, WordPress, WooCommerce
Przeglad aplikacji rozszerza funkcjonalnosci sklepu
internetowego
Systemy nawigacji na stronie internetowej sklepu:

e strona gtowna, katalogi produktow

e rezentacja produktow na karcie produktu

e wizualizacja produktu
Analiza i planowanie przychodéw w e-commerce

DESIGN THINKING,
PRODUCT DESIGN

Wstep do Design Thinking

Wstep do Product Design

Metody badania potrzeb i planowanie badan

Praca na modelach biznesowych: business model canvas, value
proposition canvas, metody lean

Techniki empatyzowania: tworzenie person, mapa empatii,
customer journey, user story
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Wstep do prototypowania: narzedzia, etapy, organizacja i
planowanie prototypowania

UX Writing i tworzenie struktury produktu

Testowanie, analiza danych i raportowanie

NOWOCZESNE PUBLIC
RELATIONS

SAIRANE i

— = \O 0

Nowoczesne public relations (PR) — cele, zalozenia i
strategie

technologie i narzedzia cyfrowe

zmieniajace si¢ trendy mediow spotecznosciowych
zarzadzanie wizerunkiem i komunikacjg marki.
Media spolecznosciowe

Wielokanatowa komunikacja

Marketing tresci
Wspétpraca z influencerami
Storytelling:

. Monitoring i analiza dziatan PRowuych
. Zarzadzanie kryzysowe.

MARKETING MOBILNY

ISR e

Marketing mobilny - strategie i dziatania

Aplikacje mobilne

Strony internetowe responsywne

Komunikacja SMS

Kampanie reklamowe mobilne

Marketing w mediach spoteczno$ciowych
Promowanie marki i produktow na platformach
spoteczno$ciowych, ktore uzywane na urzadzeniach
mobilnych, takich jak Facebook, Instagram, Twitter
czy TikTok

Lokalizacja i geotargeting.

Marketing szeptany

CUSTOMER EXPERIENCE -
PROJEKTOWANIE I
REALIZACIA

Doswiadczenie klienta (CX), postrzegane marki,
interakcje i punkty styku na catej $ciezce klienta.
Personalizacja

Zapewnienie tatwosci uzytkowania

Zapewnianie spojnego doswiadczenia w roznych
kanatach i punktach styku.

Tworzenie pozytywnych emocji i wiezi z klientami
Znaczenie obstugi klienta i wsparcia

Znaczenie informacji zwrotnych i stuchanie

Ciagle doskonalenie.
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CYBEZBEZPIECZENSTWO

Cyberbezpieczenstwo — technologie, regulacje prawne i
dziatania

Ataki sieciowe, wycieki danych i inne formy ztamania
bezpieczenstwa online.

Ochrona danych

Bezpieczenstwo sieci

Oprogramowanie antywirusowe i antymalware
Zarzadzanie tozsamoscig i dostepem

Budowanie §wiadomosci cyberbezpieczenstwa
Reagowanie na incydenty

Regularne aktualizacje i tatki: Stosowanie aktualizacji.

INFLUENCER MARKETING

Wspotpraca marki i influencerow.

Badanie odbiorcow.

Planowanie kampanii z influencerami

Tworzenie i wzmacnienie tresci przez influencera
Budowanie autentycznosci, i zaufania

Pomiary i analizy

Dlugoterminowe relacje.

Specjalnos¢ Psychologia sprzedazy

TRENING PRAKTYCZNYCH
UMIEJETNOSCI
NEGOCJATORA

Poznaj siebie, SWOT negocjatora, jak negocjuje a jak
chcialbym negocjowac?

Jak shucha¢, jak zadawac pytania, jak interpretowad
informacje? — gra symulacyjna, analiza umiejetnosci wlasnych
Cel, BATNA, ZOPA, warunki brzegowe, kotwica — zasady
konstrukeji

Przygotowanie procesu negocjacji — indywidualna budowa
planu na podstawie gry szkoleniowej

Budowa pozycji negocjacyjnej — studium przypadku

Taktyki negocjacyjne — dobor, wykorzystanie, obrona —
¢wiczenia, symulacje

Negocjacje — gra symulacyjna, analiza umiejg¢tnosci wlasnych
Analiza sytuacji negocjacyjnych — studium przypadkow

WSPOLCZESNE TECHNIKI I
KANALY SPRZEDAZY

Motywy zakupowe konsumentéw i zwiazane z tym procesy
psychologiczne.

Reguty wywierania wplywu spotecznego i ich wykorzystanie w
procesie sprzedazy

Metoda SPIN jako skuteczna technika zamykania sprzedazy.
Wykorzystanie metafor i analogii w procesie prezentowania
produktu.

PLANOWANIE I STRATEGIA
W SPRZEDAZY

e Koncepcja formulowania celéw metoda S. M. A. R. T.

e Budowanie spotecznej odpowiedzialnosci
przedsigbiorstwa poprzez okreslenie wizji, misji oraz
celu.

e Analiza strategii marketingowej poprzez profilowanie
grupy docelowej klientow.

e Wspolczesne modele biznesowe na przyktadzie
metody CANVAS

e Model budowania strategii dtugoterminowej - metoda
Kurta Vonneguta
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e Mapa wizyjna jako nowoczesna technika planowania i
tworzenia strategii.

PSYCHOLOGICZNE ASPEKTY
PREZENTACII HANDLOWYCH

1. Komunikacja w autoprezentacji. Procesy
komunikacyjne. Modele komunikacyjne w sferze
publicznej. Narzedzie efektywnego komunikowania
sie.

2. Autoprezentacja jako metoda wywierania wplywu.
Taktyki i techniki autoprezentacyjne.

3. Wykorzystanie autoprezentacji i wystapien
publicznych w skutecznej sprzedazy.

4. Projektowanie i prowadzenie wystgpien publicznych.
Narzgdzia i metody pracy z widownia. Psychologia na
ustugach prezentera.

5. Sytuacje trudne podczas wystapien publicznych.
Radzenie sobie z tremg. Etyka w autoprezentacji i
wystgpieniach publicznych.

6. Sesja egzaminacyjna — wystapienia studentow.

PSYCHOLOGIA RELACII W
SPRZEDAZY

Rola pierwszego wrazenia w procesie sprzedazy.

Budowanie autorytetu w relacjach z klientem.

Techniki budowania raportu werbalnego i niewerbalnego.
Aktywne stuchanie jako element procesu komunikowania sig.
Analiza potrzeb klienta w kontek$cie budowania
dhugoterminowych relacji.

Jezyk korzy$ci jako sposob narracji wykorzystywany w
rozmowie sprzedazowe;j.

Rekomendacja jako wspolczesna metoda poszerzania bazy
klientow

WYWIERANIE WPLYWU I
PERSWAZJA W SPRZEDAZY

e Determinanty zachowania czlowieka. Irracjonalnos¢
kontra racjonalne zachowania. Heurystyki wydawania
sadow. Teoria perspektywy. Wybrane efekty
psychologiczne.

e Klasyczne teorie i metody wywierania wplywu —
reguly Roberta Cialdiniego, drzwiami w twarz, stopa w
drzwi, niska pitka, karate, dobrze to rozegraj, liczy si¢
kazdy grosz.

e Aktualne metody wywierania wptywu —
wykorzystywanie norm, budowanie relacji, techniki
autoprezentacyjne, techniki oparte na emocjach.

e Teoria dwutorowosci przekazu perswazyjnego wedtug
Petty i Cacioppo.

e Etyczne wywieranie wplywu i biala perswazja.
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TRENING ODPORNOSCI
PSYCHICZNEJ] I RADZENIA 15
SOBIE ZE STRESEM

11.

12.

13.
14.

16.

Klasyczne oraz organizacyjne teorie stresu w
konteks$cie aktualnej wiedzy i wspotczesnych metod
badania stresu.

Stres w organizacji — wypalenie zawodowe.
Profilaktyka i pomoc.

Model 4C — budowanie odporno$ci psychicznej.
Rola swiadomosci i emocji w zarzadzaniu sobg w
stresie i1 treningu odpornosci psychiczne;.

. Zaangazowanie i otwarto$¢ na wyzwania w

zarzadzaniu sobg w stresie i treningu odpornosci
psychiczne;.

Metody relaksacyjne i sposoby zwigkszania tolerancji
na stres z wykorzystaniem narzedzi pracowni
neuroscience (EEG, GSR, Eye-tracker).

TRENING KRYTYCZNEGO o
MYSLENIA I ASERTYWNOSCI

Krytyczne myslenie i asertywnos$¢ jako umiejetnosci -
zderzenie z przekonaniami.

Modele asertywnosci i wykorzystanie krytycznego
mys$lenia w treningu asertywnym. Mapa asertywnosci -
rozpoznanie wlasnych zachowan w codziennym zyciu,
sens asertywnosci i myslenia w sposob krytyczny.
Analiza SWOT myslenia krytycznego i zachowania
asertywnego.

Elementy analizy transakcyjnej w zachowaniach
agresywnych, asertywnych, ulegtych i manipulacjach.
Trening technik asertywnych - asertywna odmowa,
asertywna prosba, odpowiedz na opini¢ i oceng.
Logiczne krytyczne myslenie, logika praktyczna w
zyciu i pracy.

IV. PROGRAM STUDIOW

Informacja o proponowanych specjalnosciach ksztatcenia oferowanych w danym cyklu ksztatcenia:

Marketing w cyfrowej transformacji;

Sprzedaz w innowacyjnym przedsigbiorstwie;

Digital marketing;

Agencja kreatywna - organizacja i zarzadzanie;

Psychologia sprzedazy.

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN
NAUKOWYCH

L.p.

Dyscypliny naukowe % PUNKTOW

ECTS

Nauki o zarzadzaniu i jakos$ci

wiodaca, 62,2%
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2. Ekonomia i finanse 28.9%

3. Nauki o komunikacji spotecznej i mediach 8,9%

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika Liczba punktow
ECTS/Liczba godzin

Laczna liczba punktow ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach

zaje¢ prowadzonych z bezpos$rednim udziatem nauczycieli STUDIA

akademickich lub innych os6b prowadzacych zajgcia NIESTACJONARNE
39,1

Laczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana zajeciom 66,8

ksztattujacym umiejetnosci praktyczne

Laczna liczba punktow ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach 5
zaje¢ z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych ! 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 78
Laczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana praktykom 20
zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY I FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

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

Procedury organizacji praktyk zawodowych sa sformalizowane. Glowne zalozenia dotyczace
praktyk zostaty okreslone w regulaminie praktyk oraz procedurze organizacji praktyk. Praktyki
zawodowe sg obowigzkowe i kazdy student jest zobowigzany do ich zaliczenia w trakcie trwania nauki.
Zgodnie z programem studidw, na studiach I stopnia praktyka realizowana jest w wymiarze 6 miesigcy,
a przypisano jej 40 punkty ECTS, natomiast w przypadku studiow II stopnia zaplanowana jest na 3
miesigce, a przypisano jej 20 punktow ECTS.

Realizacja zawodowych praktyk studenckich ma na celu praktyczng weryfikacje efektow
uczenia si¢, poszerzenie kompetencji i umiej¢tnosci studenta. Praktyka obejmowac¢ 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 studiow.
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Praktyki na kierunku marketing i sprzedaz moga odbywac¢ si¢ migdzy innymi w agencjach
marketingowych, reklamowych, PRowych, kreatywnych, w firmach consultingowych $wiadczacych
ustugi w zakresie marketingu, dziatach marketingu i promocji, firmach produkcyjnych i sprzedazowych
oraz administracji publicznej, samorzadach, instytucjach pozytku publicznego, dziatach sprzedazy,
innych komorkach instytucji, w ktorych wykonywane sa dziatania marketingowe o charakterze
sprzedazowym.

Migjsce realizowania praktyk musi dawa¢ mozliwos¢ osiggnigcia zaktadanych efektow uczenia
si¢ dla programu praktyk zawodowych i odpowiada¢ kierunkowi studiow. W ramach obowigzkowych
praktyk dopuszcza si¢ nastepujace formy praktyk: praktyka moze by¢ realizowana w organizacji
znajdujacej sie¢ w bazie praktyk zawodowych Biura Karier i Praktyk, gdyz uczenia zapewnia studentom,
w ramach partnerstw biznesowych miejsca odbywania praktyk. Jak rowniez 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 I OCENY EFEKTOW UCZENIA SIE
OSIAGANYCH PRZEZ STUDENTA W TRAKCIE CALEGO CYKLU
KSZTALCENIA

W procesie monitorowania stopnia osiagniecia 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 II stopnia, dziekan.

Weryfikacja osiggania efektow uczenia przez poszczegoélnych studentow rozumiana jest jako
potwierdzenie przy uzyciu zdefiniowanych narzedzi i kryteridw, ze zostaty spetlnione przez studenta
wyspecyfikowane wymagania okreslone dla postawionego zadania.

Zasadniczym obszarem bezposredniego pomiaru efektoéw uczenia sa przedmioty nauczania. Kazdy
przedmiot zostal zdefiniowany w kartach przedmiotéw pod katem efektow uczenia sig, tresci
programowych, w ramach ktérych osiggany jest dany efekt oraz metod weryfikacji osiagania przez
studentéw poszczegdlnych efektow uczenia sig.

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

efekty uczenia si¢ w zakresie wiedzy zwykle weryfikowane sg poprzez: egzaminy pisemne i ustne,
kolokwia, quizy i testy,
umiejetnosci najczesciej weryfikowane sa poprzez wykonywanie ¢wiczen, rozwigzywanie zadan,
opracowanie studiow przypadkow, projekty, obserwacje, portfolio i oceng aktywnosci (efektow
pracy studenta) na zajeciach,
osigganie przez studenta efektow uczenia w zakresie kompetencji spolecznych zwykle

weryfikowane jest poprzez ocene rdéznorakich aktywnosci i rozwigzywanie problemoéw na zajeciach
oraz oceng pracy nad projektem, a takze oceng prezentacji wynikow projektu.

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

osiggnigty przez studenta.

Narzedziami posredniego pomiaru zakresu realizacji efektow uczenia sa:

~  ankiety oceny zaje¢ dydaktycznych przez studentéow — dzigki wynikom ankiet uzyskuje sie
informacje dotyczgce sposobu postrzegania procesu ksztatcenia z perspektywy studentéw oraz ich
oceny pracy wykladowcow, co pozwala na zdiagnozowanie obszar6w nauczania przedmiotowego
wymagajacych korekt i dziatan naprawczych, umozliwia takze wytypowanie dobrych praktyk i
rozwigzan dydaktycznych wartych promowania w praktyce nauczania,
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hospitacje metodyczne — umozliwiaja ocen¢ mozliwosci realizacji zalozonych dla przedmiotow
efektow uczenia na podstawie analizy przebiegu procesu dydaktycznego oraz ewentualne
wprowadzenie modyfikacji w zakresie stosowanych metod i technik dydaktycznych oraz sposobu
budowania relacji pomiedzy wyktadowca a grupami studenckimi.
Na uzyskanie zakladanych umiej¢tnosci i kompetencji oraz na opanowanie oczekiwanej wiedzy,
pozwala wlasciwy dobor metod ksztatcenia. Wybor metod zalezy od wielu czynnikow, w tym zwlaszcza
od formy zaj¢¢, od sformutowanych celow nauczania, planowanych szczeg6lnych zadan dydaktycznych,
wreszcie od przedmiotu nauczania i efektow uczenia zdefiniowanych dla danego przedmiotu.
Wyktadowca moze okresli¢ wtasne metody dydaktyczne lub wybraé sposrod metod opartych o dowolna
typologi¢ metod nauczania/uczenia si¢. W zaleznosci od formy zaje¢ (wyktad/ ¢wiczenia/ laboratorium),
wyktadowcy moga planowa¢ prace w oparciu o:

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

metody poszukujace (oparte na samodzielnym pozyskiwaniu wiedzy): metoda zadan do
samodzielnego wykonania, gry dydaktyczne, analiza przypadku (case study), dyskusja, symulacja,
metoda projektu in.,
metody waloryzacyjne (eksponujace systemy wartosci): dyskusja, gry symulacyjne, analiza
przypadku i in.,
metody praktyczne/ ¢wiczeniowe (treningowe): rozwigzywanie zadafn/ ¢wiczen, trening
kompetencji (asertywnosci, projektowania np. graficznego, sporzadzania bilansu, komunikacji w
zespole, tworczosci, orientacji w terenie, projektowania dziatan, pisania raportu, sporzadzania
diagnozy) i in.
Wyktadowcy planujacy zaje¢cia dydaktyczne w terenie, poza siedzibg uczelni, chetnie wybieraja:
wyjazd studyjny, wycieczke, czy tez udziat w imprezach i wydarzeniach organizowanych przez
podmioty spoza uczelni (konferencje, spotkania, wystawy, rajdy i gry terenowe), ¢wiczenia w terenie,
badania terenowe, szkolenia.
Wyktadowej formie zaj¢¢, a takze osigganiu efektow uczenia si¢ w obszarze wiedzy stuza 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, wielokroé¢
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 zasobéw metod praktycznych, co jest szczegdlnie cenne w aspekcie
procesu ksztalcenia realizowanego na kierunku o profilu praktycznym. Zastosowanie metod
¢wiczeniowych oraz poszukujacych sprzyja osiaganiu efektow uczenia si¢ w obszarze umiejetnosci oraz
kompetencji spotecznych.
Szczegblnym elementem w systemie pomiaru efektow uczenia osigganych przez studentow jest
seminarium:

zespotowa praca dyplomowa (licencjacka) o charakterze projektowym oraz obrona tego projektu —
na studiach I stopnia,

w przypadku studiéow II stopnia zaréwno praca dyplomowa jak i obrona maja charakter
indywidualny.
Na podstawie udziatu studentow 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 licencjackich i magisterskich zatozen oraz wytycznych,
wyszczegolnionych w odrgbnej dokumentacji.
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Szczegolng role petni Komisja ds. jako$ci prac dyplomowych i recenzji na studiach I oraz II stopnia.
Zadaniem niniejszego podmiotu jest opiniowanie tematow prac dyplomowych pod katem ich zgodnosci
z kierunkiem studidw, ocena jakosci prac dyplomowych, a takze ocena jakosci recenzji prac
dyplomowych: opinii recenzenta oraz opinii promotora.

Uczelnia korzysta z elektronicznego systemu obron, ktory nie tylko zostat zintegrowany z Jednolitym
Systemem Antyplagiatowym, dzieki ktéremu 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 obszaréw koordynatorzy przedmiotéw we wspotpracy z metodykiem i
menedzerem dokonujg ewaluacji i modyfikacji programoéw 1 metod ksztalcenia.

E) WYKAZ ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC Z PRZYPISANIEM PUNKTOW ECTS
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MARKETING I SPRZEDAZ (STUDIA II STOPNIA) SYSTEM NIESTACJONARNY

L.P. | PRZEDMIOT

FORMA
ZALICZENIA

ROKI

ROK IT

sem I

sem II

sem III

w ¢

¢

E-

learning

ECTS

w

¢

E-

learning

ECTS

E-

¢ .
learning

ECTS

sem IV

w

¢

E-

learning

ECTS

PRZEDMIOTY PODSTAWOWE 1
KIERUNKOWE:

374

67

70

32

23

46

20

69

27

0 0

0

0

0

1 |JEZYK OBCY

60

PRZEDMIOT KIERUNKOWY W
JEZYKU OBCYM II

Zal

3 | STRATEGIE MARKETINGOWE

10

10

MARKETING
MIEDZYNARODOWY

15

5 | MARKETING SPOLECZNY

15

FINANSE I KSIEGOWOSC W
6 |PRZEDSIEBIORSTWIE
USLUGOWYM I HANDLOWYM

15

15

SPOLECZNA B
ODPOWIEDZIALNOSC BIZNESU

15

NARZEDZIA INFORMATYCZNE
W ZARZADZANIU PROJEKTAMI

20

9 | ZARZADZANIE PROCESAMI

10

10

10 | BUSINESS INTELLIGENCE

10

20

FORECASTING W MARKETINGU

1111 sprzEDAZY

20

12 | MARKETING I SPRZEDAZ B2B

15

NOWOCZESNE ZARZADZANIE

13 | MaRKA

15

NOWOCZESNE TECHNIKI

14| REKLAMY

30

15 | GRA STRATEGICZNA

20

16 | ETYKA

28

17 |BHP

Zal

PRZEDMIOTY
SPECJALNOSCIOWE:

705

15

15

325 0

29

20

330

37

PRZEDMIOT,Y
SPECJALNOSCIOWE

1 | OBOWIAZKOWE (godziny w
semestrze w zaleznosci od
specjalnosci)

15

55

13

20

60

17

2 | PRAKTYKA ZAWODOWA

Zal

240

10

240

10

3 | SEMINARIUM DYPLOMOWE

Zal

15

30

30

10

OGOLEM GODZINY
ZORGANIZOWANE (WYKLADY,
CWICZENIA, E-LEARNING)

1079

67

70

32

23

46

105

69

31

15

325 0

169

220

340

29

20

330

350

37

ECTS

120

w

148

s

C

830

E-LEARNING

101

LACZNA LICZBA GODZIN
KONTAKTOWYCH (WYKLADY,
CWICZENIA)

978

PRACA WEASNA (W TYM
PROJEKTY I E-LEARNING)
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MARKETING I SPRZEDAZ (STUDIA II STOPNIA)

SPECJALNOSC: MARKETING W CYFROWEJ TRANSFORMACII

L.P.

PRZEDMIOT

FORMA
ZALICZENIA

ROK II

sem III

sem IV

¢

learning

= W

E-

¢ .
learning

ECTS

OCHRONA INTERESOW
KONKURENCII I
KONSUMENTOW

25

DESIGN THINKING, PRODUCT
DESIGN

20

EKSPLORACJA DANYCH
BIZNESOWYCH

20

TRENING UMIEJETNOSCI
INTERPERSONALNYCH

15

NEUROMARKETING

30

ADVANCED MARKETING
AUTOMATION

20

INNOWACYINOSC W
PRZEDSIEBIORSTWIE

E/Z

10

10

SUMA GODZIN KONTAKTOWYCH

150

10

60

55 0

30

MARKETING I SPRZEDAZ (STUDIA II STOPNIA)

SPECJALNOSC: SPRZEDAZ W INNOWACYINYM PRZEDSIEBIORSTWIE

L.P.

PRZEDMIOT

FORMA

ZALICZENIA

ROK II

sem III

sem IV

¢

E-
learning

E-

C .
learning

ECTS

EKSPLORACJA DANYCH
BIZNESOWYCH

20

WYCENA I ZARZADZANIE
WARTOSCIA PRZEDSIEWZIEC
HANDLOWYCH

E/Z

10

10

ZAAWANSOWANY HANDEL
ELEKTRONICZNY

20

DESIGN THINKING, PRODUCT
DESIGN

20

ORGANIZACIA T ZARZADZANIE
ZESPOLAMI SPRZEDAZOWYMI

15

ZACHOWANIA NABYWCZE
KLIENTOW

E/Z

10

10

SYSTEMY CRM I LOGISTYCZNA
OBStUGA KLIENTA

15

INNOWACYINOSC W
PRZEDSIEBIORSTWIE

E/Z

10

10

SUMA GODZIN KONTAKTOWYCH

150

20

50

70 0

30




MARKETING I SPRZEDAZ (STUDIA II STOPNIA)

SPECJALNOSC: DIGITAL MARKETING

ROK II
FORMA sem 11T sem IV
L.P. PRZEDMIOT IR i T ECTS
w| ¢ _lw ¢ .
learning learning
1 | DIGITAL INNOVATIONS E 10 2
2 | STRATEGIE MAREK z 15 3
3 | REKLAMA W ERZE CYFROWEJ 7 15 3
ZAAWANSOWANY HANDEL
4 | ELEKTRONICZNY Z 20 4
5 | DESIGN THINKING, PRODUCT DESIGN z 20 5
6 | NOWOCZESNE PUBLIC RELATIONS z 15 3
7 | MARKETING MOBILNY z 10 2
g | CUSTOMER EXPERIENCE - . 2 5
PROJEKTOWANIE I REALIZACIA
9 | CYBEZBEZPIECZENSTWO E 10 2
10 | INFLUENCER MARKETING z 15 3
SUMA GODZIN KONTAKTOWYCH 150 |10|/60| o |10|/70| o | 30
MARKETING I SPRZEDAZ (STUDIA II STOPNIA)
SPECJALNOSC: AGENCIA KREATYWNA - ORGANIZACIA I ZARZADZANIE
ROK II
FORMA sem III sem IV
LP. PRZEDMIOT I, : . : | ECTS
Wl ¢ |l w | ¢ .
learning learning
PROJEKTOWANIE USEUG
1| MARKETINGOWYCH E/Z 10| 15 3
ZARZADZANIE FINANSAMI W
2 | AGENCIACH KREATYWNYCH E/Z 10| 10 4
3 | REKLAMA W ERZE CYFROWE] z 15 3
DESIGN THINKING, PRODUCT
* | DESIGN, z 20 5
o | ZARZADZANIE KREATYWNYMI z 5 5
ZESPOLAMI
- | KOMPLEKSOWE KAMPANIE z s 5
REKLAMOWE I KOMUNIKACYINE
[ CUSTOMER EXPERIENCE - § ” S
PROJEKTOWANIE I REALIZACIA
8 | CYBEZBEZPIECZENSTWO E 10 2
ZARZADZANIE MARKETINGIEM
9 | WYDARZEN z 10 2
SUMA GODZIN KONTAKTOWYCH 150 10 60| 0o |[20/60| O 30




MARKETING I SPRZEDAZ (STUDIA II STOPNIA)

SPECJALNOSC: PSYCHOLOGIA SPRZEDAZY

ROK II
FORMA sem III sem IV
L.P. PRZEDMIOT ZALICZENIA - = - = ECTS
w C . W C .
learning learning

1 TRENING PRAKTYCZNYCH UMIEJETNOSCI 7 15 4
NEGOCIATORA
WSPOLCZESNE TECHNIKI I KANALY

2 SPRZEDAZY B/ e 2 4
PLANOWANIE I STRATEGIA W

3 SPRZEDAZY Z -2 3

4 PSYCHOLOGICZNE ASPEKTY 7 20 4
PREZENTACII HANDLOWYCH

5 | PSYCHOLOGIA RELACII W SPRZEDAZY Z 15 3
WYWIERANIE WPLYWU I PERSWAZJA W

6 | sprzEDAZY B/ 10 15 >

7 TRENING ODPORNOSCI PSYCHICZNEJ I 7 20 4
RADZENIA SOBIE ZE STRESEM

8 TRENING KRmCZNEGO MYSLENIA I 7 15 3
ASERTYWNOSCI

SUMA GODZIN KONTAKTOWYCH 150 10 60 (1] 10 | 70 0 30
Elektronicznie
Rysza rd podpisany przez
T A Ryszard
SowWinNs g

k
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