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I. OGOLNA CHARAKTERYSTYKA KIERUNKU STUDIOW

nazwa kierunku studiow

Marketing i sprzedaz

Poziom ksztatcenia
(studia pierwszego stopnia / studia drugiego

stopnia / jednolite studia magisterskie)

Studia pierwszego stopnia

Profil ksztatcenia

praktyczny

Forma studiow

stacjonarne/niestacjonarne/hybrydowe

stacjonarne/niestacjonarne

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

180
studiow.
taczna liczba godzin okre$lona w programie

Studia stacjonarne Studia niestacjonarne
studiow
4548 4506

Tytut zawodowy nadawany absolwentom licencjat
Wymiar praktyk zawodowych. 960
Jezyk prowadzenia studidw polski
Rok rozpoczecia cyklu ksztatcenia 2026




Il. EFEKTY UCZENIA SIE

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

PRAKTYCZNY

Poziom VI Polskiej Ramy Kwalifikacji

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

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

dziedzina nauk spotecznych, dyscyplina: ekonomia i finanse

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

objasnienie oznaczen:

MiS_I_

kierunkowy efekt uczenia sie dla danego kierunku

W kategoria wiedzy

U kategoria umiejetnosci

K kategoria kompetencji spotecznych

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

wiedzy (zakres i gtebia/ kontekst)

P6S_U (W,K,0,U)

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

uczenie sie)

P6S_K (K,0,R)

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

PROFIL PRAKTYCZNY

symbol efektu

opis efektdw uczenia sie dla absolwenta
studiéw | stopnia na kierunku MARKETING
| SPRZEDAZ

kod uniwersalnej charakterystyki
poziomu drugiego dla kwalifikacji
na poziomie VI

WIEDZA
absolwent zna i rozumie

MiS_I_Wo01

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

P6S_WG




MiS_I_W02

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

P6S_WK

MiS_I_Wo03

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

P6S_WG

MiS_|_W04

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

P6S_WK

MiS_|_WO05

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

P6S_WG

MiS_I_WO06

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

P6S_WG

MiS_I_Wo07

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

P6S_WG, P65_WK

MiS_I_WO08

w stopniu zaawansowanym narzedzia
komunikacji organizacji z rynkiem,
szczegodlnie w zakresie marketingu i
sprzedazy.

P6S_WG

MiS_I_WO09

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

P6S_WK

MiS_I_W10

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

P6S_WG

MiS_I_W11

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

P6S_WK

MiS_I_W12

W zaawansowanym stopniu metody badan
rynkowych w poszczegélnych obszarach
dziatalnos$ci marketingowe;j
przedsiebiorstwa, w szczegélnosci badan
klienta, produktu i jego jakosci,
komunikacji z otoczeniem.

P6S_WG




MiS_I_W13

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

P6S_WK

MiS_I_W14

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

P6S_WG, P65_WK

MiS_I_W15

w stopniu zaawansowanym metody i
techniki sprzedazy oraz budowania
dtugookresowych relacji z klientem.

P6S_WG

MiS_I_W16

w stopniu zaawansowanym zasady oraz
metody tworzenia planéw
marketingowych.

P6S_WG

UMIEJETNOSCI
absolwent potrafi

MiS_I_U01

samodzielnie wyszukiwac, analizowac,
ocenia¢, wybierac i wykorzystywac
informacje z szerokiego spektrum zrodet
pisanych, w tym Zrddet elektronicznych.

P6S_UW

MiS_I_U02

trafnie wybieraé¢ metody i procedury w celu
wykonania praktycznych zadan, w tym
ztozonych i nietypowych, w szczegdlnosci
zwigzanych z planowaniem dziatalnosci
marketingowej i sprzedazowej.

P6S_UW

MiS_I_U03

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

P6S_UW

MiS_I_U04

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

P6S_UO

MiS_I_U05

postugiwac sie nowoczesnymi
technologiami informacyjno-
komunikacyjnymi w celu gromadzenia,
przetwarzania i analizowania danych.

P6S_UW

MiS_I_U06

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

P6S_UW




MiS_I_U07

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

P6S_UW

MiS_I_U08

planowad, uczestniczy¢ w debacie i
realizowad dziatania z zakresu komunikacji
rynkowej prowadzone z wykorzystaniem
tradycyjnych metod, jak i nowych
technologii

P6S_UW P6S_UK

MiS_I_U09

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

P6S_UW

MiS_I_U10

postugiwac sie normami i standardami w
procesie zarzgdzania organizacjg,
szczegolnie dziatajgcg w marketingu i
sprzedazy.

P6S_UW

MiS_I_U11

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

P6S_UK

MiS_I_U12

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

P6S_UO

MiS_I_U13

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

P6S_UW

MiS_I_U14

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

P6S_UW

MiS_I_U15

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

P6S_UO

MiS_I_U16

umiejetnie organizowad prace wlasna
i trafnie ustalac priorytety na drodze do
wytyczonego celu zawodowego.

P6S_UO, P6S_UU

MiS_I_U17

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

P6S_UU

MiS_I_U18

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

P6S_UW

KOMPETENCJE SPOLECZNE




absolwent jest gotéw do

MiS_|_K01

Uznania znaczenia wiedzy w rozwigzywaniu

problemdw poznawczych i praktycznych
oraz zasiegania opinii ekspertow.

P6S_KK

MiS_I_K02

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

P6S_KO, P6S_KR

MiS_I_KO3

dziatania w sposéb przedsiebiorczy.

P6S_KO

MiS_I_K04

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

P6S_KO P6S_KR

MiS_I_KO5

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

P6S_KO, P6S_KR

MiS_I_K06

brania odpowiedzialnosci za powierzone
mu zadania.

P6S_KR

MiS_|_KO07

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

P6S_KO

111. ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC NIEZLAEZNIE OD FORMY PROWADZENIA

WRAZ Z PRZYPISANIEM DO NICH EFEKTOW UCZENIA SIE | TRESCI
PROGRAMOWYCH ZAPEWNIAJACYCH UZYSKANIE EFEKTOW

A) PRZYPISANIE EFEKTOW UCZENIA SIE DO ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC NIEZALEZNIE OD
FORMY ICH PROWADZENIA
Przedmioty kierunkowe:
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MiS_I_W02
MiS_I_W03
MiS_I_W04
MiS_I_WO05
MiS_I_W06
MiS_I_W07
MiS_I_W08
MiS_I_W09
MiS_I_W10
MiS_I_W11
MiS_I_W12
MiS_I_W13
MiS_I_W14
MiS_I_W15
MiS_I_W16
Umiejetnosci
MiS_l_U02
MiS_I_U03
MiS_l_U04
MiS_I_U05
MiS_I_U06
MiS_I_U07
MiS_l_U08
MiS_l_U09
MiS_I_U10
MiS_I_U11
MiS_I_U12
MiS_I_U13
MiS_l_U14
MiS_I_U15
MiS_I_U16
MiS_I_U17
MiS_I_U18
MiS_l_K02
MiS_l_K03
MiS_l_K04
MiS_l_KO05
MiS_l_K06
MiS_l_K07

MiS_I_Wo01

MiS_I_U01
MiS_I_K01

Wiedza
Kompetencje
spoteczne




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

ZAJECIA LUB GRUPY
ZAJEC

TRESCI PROGRAMOWE

Etyka w biznesie

Podstawowe i pokrewne pojecia oraz obszary: etyka, moralnos¢, zrownowazony
rozwoj, CSR; Etyka biznesu w rdéznych obszarach funkcjonalnych; Etyka profes;ji
menedzera; Wdrazanie etyki biznesowej na poziomie pracownikéw i finansow;
Kluczowe instrumenty i narzedzia etyki biznesowej.

Techniki sprzedazy

Istota sprzedazy; Klient w procesie sprzedazy; Personel sprzedazowy; Zarzadzanie
dziatem sprzedazy (dobér pracownikow dziatu sprzedazy, organizacja sprzedazy,
motywowanie sprzedawcow, systemy informatyczne wspierajgce prace
sprzedawcow); Prognozowanie sprzedazy; Metody prognozowania sprzedazy;
Etapy procesu sprzedazy; Techniki sprzedazy; Budowanie relacji z klientami.

Podstawy zarzadzania

Pojecie, istota i znaczenie zarzadzania. Ewolucja teorii zarzadzania; Szkoty i
koncepcje zarzadzania na przetomie wiekdw; Organizacja w otoczeniu jako obiekt
zarzadzania; Istota, cele i funkcje zarzadzania; Planowanie w organizacji;
Organizowanie w przedsiebiorstwie; Motywowanie pracownikéw jako funkcja
zarzgdzania; Teorie motywacji; Wspdtczesne narzedzia motywacyjne; Kontrola w
organizacji; Istota pracy kierowniczej; Umiejetnosci menedzerskie. Metody i
techniki zarzadzania.

Zarzadzanie markg

Istota i funkcje marki; Portfel marek. Zarzadzanie portfelem marek; Proces
kreowania silnej marki. Badania w procesie zarzadzania marky. Kapitat marki;
Tozsamos¢ marki. Misja i system wartosci; Identyfikatory marki: nazwa i znak
graficzny; Pozostate identyfikatory marki; Marki wtasne sieci detalicznych; Marki
B2B.

Podstawy marketingu

Istota i instrumenty marketingu; Otoczenie organizacji; Analiza konkurencji;
Zachowania nabywcow; Istota i kryteria segmentacji; Produkt w ujeciu
marketingowym ; Cykl zycia produktu; Polityka ceny; Polityka dystrybucji; Polityka
promogji.

Podstawy prawa

Definicja prawa; Powstawanie prawa; Obowigzywanie, przestrzeganie i stosowanie
prawa; System prawa; Podstawowe wiadomosci z zakresu prawa konstytucyjnego;
Podstawowe wiadomosci z zakresu prawa cywilnego; Podstawowe wiadomosci z
zakresu prawa karnego; Podstawowe wiadomosci z zakresu prawa
administracyjnego; Podstawowe wiadomosci o innych gateziach prawa.

Technologia informacyjna

Bazy danych — definicje, struktura, zapytania na potrzeby analiz danych; Import
danych do arkusza kalkulacyjnego z baz danych, plikéw tekstowych, XML; Arkusze
kalkulacyjne; Operacje na datach, funkcje warunkowe; Wykresy, Tabele i wykresy
przestawne; Edytor tekstu — struktura dokumentu, style; Tworzenie i publikowanie
screencastow.

Ekonomia

Wprowadzenie do ekonomii; Gospodarka rynkowa; Elastycznos¢ popytu i
przychody przedsiebiorstw; Popyt konsumenta; Podstawy decyzji ekonomicznych
producenta; Koszty produkcji; Modele struktury rynku; Maksymalizacja zysku w
konkurencji doskonatej i monopolu; Paristwo w gospodarce rynkowej; Produkcja i
popyt globalny — podstawowe pojecia i zaleznosci; Pomiar PKB i wzrost
gospodarczy; Budzet i polityka fiskalna; Pienigdz i polityka pieniezna; Handel
zagraniczny i kurs walutowy; Rynek pracy.

Podstawy psychologii

Przedmiot i zadania psychologii. Psychologia jako nauka teoretyczna i stosowana.




Podstawowe dziedziny psychologii; Zachowanie cztowieka w kontekscie
podstawowych koncepcji psychologicznych; Procesy poznawcze (percepcja, uwaga,
pamieé¢, myslenie); Proces uczenia sie; Procesy emocjonalne i motywacyjne;
Osobowos¢ i elementy jej struktury. Ksztattowanie osobowosci; Rdznice
indywidualne; Zachowania spoteczne. Poznanie spoteczne i relacje spoteczne;
Podstawowe metody badawcze wykorzystywane w psychologii. Problemy etyczne
badan naukowych i diagnostycznych.

Podstawy finansow
organizacji

Wycena akcji i obligacji; Zarzadzanie kapitatem obrotowym: strategie kapitatu
obrotowego netto, okres konwersji gotowki, zapotrzebowanie na kapitat
obrotowy; Rachunek przeptywow pienieznych i jego planowanie; Ryzyko
finansowe. Pomiar efektéw dzwigni finansowe;.

Zarzadzanie produktem

Produkt w przedsiebiorstwie i na rynku (miejsce i rola produktu w strategiach
przedsiebiorstwa, klasyfikacje produktow); Elementy strategii produktu (jakos¢,
marka, opakowanie), Metody analizy sytuacji oferty produktowej (cykl Zzycia
produktu, metody portfelowe); Strategie nowego i dotychczasowego produktu
(strategie innowacji, strategie dotychczasowe] oferty produktowej, wdrazanie i
realizacja strategii).

Negocjacje w biznesie

Definicje negocjacji; Poziomy i rodzaje konfliktu; Style negocjowania; Cechy
dobrego negocjatora; Etapy procesu negocjacji; Kryteria oceny metody negocjacji.
Negocjacje pozycyjne i wynikajace z nich problemy; Negocjacje oparte na zasadach
— model harwardzki; Wywieranie wptywu i psychomanipulacja; Trzy wymiary
negocjacji — ustawienie negocjacji; Symulacja negocjacji

Badania marketingowe

Istota, zakres, funkcje i rola badan marketingowych w przedsiebiorstwie; Etapy
procesu badawczego; Zrédta informacji w badaniach marketingowych (wtérne i
pierwotne); Badania pierwotne; Budowa narzedzia badawczego; Dobdr proby;
Opracowanie i prezentacja wynikéw badan

Komunikacja
marketingowa

Komunikacja marketingowa w przedsiebiorstwie; Uwarunkowania komunikacji
marketingowej; Instrumenty komunikacji marketingowej; Formy komunikacji
interpersonalnej; Komunikacja masowa; Komunikacja marketingowa za pomocg
mediow  elektronicznych; Proces przygotowania i realizacji kampanii
marketingowej; Ocena efektéw kampanii (modele efektow komunikacji
marketingowej, pomiar i ocena efektéw kampanii).

Zarzadzanie cengi
dystrybucja

Cena i dystrybucja obok produktu podstawg marketingu mix; Uwarunkowanie
strategii cenowych przedsiebiorstw; Zarzadzanie dystrybucjg: klasyfikacja oraz
stopnie intensywnosci dystrybucji w kontekscie wyboru strategii dystrybucyjnych,
dystrybucja posrednia i bezposrednia w handlu detalicznym i hurtowym,
opakowanie produktu a jego dystrybucja; Dystrybucja w erze e-biznesu: wptyw e-
biznesu na zarzadzanie tancuchem dostaw, modele dystrybucji w e-biznesie,
wyzwania dla internetowych sprzedawcéw i dystrybutoréow.

Nowoczesne technologie
w MiS

Rozwdj technologii a marketing i sprzedaz. Najnowsze trendy technologiczne;
Kluczowe technologie wykorzystywane przez przedsiebiorstwa; Narzedzia i
technologie wspierajagce nowoczesng komunikacje marketingowg i sprzedaz;
Nowoczesna komunikacja i sprzedaz w przedsiebiorstwie; Integracja nowych
technologii w przedsiebiorstwie.

Zarzadzanie projektami

Cykl zycia projektu; Analiza otoczenia projektu; Zarzadzanie integralnoscig
projektu; Zarzadzanie zakresem projektu; Zarzgdzanie czasem w projekcie (wykres
Gantta, diagram sieciowy); Zarzadzanie kosztami w projekcie; Zarzadzanie jakoscig
w projekcie; Zarzadzanie zasobami ludzkimi w projekcie; Zarzadzanie komunikacjg
w projekcie; Zarzadzanie ryzykiem w projekcie; Zarzadzanie interesariuszami w
projekcie.

Planowanie

Planowanie i plan marketingowy; Analizy informacji dla potrzeb planowania
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marketingowe

marketingowego; Diagnoza sytuacji wyjsciowej; Cele marketingowe; Planowanie
dziatan marketingowych; Budzet marketingowy; Kontrola wykonania planu
marketingowego.

Zachowania
konsumentéw

Istota zachowan konsumentdw; Istota i klasyfikacja potrzeb konsumentéw; Proces
zakupu débr konsumpcyjnych; Determinanty procesu zakupu (wewnetrzne i
zewnetrzne); Pozakupowe zachowanie konsumenta; Segmentacja popytowej
strony rynku; Nowe trendy w zachowaniach konsumentéw; Wiedza o
konsumentach - Zrédta wiedzy o konsumentach, wykorzystanie wiedzy o
konsumentach

Psychologia w MiS

Modzg w dziataniu — jak wiedza o funkcjonowaniu mdzgu moze wspierac dziatania
marketingowe i sprzedazowe; Podejmowanie decyzji (zachowania konsumentow
na rynkach B2B i B2C, heurystyki — uproszczone reguty decyzyjne); Techniki
wptywu spotecznego wg Cialdiniego; Techniki perswazji zastosowane w reklamie i
marketingu; Jezyk perswazji w relacjach; Kreatywnos$¢ a twdrczos¢; Myslenie
wertykalne a myslenie lateralne; 4P kreatywnosci.

Komunikacja w biznesie

Podstawy komunikowania; Komunikacja werbalna i niewerbalna; Retoryka,
erystyka, wystgpienia publiczne; Autoprezentacja a personal branding,
autoprezentacja w Srodowisku biznesowym; Komunikacja medialna; Stare i nowe
media — zagadnienia wprowadzajgce: Wptyw mediéw na zachowania ludzi, Media
spotecznosciowe w kontekscie biznesowym: szanse i zagrozenia; Kontakty z
dziennikarzami .

Reklama i PR

Reklama jako instrument komunikacji marketingowej; Planowanie mediéw w
reklamie; Perswazja reklamowa; Podstawowe $rodki reklamowe; Brief reklamowy i
jego struktura ; Techniki kreacji komunikatu reklamowego; Pomiar i ocena
skutecznosci i efektywnosci dziatan reklamowych; Komunikacja marketingowa;
Public relations w komunikacji marketingowej; Strategia Public relations; Metody i
techniki PR; Public relations a wizerunek przedsiebiorstwa; Tozsamos$¢ — wizerunek
— reputacja — renoma; Elementy ksztattujgce tozsamos¢; Marka a public relations;
Public relations w sytuacjach kryzysowych przedsiebiorstwa; PR w wybranych
instytucja rynkowych.

Wyzwania rynku pracy

Planowanie kariery zawodowej. Poruszanie sie po rynku pracy, poznanie metod
aktywnego poszukiwania pracy; Metody poszukiwania kandydatéw stosowane
przez rekruteréw. Praca nad autoprezentacjg wiasnej kandydatury; Analizowanie
rynku pracy; Poznanie zasad dziatania rynku pracy. Doradztwo zawodowe i
personalne w planowaniu kariery; Przygotowanie do przeprowadzenia analizy
SWOT. Wyznaczenie/Rewizja celéw zawodowych; Przygotowanie do rozmowy
rekrutacyjnej. Symulacje technik rekrutacyjnych.

Global marketing (ang)

Marketing philosophy. Global marketing environment; Global market-entry
strategies; Brand and product decisions in global marketing; Pricing decicions in
global perspective; Global marketing channels and physical distribution; Global
marketing communication; Organization and control of global marketing
programme.

Cultural Differences (ang)

Introduction to culture; Stereotypes and prejudice; Main cultural orientations (G.
Hofstede, R. Gesteland, E. Meyer); Intercultural communication (direct and
indirect communication, barriers to verbal communication, non-verbal
communication);Values, attitudes, customs — influence on business; Intercultural
negotiation proces; Culture shock

Jezyk obcy

Jezyk angielski: Informacje osobiste; Spoteczenstwo i rodzina; Zdrowie i
odzywianie; Media; Nauka i edukacja; Praca i gospodarka; Srodowisko naturalne;
Sprawy ogdlnoswiatowe; Sport i rekreacja; Rozrywka; Pogoda; Trendy
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technologiczno-spoteczne;  Zakupy;  Transport;  Rozmowy  telefoniczne;
Korespondencja

Jezyk niemiecki: Informacje osobiste; Spoteczenstwo i rodzina; Zdrowie i
odzywianie; Media; Nauka i edukacja; Praca i gospodarka; Srodowisko naturalne;
Sprawy ogdlnoswiatowe; Sport i rekreacja; Rozrywka; Pogoda; Trendy
technologiczno-spoteczne; Zakupy;  Transport; Rozmowy  telefoniczne;
Korespondencja

Metodyka pracy
projektowe;j

Techniki studiowania; Tworzenie prezentacji; Wystgpienia publiczne i
autoprezentacja; Wspodtpraca w zespole; Umiejetnos¢ pisania; Praca metodg
projektu; Design Thinking; Metodyka projektu

Seminarium dyplomowe
(projekt)

Zasady pracy nad projektem; Harmonogram projektu; Wybdr i formutowanie
problemu badawczego i hipotez badawczych; Koncepcja rozwigzania problemu
badawczego; Dobdr metody i techniki realizacji projektu; Dobdr i opracowanie
materiatéw zrédtowych; Organizacja i przeprowadzenie badan; Wykorzystanie
wynikdw badan dla celow projektu; Propozycje rozwigzan projektowych;
Redagowanie projektu dyplomowego; Przygotowanie do obrony projektu

WF

Cwiczenia praktyczne w obszarze wybranej dyscypliny sportowej majace na celu:
rozwijanie sprawnosci fizycznej, podnoszenie stanu zdrowia studenta;
przygotowanie studenta do aktywnego uczestnictwa w kulturze fizycznej;
ksztattowanie charakteru, pozgdanych postaw w dziatalnosci indywidualnej i
zespotowej; ksztattowanie aktywnosci ruchowej niezbednej w réznych przejawach
dziatalnosci zyciowej; stwarzanie warunkéw do samodzielnego stosowania
opanowanych umiejetnosci z zakresu ¢wiczen w kulturze fizycznej przez cate zycie

BHP

Wprowadzenie do problematyki bezpieczenstwa i higieny pracy; Prawne aspekty
bezpieczeistwa i higieny pracy; Pomieszczenia i warunki $rodowiskowe;
Charakterystyka zagrozen; Pracownie na uczelni; Wypadki na uczelni; Ochrona
przeciwpozarowa; Pierwsza pomoc w nagtych wypadkach

Przedmioty
specjalnosciowe

E — marketing: Marketing internetowy; Planowanie i realizacja kampanii

reklamowych w Internecie; E-ustugi; Content marketing; Marketing mobilny;
Marketing 4.0; Marketing w wyszukiwarkach internetowych i optymalizacja tresci.

Innowacjie i Al w_biznesie: Zarzadzanie innowacjami; Design thinking;
Neuromarketing; Marketing produktéw innowacyjnych; Kierowanie zespotami
innowacyjnymi; Analiza trendéw; Innowacje w ustugach.

Strategie i techniki sprzedazy: Srodki i techniki reklamy; Sprzedaz w mediach
spotecznosciowych; Public relations w Internecie; Struktury handluy;
Merchandising; E-commerce; Marketing B2B.

Komunikacja marketingowa i nowe media: Psychologia konsumenta; Srodki i
narzedzia Public relations; Psychologia komunikacji; Wystgpienia publiczne;
Strategie PR; Medioznawstwo i nowe media; Planowanie mediow.

Customer Care — zarzadzanie relacijami_z klientem: Zarzadzanie relacjami z
klientem; Rozwdj umiejetnosci interpersonalnych; Customer service — tworzenie
relacji; Sztuka prezentacji handlowej; Zarzadzanie kompetencjami; Ocena
pracownikéw; Trenig umiejetnosci pracowniczych.

Content marketing: Wspodiczesne trendy w content marketingu; Reklama i
sprzedaz w mediach spotecznosciowych; Tworzenie tresci tekstowo — graficznych;
Tworzenie tresci audiowizualnych; Strategie i narzedzia content marketingu;
Analiza i monitoring skutecznosci dziatan marketingowych; Etyka w marketingu;
Brand safety — bezpieczerstwo marki.
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IV.PROGRAM STUDIOW

Specjalnosci ksztatcenia dla rocznika 2026/27:

E — marketing

Innowacje i Al w biznesie

Strategie i techniki sprzedazy

Komunikacja marketingowa i nowe media
Customer Care — zarzadzanie relacjami z klientem
Content marketing

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN NAUKOWYCH

L.p. Dyscypliny naukowe % PUNKTOW ECTS
1 Nauki o zarzadzaniu i jakosci 71%
2 Ekonomia i finanse 16%
3 Nauki o komunikacji spotecznej i mediach 13%

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika

Liczba punktow ECTS

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

STUDIA STACJONARNE

97

STUDIA NIESTACJONARNE

75

taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana zajeciom ksztattujgcym
umiejetnosci praktyczne

STUDIA STACJONARNE
118,2

STUDIA NIESTACJONARNE

95,6
taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach zajec
z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych — w
przypadku kierunkéw studiéw przyporzadkowanych do dyscyplin w 5

ramach dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub
nauki spoteczne
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taczna liczba punktéw ECTS przyporzgdkowana zajeciom do wyboru 67

taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana praktykom

39
zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

Wymiar praktyk, dla studentéw, rozpoczynajacych nauke w roku akademickim 2026/27 wynosi

960 godzin (39 ECTS). Podstawg organizacji praktyk zawodowych jest modutowy program praktyk
zawodowych, student realizuje moduty obowigzkowe i wybiera moduty sposréd modutéow do
wyboru.
Praktyki mogg by¢ realizowane nastepujacych podmiotach: przedsiebiorstwa produkcyjne,
przedsiebiorstwa handlowe, przedsiebiorstwa ustugowe, jednostki projektowe i doradcze. Jednostki z
dziatajgce w obszarze: marketingu i sprzedazy, handlu, reklamy, public relations, badan i rozwoju,
innowacji i rozwoju, badan marketingowych. Student moze wybrac¢ praktykodawce samodzielnie lub
z katalogu firm wspodtpracujgcych z Uczelnia.

Moduty obowigzkowe:

Podstawy prawne i przedmiot dziatalnosci przedsiebiorstwa; Struktura
organizacyjna przedsiebiorstwa; Sytuacja rynkowa; Przepisy wewnetrzne
(najwazniejsze) regulujgce funkcjonowanie przedsiebiorstwa; Miejsce marketingu
w przedsiebiorstwie

Moduty do wyboru:

Praktyka zawodowa
System zarzgdzania przedsiebiorstwem; Zarzadzanie logistyczno — marketingowe;

Organizacja dziatalno$ci marketingowej w przedsiebiorstwie; Dziatalno$¢ e-
marketingowa w przedsiebiorstwie; Polityka dystrybucji; Dziatania z zakresu
aktywizacji sprzedazy; Funkcjonowanie dziatu sprzedazy; Polityka cen w
przedsiebiorstwie; Organizacja dziatalnosci w zakresie handlu zagranicznego ;
Polityka promocji; System zarzgdzania zasobami ludzkimi; Programy komputerowe
wykorzystywanie w podmiocie; Zarzadzanie zasobami informatycznymi;
Dziatalnos¢ w zakresie wprowadzania i zarzadzania innowacjami.

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

o weryfikacja efektéw uczenia sie z obszaru wiedzy
o quiz interaktywny na platformie Moodle (pytania testowe i opisowe)
kolokwium pisemne (pytania testowe i opisowe)
egzamin pisemny (pytania testowe, opisowe)
kolokwium ustne
sprawdziany srédsemestralne
indywidualne lub zespotowe opracowanie tematu
indywidualna praca pisemna w postaci eseju lub referatu

O 0O O O O O
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o
o
o

analiza studium przypadku
raport
praca dyplomowa (cze$c¢ teoretyczna z bibliografia)

o weryfikacja efektéw uczenia sie z obszaru umiejetnosci

O

0 O O O O O

projekt

aktywnos$é na zajeciach rozumiana jako zaangazowanie w prace grupowa

zadania o charakterze praktycznym wykonywanie indywidualnie lub w zespotach
symulacje podczas zajec

kolokwium pisemne (pytania problemowe)

egzamin pisemny (pytania problemowe)

praca dyplomowa (cze$¢ praktyczna - badania ankietowe, analiza danych, wnioski,
rekomendacje; analiza case study)

e weryfikacja efektéw uczenia sie z obszaru kompetencji spotecznych

o
o
o
o

dyskusja moderowana lub debata przeprowadzona podczas zajec
udziat w zajeciach rozumiany jako aktywna konwersacja z prowadzacym
prezentacja zagadnienia lub projektu na forum, obrona projektu
udzielanie kolezenskiej informacji zwrotnej

E) PLANY STUDIOW
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Uniwersytet WSB Merito w Poznaniu (Wydziat Finansoéw i Bankowosci) Plan studiéw dla rocznika 2026/27
Studia stacjonamne - | stopnia - Marketing i sprzedaz

Forma Rok 12026/27 Rok 112027/28 Rok 111 2028/29
L i i Sem 1 Sem 2 Sem 3 Sem 4 Sem 5 Sem 6

Lp. Przedmiot godz | Ects | E |Zo| 2z wWi|C L P E S [ECTS|W|C|L|P|E|S|ECTS(W|C|L|P|E|S|ECTS(W|C|L|P|E|S|ECTS\W|C|L|P|E|S|ECTS(W|[C|L|P|E]|S |ECTS
1 |Jezyk obcy 2401 14 X |x 60 4 60 4 60 3 60 3
2 0 0
3 |Przedmioty specjalnosciowe 240 24 X 30 | 30 6 |30]60 9 30 | 60 9
4 |Praktyka zawodowa 960 39| X 240] 9 240| 10 240 10 240] 10
5 [Metodyka pracy projektowej 116 7 X 2 40 2 32 2 32 2 10 1
6 |Seminarium dyplomowe 56 9| X 8 2 24 3 24 4
7 |Wychowanie fizyczne 60 0| X 30( 0 30| 0
8 0 0
9 |BHP 4 0 X 4
10 |Etyka w biznesie 20 2) X 20 2
11 [Techniki sprzedazy 50 4x |x 20| 30 4
12 |Podstawy zarzadzania 50 5/x |x 20 | 30 5
13 |Zarzadzanie marka 40 4 X 20 | 20 4
14 |Podstawy marketingu 40 4 X 20 | 20 4
15 |Podstawy prawa 40 3 X 20 | 20 3
16 |Technologia informacyjna 24 3| X 24 3
17 |Ekonomia 60 5/x |x 30 | 30 5
18 |Podstawy psychologii 40 3| X 20 | 20 3
19 |Podstawy finanséw organizacji 40 4 X 20 | 20 4
20 |Zarzadzanie produktem 40 4lx  |x 20 | 20 4
21 |Negocjacje w biznesie 30 3| X 30 3
22 |Badania marketingowe 30 3 X 30 3
23 |Komunikacja marketingowa 40 3x |x 20 | 20 3
24 |Zarzadzanie ceng i dystrybucja 40 4lx  |x 20 | 20 4
25 [Nowoczesne technologie w marketingu i sprze| 40 4 X 20 20 4
26 |Zarzadzanie projektami 40 3 X 20 | 20 3
27 |Planowanie marketingowe 46 4 X 16 | 30 4
28 |Zachowania konsumentow 40 4x  |x 20|20 4
29 |Psychologia w marketingu i sprzedazy 40 4 X 20 | 20 4
30 |Komunikacja w biznesie 40 4 X 20 | 20 4
31 |Reklama i PR 40) 4 X 20 | 20 4
32 |Wyzwania rynku pracy 16 1 X 16 1
33 |Global Marketing (ang) 20 2| X 20 2
34 |Cultural Differences (ang) 26 3 X ako| 6 20 3
35 0 0

Liczba godzin zorganizowanych 2608 180 112(100| 24 [ 0 | 44| O 24 (120(190( 0 [ 0 | 32| 0 | 29 |56 (166 O [ O [ 52(270| 33 | 70 (194 O [ O | O |270( 33 |110{184| 20| O | O (240 38 |30 |84 | 0 [ O [ O [240| 23

W tym liczba godzin kontakiowych 2480 280 342 544 534 554 354

Liczba godzin pracy wasnej studenta 2068
taczna liczba godzin 4548




Uniwersytet WSB Merito w Poznaniu (Wydziat Finansoéw i Bankowosci) Plan studiéw dla rocznika 2026/27
Studia niestacjonarne - | stopnia - Marketing i sprzedaz

Forma Rok 12026/27 Rok 11 2027/28 Rok 1112028729
L liczeni: Sem 1 Sem 2 Sem 3 Sem 4 Sem 5 Sem 6
Lp. Przedmiot godz | Ects | E |Zo|zz W(C|L|P|E ECTSfW| C | L |P]|E ECTS|W|C|L|P|E|S|ECTS(W|C|[L|P|E|S|[ECTSW|C|L|P|E|S|ECTSfW|[C|[L|[P S [ECTS
1 [Jezyk obcy 152 14 X |x 16 60 7 16 60 7
3 |Przedmioty specjalnosciowe 192| 24 X 24 | 24 6 |24|48 9 |24 |48 9
4 |Prakiyka zawodowa 960 39 X 240 9 240 10 240 10 240 10
5 |Metodyka pracy projektowej 116 7| X 2 40 2 32 2 32 2 10 1
6 |Seminarium dyplomowe 56 9| X 8 2 24 3 24 4
9 |BHP 4 0 X 4
10 |Etyka w biznesie 16 2| X 16 2
11 |Techniki sprzedazy 40 4x  |x 16 | 24 4
12 |Podstawy zarzadzania 40 5x |x 16 | 24 5
13 |Zarzadzanie markg 32 4 X 16 | 16 4
14 |Podstawy marketingu 32 4 X 16 | 16 4
15 |Podstawy prawa 38 3| X ako| 6 32 3
16 [Technologia informacyjna 22 3| X ako| 6 16 3
17 [Ekonomia 48 5x |x 24 | 24 5
18 |Podstawy psychologii 38 3| X ako | 6 32 3
19 |Podstawy finansow organizacji 32 4 X 16 | 16 4
20 |Zarzadzanie produktem 32 4x  |x 16 | 16 4
21 [Negocjacje w biznesie 24 3| X 24 3
22 |Badania marketingowe 24 3| X 24 3
23 |Komunikacja marketingowa 32 3x|x 16 | 16 B
24 |Zarzadzanie ceng i dystrybucjg, 32 4x  |x 16 | 16 4
25 [Nowoczesne technologie w marketingu i sprzedazy 32 4 X 16 16 4
26 |Zarzadzanie projektami 38 3| X ako| 6 32 3
27 |Planowanie marketingowe 32 4 X 8 | 24 4
28 |Zachowania konsumentéw 32 4x  [x 16 [ 16 4
29 |Psychologia w markefingu i sprzedazy 32 4 X 16 | 16 4
30 [Komunikacja w biznesie 32 4 X 8 | 24 4
31 |Reklamai PR 32 4 X 16 | 16 4
32 |Wyzwania rynku pracy 20 1 X ako | 4 16 1
33 |Global Marketing (ang) 16 2| X 16 2
34 |Cultural Differences (ang) 26 3 X ako| 6 20 3
35 0 0|
Liczba godzin zorganizowanych 2254 180 74176 0] 09 24 (72 (102 0 [ 0 | 64 25 (40102 0 | 0 [112)240| 36 |56 |118| 0 | O [76 |240| 37 | 72| 94| 16| 0 [32[240( 35 |24 |72| 0 | 0 240| 23
W tym liczba godzin kontaktowych 1878 242 238 494 490 454 336
Liczba godzin pracy wasnej studenta 2628
taczna liczba godzin 4506
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