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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 drugiego stopnia

Profil ksztatcenia

praktyczny

Forma studiow

stacjonarne/niestacjonarne/hybrydowe

niestacjonarne

Czas trwania studiow (w semestrach) 4
taczna liczba punktéw ECTS dla danej formy

120
studiow.
taczna liczba godzin okreslona w programie

Studia niestacjonarne
studiow
3022

Tytut zawodowy nadawany absolwentom magister
Wymiar praktyk zawodowych. 480
Jezyk prowadzenia studiow polski
Rok rozpoczecia cyklu ksztatcenia 2026




Il. EFEKTY UCZENIA SIE

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

PRAKTYCZNY

Poziom VII Polskiej Ramy Kwalifikacji

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

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

dziedzina nauk spotecznych, dyscyplina: ekonomia i finanse

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

objasnienie oznaczen:

MiS_II_ 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
P7S_W (G,K) (zakres i gtebia/ kontekst)
uniwersalna charakterystyka drugiego stopnia VIl poziomu PRK w zakresie
P7S_U umiejetnosci (wykorzystanie wiedzy, komunikowanie sie, organizacja pracy, uczenie
(W,K,0,U) sie)

P7S_K (K,O,R)

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

PROFIL PRAKTYCZNY

kod
uniwersalnej
. , . ., . charakterystyki
opis efektdw uczenia sie dla absolwenta studiéw Il stopnia na .
symbol efektu . . . poziomu
kierunku Marketing i sprzedaz .
drugiego dla
kwalifikacji na
poziomie VII
WIEDZA
Absolwent zna i rozumie:
w pogtebionym stopniu tresci wspétczesnych doktryn
MiS_Il_WO01 |ekonomicznych i teorii zarzgdzania, postugujac sie terminologia P7S_WG
nauk spotecznych
skutki réznic kulturowych i wynikajacg z nich koniecznosé
. odpowiedniego doboru, z uwzglednieniem adaptacji, P7S_WG,
MiS_Il_W02 . ; . -
wykorzystanych metod i narzedzi przy planowaniu oraz realizacji P7S_WK
akcji marketingowych i sprzedazowych
w pogtebionym stopniu metodologie badan naukowych i zasady
MiS_Il_WO03 |tworzenia instrumentow badawczych w zakresie dyscyplin P7S WG
zwigzanych z kierunkiem




MiS_II_WO04

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

P7S_WK

MiS_Il_WO05

istote oraz kierunki rozwoju koncepcji zréwnowazonego 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

zasady rachunkowosci, szczegdlnie w zakresie dziatalnosci
handlowej i ustugowej

P7S_WG

MiS_Il_WO08

w stopniu pogtebionym zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku i
zachowaniach nabywcdéw 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_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

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

P7S_WG

MiS_Il_W12

w pogtebionym stopniu znaczenie w marketingu i sprzedazy
nowoczesnych srodkéw komunikacji, w tym réwniez 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,
zaawansowane narzedzia oraz techniki komunikacyjno-
informacyjne w projektowaniu i rozwijaniu proceséw w organizacji

P7S_UW

MiS_II_U03

identyfikowacd i formutowac problemy badawcze oraz
wykorzystywac nabytg wiedze w modelowaniu i prognozowaniu
przebiegu wybranych procesdw rynkowych, opierajgc 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_Il_U05

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

P7S_UW




postugiwac sie normami i standardami w zarzadzaniu procesami w

MiS_II_U06 . P7S_UW
organizacji
opracowac projekty, raporty, sprawozdania, przeglady na temat
Mis 1l UO7 zagadnler\ prowych dla ma‘rketl'r?gu i sprzedazy, z wykorzysta,nl’em P7S UW
- - wybrane;j literatury przedmiotu i innych udokumentowanych zrédet -
informacji oraz baz danych
samodzielnie lub w zespole planowad i realizowac kluczowe
. . . - . P7S_UW
MiS_Il_U08 | dziatania z zakresu komunikacji rynkowej, prowadzone z -
. . . .. P7S_UO
wykorzystaniem tradycyjnych metod, jak i nowych technologii -
MiS 11 U09 korzy.stac z p(_)dstawo.\_/vych nar.zedm rach.unkowos.u W procesie P7S UW
- - podejmowania decyzji marketingowych i sprzedazowych -
analizowac oraz poddawac ocenie wizerunek przedsiebiorstwa i
MiS_Il_ U10 |oferowanych przez niego marek, a takze projektowaé elementy P7S_UW
systemu tozsamosci organizacji
okreslac priorytety, podejmowac decyzje oraz oceniac
MiS_Il_U11 |proponowane rozwigzania z zakresu dziatalnosSci marketingowej i P7S_UO
sprzedazowej
. prezentowaé zdobytg wiedze i umiejetnosci w mowie i pismie z P7S_UW
MiS_II_U12 . i . .
- - wykorzystaniem m.in. zaawansowanych narzedzi informacyjnych P7S_UK
komunikowac sie z klientami indywidualnymi i instytucjonalnymi z
Mis 1l U13 wykorzystaniem rOZWII’TIQtyCh'L‘Im'IE“thHOSCI mterpersona!nych oraz P7S UK
- - nowoczesnych narzedzi, umozliwiajgcych np. prowadzenie debat, -
dyskusji lub negocjacji handlowych
postugiwac sie jezykiem obcym, rowniez w zakresie dyscyplin
MiS_II_U14 |zwigzanych z kierunkiem, na poziomie B2+ Europejskiego Systemu P7S_UK
Opisu Ksztatcenia Jezykowego
Mis 1l U15 wspo’f'pra'cowac w zespole petnigc w nim rézne funkcje, w tym P7S UO
- - funkcje kierowniczg -
samodzielnie uczy¢ sie, zdobywadé, doskonali¢ wiedze i umiejetnosci
MiS_Il_U16 |zawodowe przez cate zycie oraz uwzglednia¢ w swoich dziataniach P7S_UU
nowe pomysty i rozwigzania
KOMPETENCJE SPOLECZNE
Absolwent jest gotéw do:
MiS_Il_K01 inicjowania i uczestniczenia w przedsiewzieciach spotecznych P7S_KO
MiS_II_K02 kreatywnego dziatania i wspotdziatania w sposéb przedsiebiorczy P7S_KO
postepowania etycznego i okazywania wrazliwosci spotecznej w
MiS_ll_KO03 ramach wyznaczonych rél organizacyjnych i spotecznych, P7S_KR
szczegllnie zwigzanych z marketingiem i sprzedaza
samodzielnego podejmowania decyzji w sytuacjach kryzysowych
MiS_1l_K04 | (np. konfliktu spotecznego) oraz przyjecia odpowiedzialnosci za P7S_KK
powierzone zadania i cele
krytycznego myslenia, samodzielnego zdobywania i doskonalenia
MiS_1l_KO5 | wiedzy oraz rozwoju i umiejetnosci zawodowych i P7S_KK

ukierunkowywania innych w tym zakresie




l1l. 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:



Izemssad eiSojoyahsq

Yonjsazpaudw psouldfajwn Sujualy

250MONYNYO]3IM | dMoIn}jny 1831y

eljozojl4

diysiapea

amo3unaylew a13a3eas

Snjsn Sunaysey

MOJ3ZpaUAW ejp asueuld

anmepeq Ayeyzsiep

AS0j023

fomzos Auozemoumouz

auzai8ajesys aluezpbziez

Auzaajods Sunaysen

Amopoieuhzpdiw Sunaysen

dHg

ap|sia)siSew wnpeujwag

fanys4a1s18ew Aoead eyAporay

emopomez exApjesd

nPRJS [0quAS

X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X

II_wo1
Il_Wo02
II_wo3
II_wWo4
II_WO05
Il_WO06
Il_WO07
II_wWo08
II_WO09
II_wW10
I_wi1
n_wi2
MiS_II_U02
MiS_II_U03
MiS_Il_U04
MiS_Il_U05
MiS_II_U06
MiS_II_U07
MiS_Il_U08
MiS_Il_U09
MiS_Il_U10
MiS_Il_U11
MiS_II_U12
MiS_Il_U13
MiS_Il_U14
MiS_Il_U15
MiS_Il_U16
MiS_Il_KO2
MiS_Il_KO3
MiS_Il_KO4
MiS_Il_KO5

MiS_1lI_UO01

MiS_l11_KO1

Kompetencje

Umiejetnosci
spoteczne

Wiedza

MiS
MiS
MiS
MisS
MiS
MiS
MiS
MiS
MisS
MiS
MiS
MiS



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

ZAJECIA LUB GRUPY
ZAJEC

TRESCI PROGRAMOWE

Marketing
miedzynarodowy

Istota i zakres marketingu miedzynarodowego. Miedzynarodowe orientacje
przedsiebiorstwa; Wptyw otoczenia zagranicznego na dziatalnos$¢ firmy;
Proces i strategia internacjonalizacji przedsiebiorstwa; Wybdr docelowych
rynkéw zagranicznych; Wptyw kultur narodowych na operacyjne dziatania
marketingowe; Standaryzacja i adaptacja dziatalnosci na rynkach
zagranicznych; Decyzje produktowe na rynkach zagranicznych; Strategia
marki w dziatalnosci miedzynarodowej firmy; Planowanie dystrybucji na
rynkach zagranicznych. Wspodtpraca B2B a sprzedaz na rynkach
zagranicznych; Dziatania promocyjne na rynkach zagranicznych;
Ksztattowanie marketingowe] strategii cen na rynkach zagranicznych;
Zachowania konsumentow na rynkach miedzynarodowych.

Marketing spoteczny

pomiedzy marketingiem komercyjnym a marketingiem spotecznym; ldea
marketingu mix w marketingu spotecznym; Reklama spoteczna;
Charakterystyka spotecznych, psychologicznych i ekonomicznych aspektéw
marketingu spotecznego; Planowanie, realizacja i analiza kampanii
spotecznej w mediach; Etapy planowania, realizacji i analizy kampanii
spotecznej; Projektowanie strategii i sposoby komunikacji marketingowej w
social media — nowe narzedzia marketingu spotecznego; Projektowanie
komunikacji w social social media.

Zarzadzanie
strategiczne

Poczatki idei zarzadzania strategicznego; Szkoty i nurty w zarzadzaniu
strategicznym; Ramowy podziat strategii zarzadzania; Strategie
podstawowe; Strategie funkcjonalne; Analiza makrootoczenia; Analiza
mikrootoczenia; Analiza potencjatu strategicznego przedsiebiorstwa;
Formutowanie strategii; System celow strategicznych — misja wizja, cele;
Strategie kierunku rozwoju; Strategie konkurowania; Strategie
funkcjonalne; Implementacja strategii; Organizacja procesu implementacji;
Istota i zadania kontroli strategicznej; Metody kontroli strategicznej

Zréwnowazony rozwoj

Wptyw dziatalnosci ludzkiej na stan $rodowiska naturalnego; Spoteczne i
ekonomiczne konsekwencje rozwoju gospodarczego i metod jego realizacji.
Stan zasobow naturalnych na swiecie; Geneza koncepcji zrGwnowaznego
rozwoju. Etyczne podstawy  dziatalnosci  gospodarczej. Cele
zrownowazonego rozwoju; Cechy produktéow przyjaznych srodowiskowo;
Modele biznesu wspierajgce zrownowazony rozwdj (m.in. oparte na
formule 5R:  Recycle-Reuse-Repair-Reduce-Repurpose,  gospodarce
wspotdzielenia, gospodarce obiegu zamknietego); Modele konsumpcji
wspierajgce zrownowazony rozwoj

Ecology (ang.)

Economic and social development vs natural environment;
Anthropopressure on the natural environment; The provision of
ecosystems; Natural environment and its value ; External effects and their
internalization; Possibilities and tools for promotion and marketing of
protected and valuable natural areas




Warsztaty badawcze

Rdznice miedzy podejsciem ilosciowym i jakosciowym w badaniach rynku;
Wyszukiwanie informacji w zasobach statystyki publicznej, zréznicowane
zrodta wtdrne; Metody badan ilosciowych; Metody badan jakoSciowych;
Badania organoleptyczne i sensoryczne; Budowa instrumentéw
pomiarowych; Dobdr préby; Analiza statystyczna danych

Finanse dla
menedzerow

Rachunkowos$¢ zarzadcza; Pojecie i istota rachunkowosci zarzadczej;
Rachunkowos$¢ zarzadcza a rachunkowos$é¢ finansowa ; Rola o0séb
odpowiedzialnych za rachunkowo$¢ zarzadcza w przedsiebiorstwie; Rola
rachunku kosztow w przedsiebiorstwie; Koncepcja koszt-produkcja-zysk
CVP (Cost-Volume-Profit); Analiza punktu progu rentownosci; Marza
bezpieczenstwa; DZwignia operacyjna; Decyzje cenowe; Dwa podejscia do
kalkulacji cen; Podejmowanie decyzji z zastosowaniem rachunku kosztow;
Decyzja , produkuj lub kup”; Decyzja ,utrzymaj lub zaprzestan produkcji’;
Decyzje w warunkach ograniczonych zasobow; Przeglad
najpopularniejszych typow kalkulacji kosztéw

Marketing ustug

Pojecie, klasyfikacja ustug, cechy ustug; Zasady projektowania strategii
marketingowych przedsiebiorstwa ustugowego; Metody projektowania
ustug, jakosc¢ ustug, projekt ustugowy; Metody ksztattowania cen produktu
ustugowego; Projektowanie lokalizacji, dystrybucji ustug; Projektowanie
komunikacji marketingowej przedsiebiorstwa ustugowego; Personel jako
instrument marketingu firmy ustugowej; Problemy decyzyjne w
przedsiebiorstwie ustugowym

Strategie
marketingowe

Analiza makrootoczenia przedsiebiorstwa; Analiza konkurencji KCS; Misja,
wizja i cele strategiczne; Strategie konkurowania; Strategie produktowo —
rynkowe (Ansoffa), Strategie 4P

Leadership (ang.)

Introduction to leadership: definition and key elements of leadership;
Traits, predispositions and competences of a good leader; Paradigms of the
leadership; Classical leadership theories; Situational leadership;
Contemporary leadership theories; Power and its sources; Everyday
leadership

Filozofia

Elementy filozofii bytu; Elementy filozofii poznania; Elementy filozofii
nauki; Elementy filozofii spotecznej (podmiotowos$¢ i odpowiedzialnosé,
jednostka i spoteczedstwo, moralnos¢ i etyka zachowan, zmiany
cywilizacyjne i ich konsekwencje)

Kregi kulturowe i
wielokulturowosé

Kregi kulturowe na swiecie; Wskazniki rozwoju spoteczno-gospodarczego
panstw; Charakterystyka funkcjonowania najwiekszych religii swiata i ich
wptyw na funkcjonowanie kregédw kulturowych; Migracje i wspodtczesne
rozmieszczenie ludzi na $wiecie; Konwencje miedzynarodowe dotyczace
stosunkéw kulturalnych, komunikowanie miedzynarodowe;
Charakterystyka kregdéw kulturowych zachodniego, prawostawnego i
latynoamerykanskiego; Charakterystyka kregdw kulturowych islamskiego,
afrykanskiego i hinduistycznego; Charakterystyka kregéw kulturowych
buddyjskiego, chifskiego i japonskiego.

Trening umiejetnosci
menedzerskich

Cechy charakteru i obszary wymagajace doskonalenia. Osobista wizja
przewodzenia; Zarzadzanie sobg w czasie; Efektywne prowadzenie zebran;
Wtadza. Kluczowy element sukcesu lidera. Wptywanie na innych z
wykorzystaniem wfadzy; Komunikacja jako podstawowe narzedzie




wyznaczania kierunku i oceny dziatan; Skuteczne delegowanie zadan;
Menedzer decydent. Metodologia podejmowania decyzji; Zarzadzanie
zespotem, zarzadzanie konfliktem w zespole. Sytuacje trudne w pracy
menedzera

Psychologia perswazji

Podstawowe pojecia i koncepcje ogdlnej teorii wywierania wptywu;
Rozrdznienie i pojeciowe dookreslenie termindéw technicznych uzywanych
w praktyce wywierania wptywu; Manipulacja; Perswazja; Sprzedaz i
elementy marketingu; Dialog Motywujacy: ,,odruch prostowania”, prawo
reaktancji, opdr i radzenie sobie z nim, ambiwalencja (dylemat zmiany),
procedura rozmowy motywujgcej, wzor na motywacje, facylitowanie
zmiany.

Metodyka pracy
magisterskiej

Ochrona wtasnosci intelektualnej. Plagiat, autoplagiat i ich konsekwencje;
Pojecie i zadania pracy magisterskiej. Etapy opracowywania pracy
magisterskiej. Rodzaje prac magisterskich. Znaczenie i rodzaje zrodet pracy
oraz kryteria ich doboru; Cechy tematu i tytutu pracy. Pojecie, znaczenie i
sposoby formutowania problemu badawczego pracy. Zakres podmiotowy,
przedmiotowy, czasowy i przestrzenny pracy. Cele ogdlne i szczegétowe
pracy magisterskiej. Hipotezy badawcze; Struktura pracy. Elementy strony
tytutowej, spisu tresci. Uktad rozdziatéw, podpunktéw i punktéw oraz
zasady formutowania ich tytutow. Przyktady budowy spisu tresci; Zasady
konstrukcji wstepu, rozdziatdw merytorycznych i zakoriczenia. Znaczenie
opracowywania szczegdétowego  ,planu wewnetrznego” przed
przystgpieniem do pisania poszczegdlnych rozdziatéw pracy. Budowa
akapitow. Cytaty w pracy; Materiaty Zzrédtowe. Gromadzenie i dobdr pod
katem tematyki i celu pracy. Konstrukcja przypiséw. Zasady prezentowania
bibliografii; Sposoby graficznej prezentacji tekstu. Konstrukcja spisu tabel,
wykreséw, rysunkéw. Aneks w pracy. Poprawnos¢ jezykowa. Korekta
tekstu.

Seminarium
magisterskie

Prowadzenie prac badawczych w naukach ekonomicznych, w tym w
naukach o  zarzadzaniu, opartych na réznych  podejsciach
metodologicznych; Zasady dokonywania krytycznej analizy literatury
przedmiotu i innych Zrédet wiedzy naukowej w obszarze zarzadzania i ich
znaczenie dla projektowania wtasnej problematyki badawczej; Fazy (etapy)
prowadzenia badad naukowych w naukach ekonomicznych —
projektowanie koncepcji badan w zgodzie z wybrang orientacjg
metodologiczng oraz zasadami etyki, Konceptualizacja i projektowanie oraz
praktyczne zastosowanie wybranych instrumentéw badawczych (metod,
technik, narzedzi) w badaniach ekonomicznych — w powigzaniu z praktyka
zarzadzania, zasadami etyki oraz integracji wiedzy z réinych obszaréw;
Zasady redakcji pracy magisterskiej jako raportu z badan naukowych, w
tym — zasady poszanowania wtasnosci intelektualnej i inne zasady etyki w
badaniach naukowych

BHP

Wprowadzenie do problematyki bezpieczenstwa 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

Specjalnosé: Sprzedaz w innowacyjnym przedsiebiorstwie




Customer experience —
projektowanie i
realizacja

Istota customer experience (CEX); Znajomos¢ klienta oraz jego potrzeb
determinantami skutecznego zarzgdzania customer experience (Customer
Experience Management); Mapowanie podrézy klienta (Customer Journey
Map); Projektowanie doswiadczen klienta; Pomiar skutecznosci dziatarh CEX

Kreowanie marki
wiasnej

Personal branding — definicja marki osobistej, najwazniejsze czynniki

ksztattujgce marke osobistg; Strategia budowy marki osobistej;

Psychologiczne aspekty budowania marki osobistej; Zachowania klientéw
wzgledem marki osobistej; ldentyfikacja marki osobistej; Komunikacja
marki;

Zarzadzanie wizerunkiem marki w sytuacjach kryzysowych;

Przyktady marek osobistych lokalnych, narodowych, globalnych

Zarzadzanie zespotami
sprzedazowymi

Strategia w tym strategia sprzedazy; Wizja, cele firmy;

Komunikowanie wybordw strategicznych firmy; Korelowanie wynikéw

misja i
sprzedazy ze strategig sprzedazy; Projektowanie procesu sprzedazy.
Mapowanie procesdw sprzedazy wg koncepcji ,,machiny sprzedazowej”
Justin Roff-Marsh; Wyboér i wykorzystanie zespotéw sprzedazowych.
Identyfikowanie zadan sprzedazowych; Systemy zachet i wynagradzania
ludzkich
rozwijania kompetencji menadzeréw sprzedazy zdolnych do petnienia

handlowcédw; Rozwéj kompetencji i organizacyjnych. Etapy
obowigzkéw zarzgdczych; Podnoszenie efektywnosci pracy zespotowej;
Koordynowanie komunikacji wewnatrz zespotu i w organizacji pomiedzy

dziatem sprzedazy a innymi dziatami przedsiebiorstwa.

Product design

Definicja nowego produktu, kategorie produktowe; Rola zarzadzania
produktem w zarzadzaniu przedsiebiorstwem; Badania marketingowe
dotyczgce preferencji konsumentéw dotyczacych koncepcji nowego
produktu. Trendy w projektowaniu; Okreslanie ram projektu, proces
tworzenia zatozen dla nowego produktu; Zarzadzanie cyklem zycia
produktu; Strategie produktu; Modele zarzadzania portfelem produktow;
Opracowanie wstepnej receptury i warunkéw procesu; Eksperyment,
prototypowanie, testowanie; Projektowanie opakowania produktu;
Planowanie komunikacji marketingowej produktu; Wprowadzenie nowego

produktu na rynek — komercjalizacja

Strategie sieci
handlowych

Rola kapitatu zagranicznego w rozwoju sieci sklepdéw obstugi masowej;
Przebieg dotychczasowego rozwoju hipermarketéw, supermarketéw i
sklepéw dyskontowych w Polsce; Polityka marek witasnych; Strategie
marketingowe sieci handlowych w dziedzinie e-commerce. Wykorzystanie
multichannel i omnichannel marketingu w kampaniach sieci handlowych;
Istota mediéw spotecznosciowych w dziatalnosci sieci handlowych;
Narzedzia SM wykorzystywane w ramach dziatarn promocyjnych przez sieci
ESG (ang.

Environmental, Social and Corporate Governance) dla strategii sieci

handlowe dziatajgce w Polsce; Kluczowe wyzwania

handlowych

Narzedzia w
zarzadzaniu
innowacyjnym
przedsiebiorstwem

Oprogramowanie do zarzadzania projektami; Narzedzia do zarzgdzania
czasem w zespole; Oprogramowanie do zarzgdzania relacjami z klientami;
Narzedzia do wspotpracy w  grupie;

pobudzania kreatywnosci,

Automatyzacja rutynowych prac; Komunikacja w zespole; Narzedzia do
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zarzadzania strong internetowg i mediami spotecznosciowymi i

automatyzacji marketingu; Zastosowanie sztucznej inteligencji w

przedsiebiorstwie; Narzedzia do analizy danych i raportowanie; Narzedzia
do wspierania zdrowia managera

Specjalnos¢ : Marketing w cyfrowej transformacji

Personal branding
(ang.)

Personal branding - the concept of personal brand in the literature;
Personal branding in the modern labor market. How to build a competitive
advantage?; Components of a personal branding; Selected tools of
personal branding (online and offline). Good practices and the most
common mistakes associated with their use; Strategy for the development
of a manager's personal brand (analysis-including identification of
mistakes, diagnosis, recommendations and evaluation)

Zarzadzanie w
gospodarce cyfrowej

Dominujace technologie cyfrowe; Przetwarzanie w chmurze; Uczenie
maszynowe; Gigadane i ich przetwarzanie; Wirtualna i wzbogacona
rzeczywisto$¢; Ekonomia danych; e-Prywatnos¢; Marketing cyfrowy i
MarTech; Przemyst i gospodarka 4.0; Transformacja cyfrowa

Digital marketing
design

Wprowadzenie do marketingu cyfrowego; Projektowanie kampanii
cyfrowych; Analiza danych marketingowych; Copywriting i content
marketing; Grafika i projektowanie materiatow reklamowych; SEO i
optymalizacja witryny; Trendy i najnowsze technologie w marketingu
cyfrowym; Automatyzacja i marketing programmatic; Wspotpraca z
zespotem i klientami

Aspekty prawne
cyfrowej transformaciji

Pojecie, geneza i kierunki rozwoju cyfryzacji; Elektroniczne narzedzia we
wsparciu biznesu; Sprzedaz towardw i ustug za pomocg narzedzi cyfrowych;
Prawa autorskie w dobie cyfryzacji, wykorzystanie Al w pracy tworczej;
Elektroniczne narzedzia w sektorze publicznym: Sad 24, KRS online, KRK,
KW, weryfikacja kontrahentéw za pomocg baz KRS i CEIDG; Edukacja
zdalna, wtasnos¢ intelektualna tresci edukacyjnych; Nowe trendy i
wyzwania w cyfryzacji. Prawo kosmiczne; Przestepstwa i czyny zabronione
zwigzane z postepem cyfryzacji

Artificial Intelligence
for Business (ang.)

Introduction to Al; Application of Machine learning in business; Application
of Robotic process automation (RPA) in business; Application of Computer
vision in business; Application of Speech recognition in business;
Application of Deep learning in business; Application of Physical robots in
business; Philosophy, Ethics, and Safety of Al; The Future of Al

Kompleksowe
kampanie reklamowe i
komunikacyjne

Rola komunikowania w niwelowaniu asymetrii informacji w 2zyciu
gospodarczym; Rola  komunikowania marketingowego w  Zyciu
gospodarczym; Modele komunikowania w biznesie; Rdznice miedzy
komunikowaniem marketingowym a reklamg; Kampanie komunikacyjne i
reklamowe w procesie komunikowania marketingowego; Narzedzia
komunikowania marketingowego stosowane w kampaniach
komunikacyjnych i reklamowych; Znaczenie kompleksowosci i spojnosci w
komunikowaniu marketingowym; Etyczne aspekty realizowania kampanii
komunikacyjnych i reklamowych

Specjalnosé: Digital marketing z elementami Al:

Digital innovations; Reklama w erze cyfrowej;

Zarzadzanie markg w erze cyfrowej; Influencer marketing; Automatyzacja z elementami Al; Prawne
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aspekty wykorzystania Al w marketingu.

IV.PROGRAM STUDIOW

Specjalnosci ksztatcenia dla rocznika 2026/27:

Sprzedaz w innowacyjnym przedsiebiorstwie
Marketing w cyfrowej transformacji

Digital marketing z elementami Al

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN NAUKOWYCH

L.p. Dyscypliny naukowe % PUNKTOW ECTS
1 Nauki o zarzadzaniu i jakosci 86%
2 Ekonomia i finanse 14%

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika

Liczba punktéw ECTS

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

STUDIA NIESTACJONARNE

innych oséb prowadzgcych zajecia 42
taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana zajeciom ksztattujgcym NS 79 2
umiejetnosci praktyczne ’
taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach zajec

z dziedziny nauk humanistycznych Ilub nauk spotecznych — w

przypadku kierunkéw studiéw przyporzadkowanych do dyscyplin w 7
ramach dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub

nauki spoteczne

taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana zajeciom do wyboru 69
taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana praktykom 20

zawodowym
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C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

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

480 godzin (20 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 nastepujgcych 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; Organizacja
podmiotu gospodarczego; Dokumentacja organizacyjna przedsiebiorstwa;
Sytuacja rynkowa; Miejsce marketingu w przedsiebiorstwie; Dziatalnos¢
marketingowa; System zarzadzania przedsiebiorstwem

Praktyka zawodowa Moduty do wyboru:

Zarzadzanie logistyczno—marketingowe; Organizacja dziatalnosci
marketingowej w innowacyjnym przedsiebiorstwie; Dziatania z zakresu
aktywizacji sprzedazy; Funkcjonowanie dziatu sprzedazy; Organizacja
dziatalnos$ci w zakresie handlu zagranicznego handlowymi; Polityka
promocji; Programy komputerowe wykorzystywanie w podmiocie;
Zarzadzanie zasobami informatycznymi; PR i zréwnowazony rozwdj;
Cyfrowe media

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
analiza studium przypadku
raport
o praca dyplomowa (czes¢ teoretyczna z bibliografia)
o weryfikacja efektéw uczenia sie z obszaru umiejetnosci
o projekt
o aktywnosc¢ na zajeciach rozumiana jako zaangazowanie w prace grupowg

0O 0O O O O O O O
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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 dyskusja moderowana lub debata przeprowadzona podczas zajeé
o udziat w zajeciach rozumiany jako aktywna konwersacja z prowadzgcym
o prezentacja zagadnienia lub projektu na forum, obrona projektu
o udzielanie kolezenskiej informacji zwrotnej

O 0O O 0O O

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

Forma Rok 12026/27 Rok 112027/28 jezyk
L zaliczenia Sem 1 Sem 2 Sem 3 Sem 4

Lp. Przedmiot godz | Ects | E |20 2z W|C|L|P S |[ECTSfW | C | L | P S [ECTSfW | C|L|P S |[ECTS|W | C | L (P | E]| S [ECTS
1 |Przedmioty specjalno$ciowe 144 24 X |x 24 | 24 8 | 24| 24 8 24 | 24 8
2 |Prakiyka zawodowa 480 20 X 120 5 120 5 120 5 120 5
3 |Metodyka pracy magisterskiej 8 1 X 8 1
4 |Seminarium magisterskie 56| 25 X 8 5 24 10 24 10
5 |BHP 4 0 X
6 |Marketing miedzynarodowy 16 3 X 16 3
7 |Marketing spoteczny 32 4fx Ix 16 | 16 4
8 |Zarzadzanie strategiczne 32 4fx Ix 16 | 16 4
9 |Zréwnowazony rozwoj 32 4 X 16 | 16 4
10 |Ecology 16 3 X 16 3 ang
11 |Warsztaty badawcze 48 4 X 16 [ 16 [ 16 4
12 |Finanse dla menedzeréw 32 4x |x 16 16 4
13 [Marketing ustug 32 4fx Ix 16 | 16 4
14 |Strategie marketingowe 32 4fx Ix 16 | 16 4
15 |Leadership 16 3 X 16 3 |ang
16 |Filozofia 16 3 X 16 3
17 |Kregi kulturowe i wielokulturowo$¢ 32 4 X 16 | 16 4
18 |Trening umiejetnosci menedzerskich 16 3 X 16 3
19 |Psychologia perswazji 32 3x [ 16 | 16 3
20

Liczba godzin zorganizowanych 1076 120 112|721 0 | 0 120 31 | 72 (80 (32| 0 120 | 33 |56 |8 [ 0 | 0 120| 30 |40 (48| 0 | O | O [120| 26

W tym liczba godzin kontaktowych 1072 308 304 256 208

Liczba godzin pracy wiasnej studenta 1950

taczna liczba godzin 3022
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