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l. OGOLNA CHARAKTERYSTYKA KIERUNKU STUDIOW

nazwa kierunku studiow

MARKETING i SPRZEDAZ

Poziom ksztatcenia
(studia pierwszego stopnia / studia drugiego

stopnia / jednolite studia magisterskie)

Studia pierwszego stopnia

Profil ksztatcenia

praktyczny

Forma studiéw

stacjonarne/niestacjonarne

stacjonarne/niestacjonarne

Czas trwania studiow (w semestrach)

taczna liczba punktéw ECTS dla danej formy

studiow.

180

taczna liczba godzin okreslona w programie

Studia stacjonarne Studia niestacjonarne

studiow
2 864 2389
Tytut zawodowy nadawany absolwentom licencjat
Wymiar praktyk zawodowych. 960 godzin
Jezyk prowadzenia studiow polski
Rok rozpoczecia cyklu ksztatcenia 2026




EFEKTY UCZENIA SIE

kod uniwersalnej
charakterystyki

symbol opis efektéw uczenia sie dla absolwenta studiéw | stopnia na kierunku ) k
. poziomu drugiego
efektu MARKETING | SPRZEDAZ dla kwalifikacji na
poziomie VI
WIEDZA
absolwent zna i rozumie
w zaawansowanym stopniu relacje i zaleznosci zachodzace miedzy
MiS_I_WO01 | organizacjami, podmiotami dziatajgcymi na rynku i instytucjami P6S_WG
prowadzacymi dziatania marketingowe i sprzedazowe.
zagadnienia zwigzane z typowymi instytucjami spotecznymi (prawnymi,
MiS | W02 ekon(?mlcznyn.u, pollty.czny.l.@, kulturowy./ml) | ich wplhfwem na. N PES WK
- funkcjonowanie organizacji i prowadzenie dziatalnosci marketingowej i -
sprzedazowe;j.
MiS | W03 specyflke przedr’fnotov.va naulf sjpc.ﬂecznych'w stopniu pozwalajgcym te PES WG
- wiedze stosowac w dziatalnosci biznesowe;j. -
MiS | Woa podstawowe pra’w.r?e uwarunkov'vanla dotyczace OdPOWIedZIa|nOSCI za PES WK
- ochrone wtasnosci intelektualnej oraz praw autorskich. -
MiS | W05 w'spo’rczesne, za'aw.ansowane tech.noI(.)gle informacyjne i komunikacyjne PES WG
- uzywane tak w zyciu spotecznym, jak i zawodowym. -
w stopniu zaawansowanym zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku i
MiS_I_Wo06 zachowaniach nabywcéw na rynku jako kluczowych elementach organizacjii | P6S_WG
Zycia gospodarczego.
. w stopniu zaawansowanym pojecie kultury organizacyjnej i jej wptyw na P6S_WG,
MiS_| W07 N L. . .
- sprawnos¢ dziatalnosci zespotowej i indywidualne;j. P6S_WK
MiS_|_ W08 w stop[uu. zaawansoyvanym nérzqd.ma komuplkaql organizacji z rynkiem, P6S_ WG
szczegblnie w zakresie marketingu i sprzedazy.
najwazniejsze aspekty wspotczesnego zycia gospodarczego, w tym zasady i
MiS_I_W09 uwarunkowania (np. finansowe) lezgce u podstaw prowadzenia dziatalnosci | P6S_WK
biznesowej.
W zaawansowanym stopniu narzedzia i techniki budowania, koordynowania
MiS_I_W10 [ oraz efektywnego podtrzymywania relacji pomiedzy podmiotami P6S_WG
rynkowymi.
Mis_|_ W11 Zagadm(?nla z zakresu psychologii i socjologii oraz ich wptyw na zachowania P6S_ WK
nabywcow na rynku.
w zaawansowanym stopniu metody badan rynkowych w poszczegdlnych
MiS_I_W12 obszarach dziatalnos$ci marketingowej przedsiebiorstwa, w szczegdlnosci P6S_WG

badan klienta, produktu i jego jakosci, komunikacji z otoczeniem.




zasady organizacji i dziatania poszczegdlnych obszaréw marketingu i

MiS_I_W13 | sprzedazy, ich specyfike oraz zaleznos$ci zachodzgce miedzy nimi, ze P6S_WK
szczegdlnym uwzglednieniem dziatalnosci rynkowej przedsiebiorstw.
procedury pozwalajace diagnozowad i rozwigzywac problemy
. . ) S . . - P6S_WG,
MiS_I_W14 | funkcjonowania organizacji, powstajgce w poszczegélnych obszarach jej PGS_WK
dziatania, w tym w obszarze proceséw marketingowych i sprzedazowych. -
Mis | wis | W stopniu zaawansowa.r-wm .metody i techniki sprzedazy oraz budowania PES WG
- dtugookresowych relacji z klientem. -
Mis | wis | W stopr.nu zaawansowanym zasady oraz metody tworzenia planéw PES WG
- marketingowych. -
UMIEJETNOSCI
absolwent potrafi
samodzielnie wyszukiwac, analizowac, oceniaé, wybierac i wykorzystywac
MiS_I_U01 informacje z szerokiego spektrum zrédet pisanych, w tym Zrédet P6S_UW
elektronicznych.
trafnie wybiera¢ metody i procedury w celu wykonania praktycznych zadan,
MiS_I_U02 w tym ztozonych i nietypowych, w szczegdlnosci zwigzanych z planowaniem | P6S_UW
dziatalnosci marketingowej i sprzedazowe;.
dobraé, wykorzystaé oraz dokonaé oceny skutecznosci metod, technik i
MiS_I_U03 narzedzi stuzacych do badania, opisu i praktycznej analizy stanu oraz P6S_UW
kierunku zmian otoczenia rynkowego organizacji.
uczestniczy¢ w procesach podejmowania decyzji operacyjnych i taktycznych
MiS_I_Uo4 oraz ocenie proponowanych rozwigzan z zakresu dziatalnosci marketingowej | P6S_UO
i sprzedazowe;j.
MiS | UOS postugiwac sie nowoczesnyml techn.ologlff\ml |nf9rmacyjno-komun|kacyjnym| PES UW
- w celu gromadzenia, przetwarzania i analizowania danych. -
diagnozowac i rozwigzywac problemy zwigzane z klasycznymi instrumentami
MiS_I_U06 marketingu i sprzedazy: produktem, ceng, dystrybucja, promocjq i P6S_UW
personelem.
prawidtowo postugiwac sie normami i standardami (prawnymi,
MiS | UO7 zawodowyml, etyczn’ymlf J.akosuowyml iin.) w pro"cesach mar'ketlngu i PES UW
- sprzedazy, w szczegélnosci w obszarze komunikacji z otoczeniem oraz -
budowania relacji z klientem.
planowa¢, uczestniczy¢ w debacie i realizowad dziatania z zakresu
. - . . . P6S_UW,
MiS_I_U08 komunikacji rynkowej prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych metod, P6S_UK
jak i nowych technologii -
analizowac oraz poddawac ocenie wizerunek przedsiebiorstwa i
MiS_1_U09 oferowanych przez niego marek, a takze projektowac elementy systemu P6S_UW
tozsamosci organizacji.
MiS | U10 posfugllwaTc SI(—;" normaml i standérdarpl w proc§5|e zarzadzania organizacja, PES UW
- szczegdlnie dziatajgcg w marketingu i sprzedazy. -
Mis_|_U11 komunikowac sie w jezyku obcym na poziomie B2 wedtug Europejskiego P6S_UK

Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego.




organizowac praktyczne dziatania organizacji, w szczegdlnosci dotyczace

MiS_I_U12 marketingu, handlu i negocjacji, z wykorzystaniem réznorodnych norm i P6S_UO
regut oraz standardowych metod i narzedzi.
wykorzystac wiedze teoretyczng do szczegétowego opisu i praktycznego

MiS_1_U13 analizowania procesow i zjawisk gospodarczych przy podejmowaniu decyzji | P6S_UW
marketingowych i sprzedazowych.

Mis | U14 anahzcr;wac |chen|ac pl"zebleg zjawisk i proceséw gospodarczych oraz PES UW
- przewidywac ich skutki. -
MiS | U15 wyc!ajnle'pracowac w .zespole. i pr'zyjmowac w nim rézne role wykazujac sie P6S UO
- posiadaniem zdolnosci organizacyjnych. -

. umiejetnie organizowac prace wtasng i trafnie ustalaé priorytety na drodze P6S_UO,
MiS_I_U1l6
- do wytyczonego celu zawodowego. P6S_UU
MiS | U17 samod2|eIrT|e Planowac swdj rozwdj i organizowac swoje ksztatcenie sie P6S UU
- przez cate zycie. -
formutowac problemy badawcze, dobiera¢ metody i narzedzia ich
MiS_I_U18 rozwigzywania z wykorzystaniem wiedzy z dyscyplin nauki wtasciwych dla P6S_UW
kierunku studiow.
KOMPETENCIJE SPOLECZNE
absolwent jest gotéw do
MiS | KO1 uznawania znaczenia Wledzy w r.oz“vwazywar)lu probleméw poznawczych i PES KK
- praktycznych oraz zasiegania opinii ekspertéw -
. Swiadomego, etycznego realizowania dziatan na polu zawodowym, w tym P6S_KO,
MiS_1_K02 o s .
- wykonywania dziatalnosci biznesowej. P6S_KR
MiS_I_K03 dziatania w sposdb przedsiebiorczy. P6S_KO
. aktywnego i otwartego podchodzenia do dziatat handlowych oraz dbaniao | P6S_KO,
MiS_I_K04 - N, .
- zadowolenie klienta i wizerunek przedsiebiorstwa. P6S_KR
prawidtowej identyfikacji i rozstrzygania dylematéw zwigzanych z PES KO
MiS_|l_K05 wykonywaniem zawodu, ze szczegélnym naciskiem na dziatalnos$¢ zwigzang z PGS_KR,
marketingiem i sprzedaza. -
MiS_I_K06 brania odpowiedzialnosci za powierzone mu zadania. P6S_KR
czynnego uczestnictwa w przygotowaniu projektow spotecznych
MiS_I_K07 i gospodarczych, uwzgledniajac ich aspekty prawne, ekonomiczne P6S_KO

i polityczne.

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

FORMY ICH PROWADZENIA

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




SYMBOL EFEKTU

PRZEDMIOT

MiS_W01

MiS_W02

MiS_WO03

MiS_W04
MiS_W05

MiS_WO06
MiS_Wo7

MiS_W08

MiS_W09

MiS_W10

Mis_W11

Mis_W12

Mis_wW13
Mis_W14

MiS_W15
MiS_W16

MiS_uo1

MiSs_U02

Mis_U03

Mis_U04

MiS_U05

MiS_Uo06

MiS_uo07

MiS_U08
MiS_U09

MiS_U10

Mis_U11

Mis_U12

MiS_uU1i3

Mis_U14

MiS_U15

MiS_U16

MiS_U17

MiS_uU18

MiS_Ko1

MiS_K02

MiS_K03

MiS_K04

MiS_KO05

MiS_K06

MiS_K07

Podstawy marketingu

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

Elementy socjologii

Podstawy komunikacji

Podstawy psychologii

Technologia informacyjna

Podstawy prawa

X [x |x [x |x

Podstawy zarzgdzania

Podstawy ekonomii

x

Zarzadzanie marka

Srodki i techniki sprzedazy

Negocjacje i komunikacja
spoteczna

Komunikacja marketingowa

Zachowania konsumentéw

Wyzwania rynku pracy

Metodyka projektu
dyplomowego

Nauka o organizacji

Metody efektywnego uczenia sie

Nowoczesne technologie w
marketingu i sprzedazy

Podstawy finanséw

Psychologia marketingu i
sprzedazy

Zarzadzanie jakoscig

Zarzadzanie projektami

Badania marketingowe

Reklamai PR

Jezyk obcy

Ochrona wiasnosci intelektualnej

Cultural Differences

Design Thinking

Etyka w biznesie

Zarzadzanie ceng i dystrybucja

Statystyka i elementy badan
operacyjnych

BHP

Praktyka zawodowa

Seminarium dyplomowe

Wychowanie fizyczne
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specjalnos¢: Strategie i techniki sprzedazy
Mechanizmy rynkéw
. X | x X | x X X
finansowych
Wywieranie wptywu i
v R py' X X X X X X | x X
psychomanipulacje
Sprzedaz w mediach
L. X | x X X X X X X | x
spotecznosciowych
Zarzadzanie sektorem ustug X | x X X X X X X X | x
Merchandising X X X X X X X X X X
Plan sprzedazowy X X X X X | x X X X | x X | x
Srodki i techniki reklamy X | x X X X X X x | x| x X X | x X | x X
Psychologia reklamy i
v 8 v X X X X X X X X
konsumenta
Public relations x | x X X X X X X X
Teoria i praktyka podejmowania
N X X x| x X | x X X | x X
decyzji
specjalnos¢: Digital Marketing
Psychologia i socjologia w e-
) x| x| x X X X X X | x X
marketingu
Prawo autorskie i etyka w e-
) x| x X X X X X X X
marketingu
Budowanie wtasnej marki w sieci X X X | x x| x| x X | x X | x X
Sztuczna inteligencja w e-
) X X X X X X X X
marketingu
E - marketing i PR X X X X X X X | x X | X X
Tworzenie i obstuga witryn
X X X X X | x X z X X X X
internetowych (Word Press)
Content marketing X X X X X X X X X | x X X | x
Zarzadzanie social mediami X | x X X X X X X | x X X | x X
E-commerce i strategie
. X | x x| x X X X | x X | x X
sprzedazy
Marketing w wyszukiwarkach
X X X X X X X X X X X | x X
(SEO, PPC, Adwords)
specjalnos¢: Content marketing - tworzenie teresci marketingowych
Strategia w content marketing X X X X X | x X X | x X X
Psychologia social media X X [ x| x X X | x X | x X X X
CM jako narzedzie budowania
R X X X X X X X X X | x X X | x
marki
Tworzenie i obstuga witryn
X X X X X | x X z X X X X
internetowych (Word Press)/
Prawo autorskie i etyka w
K X | x X X X X X X X
content marketing
Tworzenie tresci
X . X X X X X X X X X | x X X | x
multimedialnych
Copywriting i storytelling X X X X X X X X X X X
Sztuczna inteligencja w
) X X X X X X X X
marketingu
Zarzadzanie i obstuga social
media oraz odpowiedzialne X | x X X X X X X | x X X | x X
blogowanie
Marketing w wyszukiwarkach
X X X X X X X X X X X | x X
(SEO, PPC, Adwords)




MiS_U06
Mis_U07
MiS_U08
Mis_U09
MiS_K02
Mis_K03
MiS_K04
Mis_K05

Mis_W10
Mis_W11
Mis_W12
Mis_W13
Mis_w14
Mis_W15
Mis_W16
Mis_uo1
Mis_U02
Mis_uo3
MiS_U04
Mis_U05
MiS_U10
Mis_U11
Mis_U12
Mis_U13
Mis_U14
Mis_U15
MiS_U16
Mis_U17
Mis_U18
Mis_Ko1
MiS_K06
Mis_K07

x

X | X | X | X

dla|[o|g|lwv[o|n|0]|a
SYMBOL EFEKTU gl gl gl gl gl gl gl gl gl

PRZEDMIOT 2(2|2|2|2|2|2|2|=2

specjalnosc: E-commerce

Klient w sieci - Zarzadzanie

wizerunkiem i wspotpraca z X | x X X

klientem

Modele biznesowe X | x| x X

Analityka internetowa i

planowanie kampanii w X X

internecie

Media konwergentne X X

Marketing w wyszukiwarkach « «

(SEO, PPC, Adwords)

Budowa e-sklepu X | x| x

E-commerce X X X

E-mail marketing X | x X X

Media spotecznosciowe w

zarzadzaniu e-commerce X Al e X

Aspekty prawne e-commerce X X X

specjalnos¢: Zarzadzanie marka

Marka korporacyjna X X | x| x X

Marka osobista X X

Marka w social mediach X X X

Zarzadzanie produktem X | x X X

Strategia komunikacji marki X X | x X | x| x

Employer Branding X X | x X

Strategie brandingowe X X | x X | x

Marketing débr luksusowych X | x| x X

Storytelling i copywriting X X

Tozsamos$¢ i wizerunek marki X x| x X X

specjalno$¢: Customer Experience - zarzadzanie doswiadczeniami klientow

Event marketing X | x

Customer Experience w «

budowaniu marki

Kreowanie doswiadczen w e-

commerce X X

Customer Experience w mediach « «

spotecznosciowych

Spoteczne i humanistyczne

tendencje w marketingu X X 1

Klient i jego rola w biznesie X X | x

Strategie zarzadzania

doswiadczeniami klientow X P

Kanaty komunikacji w « « «

marketingu doswiadczen

Customer Experience produktow

niematerialnych i projektéow X x | x X

spotecznych

Marketing sensoryczny x| x




SYMBOL EFEKTU

PRZEDMIOT

Mis_Wo1
MiS_W02
Mis_Wo3

Mis_Wo04

MiS_Wo5

Mis_W06

MiS_Wo07

MiS_Wo08

Mis_W09

MiS_W10
Mis_W11

MiS_W12
Mis_W13

MiS_W14
MiS_W15

MiS_W16

Mis_uo1

Mis_uo2

MisS_uo03

Mis_U04

MiS_Uo05

MiS_Uo06

MiS_uo7

MiS_U08

Mis_U09
Mis_U10

Mis_U11
Mis_U12

Mis_U13

MiS_ui4

MiS_U15

MiS_U16

MiS_u17

Mis_U18

MiS_Ko01

Mis_K02

MiS_KO03

MiS_K04
MiS_KO05

Mis_K06

MiS_K07

specjalnos¢: Sztuczna inteligencja

dla biznesu

Wprowadzenie do sztucznej
inteligencji w biznesie

x

Analiza danych

Sztuczna inteligencja w
marketingu

Praktyczne Zastosowania
Sztucznej Inteligencji w Biznesie

Systemy wspomagania decyzji

Modelowanie predykcyjne w
biznesie

Prawne i regulacyjne ramy dla
sztucznej inteligencji

Praktyczne warsztaty z
wykorzystaniem narzedzi i
platform Al

SPeCIamost; SoCTar vieara

Strategia w social media

Psychologia social media

Tworzenie tresci
multimedialnych

Copywriting i storytelling

Zarzadzanie i obstuga social
media

Reklama i kampanie ptatne w
social media

Sztuczna inteligencja w
marketingu

Prawo autorskie i etyka w social
mediach

Analityka i raportowanie dziatan
w social media

Customer Expierience w mediach
spotecznosciowych




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

Nazwa zajec

Tresci programowe

BHP (e-learning)

Zagadnienia wprowadzajace: wybrane regulacje prawne dotyczgce
bezpieczenstwa i higieny pracy oraz ksztatcenia; instytucje nadzoru nad
warunkami pracy i ksztatcenia; podstawowe prawa i obowigzki pracownika i
pracodawcy w zakresie BHP; Identyfikacja zagrozen czynnikami niebezpiecznymi
dla zdrowia, szkodliwymi i ucigzliwymi wystepujacymi w sSrodowisku pracy;
wybrane czynniki niebezpieczne; wybrane czynniki szkodliwe; wybrane czynniki
ucigzliwe; srodki ochrony indywidualnej — odziez ochronna i robocza; Pierwsza
pomoc przedmedyczna i ochrona przeciwpozarowa; pierwsza pomoc; ochrona
przeciwpozarowa

Podstawy ekonomii

Podstawowe pojecia, prawa i zagadnienia ekonomii, krzywa mozliwosci
produkcyjnych; Rynek, analiza rynku, determinanty popytu i podazy, rwnowaga
rynkowa, elastycznos¢ popytu i podazy, elastycznos¢ popytu na ustugi
turystyczne; Teoria zachowania producenta, analiza kosztéw produkcji; Teoria
zachowania konsumenta na rynku; Analiza struktur rynkowych: konkurencja
doskonata, monopol, konkurencja monopolistyczna, oligopol; Sposoby pomiaru
bogactwa narodowego; Pojecie i rodzaje bezrobocia; Inflacja; Pienigdz i rynek
pieniezny; System bankowy w gospodarce rynkowej

Podstawy
zarzadzania

Przedmiot, istota i znaczenie zarzadzania; zakres nauki o zarzadzaniu —
interdyscyplinarny charakter; organizacja w otoczeniu jako obiekt zarzadzania;
rozwdj nauki o zarzadzaniu; Organizacja pracy wtasnej kierownika; role i
umiejetnosci kierownicze; wyznaczniki sprawnosci dziatania; cykl dziatania
zorganizowanego — etapy, praktyczne zastosowanie; Przywddztwo, style
kierowania, wtadza i autorytet, determinanty wyboru stylu kierowania;
Charakterystyka procesu zarzgdzania organizacja, funkcje zarzadzania:
planowanie, organizowanie, motywowanie, kontrola; Procesy decyzyjne w
zarzadzaniu, istota i rodzaje informacji, fazy procesu podejmowania decyzji,
racjonalnos$¢ w procesie decyzyjnym, zarzadzanie zmianami w organizacji

Podstawy prawa

Istota prawa, pojecie normy prawnej i jej konstrukcja, normy prawne
bezwzglednie i wzglednie obowigzujgce, charakterystyka stosunku prawnego,
zdarzenia prawne i ich podziat; Stosowanie prawa, zasady wyktadni i rodzaje
wyktadni prawa, publikowanie prawa, kolizje przepiséw prawnych, reguty
kolizyjne; Zasada trojpodziatu wtadzy, pozycja ustrojowa Sejmu i Senatu RP,
uprawnienia parlamentu, procedura uchwalania ustaw, odrebnosci ustawy
budzetowej; Organy wtadzy wykonawczej, pozycja ustrojowa Prezydenta RP,
wybory prezydenckie, pozycja ustrojowa Rady Ministrow i Prezesa Rady
Ministrow; Prawo cywilne, charakterystyka stosunku cywilnoprawnego, osoba
fizyczna i prawna, przedsiebiorca, czynnosci prawne, wady oswiadczen woli,
oferta, zawarcie umowy, instytucja przedawnienia, pojecie dziatalnosci
gospodarczej; Administracja, centralizacja i decentralizacja administracji
publicznej, istota samorzadu terytorialnego, stosunek administracyjnoprawny,
akt administracyjny, postepowanie administracyjne

Metody
efektywnego
uczenia sie

Style uczenia sie; Metoda 4 MAT — pytania o cele; Cykl Kolba — teoria i praktyka,
nauka przez doswiadczenie; Metody dydaktyczne spotykane podczas
studiowania; Przyktadowe metody uczenia sie: metoda ciekawskiego dziecka,
metoda terminatora, metoda testu zderzeniowego, metoda fiszek, metoda
tancerki, metoda zmiany miejsca, metoda papugi, metoda majstersztyku,
metoda krdla boksu, metoda walenia, metoda patacu pamieci, metoda immersji,

9



metoda nauczyciela; Mapa mysli, prezentacja — skutecznie sie ucze i rozliczam z
zobowigzan przedmiotowych

Srodki i techniki
sprzedazy

Pojecie postawy i jej zmiany; Istota negocjacji; Wywieranie wptywu —
mechanizmy psychologiczne i teorie perswazji; Narzedzia komunikacji werbalnej
i niewerbalnej; Techniki i Srodki sprzedazy; Negocjacje i mediacje jako proces
zmiany postaw

Podstawy finanséw

Przedmiot, struktura i metoda nauki finanséw; Geneza, ewolucja i teorie
pienigdza; Polityka pieniezna; Architektura wspétczesnego systemu bankowo-
finansowego; Banki i systemy finansowe; Bankowos¢ komercyjna i spétdzielcza;
Ubezpieczenia gospodarcze; Elementy rynku kapitatowego; Gietda Papieréw
Wartosciowych; Elementy finanséw przedsiebiorstw i gospodarstw domowych;
Elementy finanséw publicznych (rzgdowych i samorzgdowych); Polityka
podatkowa; Finanse UE; Projekt: Zaplanowanie i opracowanie eseju

Podstawy
marketingu

Filozofia marketingu, orientacja marketingowa vs. inne orientacje
przedsiebiorstw, rola marketingu w przedsiebiorstwie; Analiza otoczenia
przedsiebiorstwa, system informacji marketingowej, badania marketingowe,
analiza zachowan konkurentéw; Modele zachowan nabywczych, segmentacja,
wybor segmentu docelowego i pozycjonowanie (STP); Strategia produktu, marki
i opakowania; Strategia cenowa, uwarunkowania cen, proces stanowienia cen;
Strategia dystrybucji, kanaty dystrybucji, handel detaliczny, dystrybucja fizyczna;
Komunikacja marketingowa, cele i narzedzia; Reklama — istota, funkcje,
mechanizm oddziatywania na konsumenta, planowanie kampanii reklamowej,
media reklamowe; Ocena skutecznosci kampanii reklamowej; Plan
marketingowy — istota i funkcje, proces planowania

Etyka w biznesie

Wprowadzenie do etyki biznesu: pojecie etyki, moralnosci i odpowiedzialnosci w
dziatalnosci gospodarczej, zasady i wartosci w zyciu zawodowym, zréwnowazony
rozwdj i CSR, etyka a prawo; Wartosci i zasady etyczne w organizacji; Etyka w
relacjach z interesariuszami; Etyka organizacyjna i przywédztwo; Kodeksy
etyczne i systemy wartos$ci w organizacji; Etyka w kontekscie globalnym i
wspotczesne wyzwania; Etyka a wizerunek i zaufanie

Technologia
informacyjna

Zebranie danych z réznych dziatow firmy w pliku Excela, import danych,
formatowanie danych; Codzienna praca z danymi: formatowanie warunkowe,
sortowanie, filtry; Podsumowania i statystyki, funkcje arkusza kalkulacyjnego;
Prezentowanie wynikéw firmy: wykresy, tabele i wykresy przestawne; Tworzenie
narzedzi obliczeniowych dla dziatéw sprzedazy i personalnego; Operacje na
datach; Pisma i raporty — przygotowanie dokumentéw w MS Word:
formatowanie, style, nagtdwek i stopka, numeracja, przypisy, spisy tresci,
komentarze, tryb sledzenia zmian

Podstawy
psychologii

Psychologia jako nauka, gtdwne teorie psychologiczne; Behawioryzm, procesy
uczenia; Psychoanaliza, procesy nieSwiadome i Swiadome; Neopsychoanaliza,
systemy potrzeb cztowieka; Psychologia humanistyczna, rozwdj i samorealizacja;
Psychologia poznawcza, rola informacji; Percepcja spoteczna; Komunikacja
spoteczna

Podstawy
komunikacji

Komunikacja jako wzajemny proces interakcyjny; Aktywne stuchanie i jego rola;
Interpersonalne style komunikacji; Sposoby wptywania na atmosfere i charakter
rozmowy; Techniki perswazyjne; Symulacje negocjacji

Nauka o organizacji

Pojecie organizacji i jej cechy; Klasyczne i wspdtczesne teorie organizacji;
Struktury organizacyjne i ich typologie; Kultura organizacyjna; Procesy decyzyjne
W organizacji; Organizacja jako system spoteczny; Analiza przypadkéw
organizacyjnych; Projektowanie struktury organizacyjnej; Diagnoza kultury
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organizacyjnej; Symulacje proceséw decyzyjnych; Praca zespotowa nad
modelem organizacyjnym

Zarzadzanie ceng i
dystrybucja

Pojecia zwigzane z zarzagdzaniem dystrybucjg, ceng oraz faricuchem dostaw; Plan
prognozowania sprzedazy; Ustalanie cen, marzy, kosztdw produktow i ustug;
Planowanie sprzedazy; Ryzyko w zarzadzaniu dystrybucjg i ceng; Zarzadzanie
taricuchem dostaw; Etyka w zarzgdzaniu dystrybucjg i ceng; Studium
przypadkéw komunikacji i wspotpracy zespotowej

Elementy socjologii

Mysl spoteczna w wymiarze historycznym; Antyczny wymiar probleméw
spotecznych; Tradycje akademickie w rozwoju socjologii; Mysl spoteczna i
socjologiczna w tradycji szkoty Emile Durkheima; Max Weber — gospodarka a
spoteczenstwo; Wptyw Floriana Znanieckiego na rozwéj socjologii

Zarzadzanie

Zarzadzanie projektami jako proces; Cykl zycia projektu, ograniczenia realizacji

projektami projektu; Struktura organizacyjna w zarzgdzaniu projektem; Szacowanie
przeptywoéw pienieznych; Koszt kapitatu i czynnik czasu w zarzadzaniu
projektami; Ryzyko i podejmowanie decyzji inwestycyjnych w warunkach
niepewnosci

Reklamai PR Reklama jako instrument komunikacji marketingowej; Brief reklamowy i jego

struktura; Rodzaje medidw i pomiar efektéw reklamowych; Public Relations w
komunikacji marketingowej; Narzedzia PR i reklamy w budowaniu wizerunku
firmy; Elementy strategii PR i integracja z reklamg; Spoteczna odpowiedzialnos¢
biznesu; Plan komunikacji kryzysowej; Nowoczesne narzedzia PR i reklamy w
erze cyfrowej; Organizacja wydarzen jako element strategii komunikacyjnej;
Etyka i regulacje prawne w reklamie i PR

Ochrona wtasnosci
intelektualnej

Podstawowe pojecia prawa autorskiego i prawa wiasnosci przemystowej;
Przedmiot ochrony prawa autorskiego i wtasnosci przemystowej; Zakres ochrony
prawa; Dozwolony uzytek chronionych utwordw na rzecz podmiotéow
realizujgcych dziatalnos¢ edukacyjng i oswiatowa

Statystyka i Istota i przedmiot badan statystycznych; Analiza struktury; Analiza i

elementy badan modelowanie szeregdw czasowych; Wspodtzaleznos¢ zjawisk spoteczno-

operacyjnych ekonomicznych; Elementy wnioskowania statystycznego (estymacja i weryfikacja
hipotez); Model matematyczny zagadnienia decyzyjnego; Teoria optymalizacji;
Miary tendencji centralnej, zmiennosci i asymetrii; Metody indeksowe, modele
trendu, korelacji, regresji; Programowanie matematyczne i dynamiczne;
Prezentacja projektéw

Badania Rynek badan na swiecie i w Polsce; Projektowanie badania marketingowego,

marketingowe

budowa kwestionariusza, proces doboru proby; Proces przeprowadzania
badania marketingowego; Badania ilosciowe a jakosciowe — rdznice i istota;
Metodologia zbierania informacji z rynku; Metody oceny, prezentacji i
wizualizacji graficznej badan

Negocjacje i Pojecia niezbedne dla skutecznego prowadzenia negocjacji: przypomnienie i

komunikacja uzupetnienie poziomu podstawowego; Definiowanie i komunikowanie celow

spoteczna negocjacji z uwzglednieniem zasad etyki i profesjonalizmu; Planowanie procesu
negocjacyjnego; Arsenat negocjacyjny: style, strategie, taktyki i techniki
negocjacyjne oraz ich zastosowanie; Wykorzystanie komunikacji werbalne;j i
niewerbalnej jako narzedzi wywierania wptywu; Symulacje negocjacji
indywidualnych i zespotowych; Analiza studidw przypadkéw

Psychologia Powody zakupdw; Rodzaje motywacji u klientéw; Istota i techniki

marketingu i autoprezentacji; Pierwsze wrazenie; Umiejetnos¢ postugiwania sie emocjami w

sprzedazy procesie zakupu; Komunikacja werbalna niewerbalna; Techniki stuchania;

Zasada: cecha, zaleta, korzys¢; Reguty wywierania wptywu; 7 krokdéw dobrej
sprzedazy; Istota negocjacji i praktyczne zastosowanie
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Zarzadzanie marka

Istota i znaczenie marki — najwazniejsze czynniki, ksztattujgce marke, jej wartosé
oraz rozpoznawalnos$¢ wsréd klientdw. Definicja marki i ewolucja znaczenia
marki w biznesie, klasyfikacja marek; Strategia marki — model tworzenia marki,
sktadowe budowy marki oraz metodologia tworzenia marki w ujeciu
praktycznym; Popularne strategie pozycjonowania marek i wskazéwki dotyczgce
tego procesu. Zachowanie klientéw wzgledem marek — proces nabywczy,
kreowanie swiadomosci marki, budowanie silnej wiezi klienta z markg (proces
budowania lojalnosci); Silna marka — wartos¢, korzysci z posiadania silnej marki,
wyzwania stojgce na drodze do zbudowania silnej marki, koncepcja skutecznego
osobowosci marki, archetypy marki oraz rodzaje wizerunku marki. Istota
identyfikacji marki oraz najwazniejsze jej sktadowe; Przyktady marek globalnych,
lokalnych i narodowych o silnej rozpoznawalnosci i wartosci. Projektowanie
przyktadowej strategii

Wyzwania rynku
pracy

Sytuacja na lokalnym oraz krajowym rynku pracy; Popyt i podaz na rynku pracy;
Informacja Sygnalna — monitoring zawoddéw deficytowych oraz nadwyzkowych;
Nastroje zatrudnieniowe pracodawcow; Najwieksze wyzwania rynku pracy
zdefiniowane przez pracodawcéw; Perspektywa dla rynku pracy na najblizsze
miesigce; Kreowanie wtasnych kompetencji w kontekscie rozwoju
technologicznego; Najbardziej pozagdane kompetencje zawodowe w 2024 roku;
Efektywnos¢ osobista i zarzgdzanie sobg w kontekscie planowania kariery
zawodowej; Zasady pisania dokumentéw aplikacyjnych; Onboarding — sposdb na
zmniejszenie wskaznika rotacji w firmach; Projektowanie kamieni milowych we
wdrozeniu pracownika w organizacji

Jezyk obcy —
angielski

Poszukiwanie pracy/stazu/praktyk — analiza ofert pracy, rekomendacje,
stownictwo zwigzane z warunkami pracy, gramatyka — okresy warunkowe;
Rozmowa kwalifikacyjna — zachowania, mocne i stabe strony, mowa ciata,
zarzgdzanie stresem, pisanie CV, gramatyka — czasy przeszte; Moje zadania w
pracy, podziat odpowiedzialnosci, struktura firmy, pisanie korespondencji
formalnej, gramatyka — rzeczowniki policzalne i niepoliczalne; Onboarding —
wprowadzenie do firmy, rozumienie regulamindw i instrukcji, gramatyka —
strona bierna; Organisation — funkcjonowanie firmy, obstuga klienta,
technologie, reklama, zarzadzanie projektem, gramatyka — czasy Perfect;
Prezentacje — techniki prezentacyjne, prezentowanie danych, gramatyka

— relative clauses; Techniki i strategie negocjacyjne, outsourcing, negocjacje z
klientem, wyrazanie argumentoéw i opinii, gramatyka — mowa zalezna; Podréze
stuzbowe — organizacja, srodki transportu, rezerwacje, korespondencja,
gramatyka — wyrazanie przysztosci

Jezyk obcy —
niemiecki

Poszukiwanie pracy/stazu/praktyk — analiza ofert pracy, rekomendacje,
stownictwo warunkdw pracy, gramatyka — tryb rozkazujgcy; Rozmowa
kwalifikacyjna — zachowania, mocne i stabe strony, mowa ciata, zarzadzanie
stresem, pisanie CV, gramatyka — zdania pytajgce; Nowa praca — orientacja w
nowym miejscu pracy, wideokonferencje, analiza e-maili, gramatyka — czasownik
oddzielnie ztozony; Spotkanie z klientami — ustalanie terminu i agendy,
gramatyka — czasowniki modalne; Prezentacja produktow firmy — prezentacja
ustug i produktéw, rozmowy pracownikéw, gramatyka — odmiana przymiotnika;
Obstuga klienta — zapytania, rozmowy telefoniczne, gramatyka — Konjunktiv I;
Zamawianie towaréw — rozmowa o zamowieniu, gramatyka — liczby
porzadkowe; Zakonczenie praktyk — analiza zaswiadczenia, gramatyka —

spojniki weil, denn, dass
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Metodyka projektu
dyplomowego

Interdyscyplinarna tozsamos¢ naukowa; Model metodologiczny dyscypliny i
specjalnosci naukowej; Metodyka pisania prac dyplomowych, w tym projektow z
zastosowaniem odpowiednich metod i narzedzi analizy; Teoretyczne podstawy
projektéw dyplomowych; Rekomendacje metodologiczne; Problem badawczy i
wybdr metod badawczych; Zbieranie materiatéw zrédtowych; Przygotowanie
projektu ramowego; Przygotowanie prezentacji multimedialnej

Zarzadzanie

Idea zarzgdzania przez jakos¢ — filozofia, twdrcy, zasady; Wewnetrzne i

jakoscig zewnetrzne uwarunkowania zarzadzania organizacjg przez jakosé; Metody
zarzadzania jakoscig ze szczegdlnym uwzglednieniem procesowego podejscia;
Systemy zarzgdzania jakoscig wedtug norm ISO 9000 oraz inne systemy; Metody
analizy i oceny systemoOw zarzgdzania jakoscig; Narzedzia statystycznej kontroli
procesow oraz narzedzia i metody rozwigzywania probleméw; Koszty jakosci
Nowoczesne Rozwdj technologii a marketing i sprzedaz. Najnowsze trendy technologiczne i
technologie w ich wykorzystanie w marketingu; Kluczowe technologie wykorzystywane przez
marketingu i przedsiebiorstwa do komunikacji; Narzedzia i technologie wspierajace
sprzedazy nowoczesng komunikacje marketingowg i sprzedaz; Nowoczesna komunikacja i

sprzedaz w przedsiebiorstwie; Integracja nowych technologii w
przedsiebiorstwie — budowanie innowacji w oparciu o potrzeby klientéw

Komunikacja
marketingowa

Pojecie i istota komunikacji marketingowej; Specyfika badan marketingowych;
Modele reklam oraz komunikatéw marketingowych; Strategie marketingowe;

Proces kampanii marketingowej ze szczegdlnym uwzglednieniem komunikacji

marketingowej; Badania skutecznosci i efektywnosci promocji i komunikatow;
Instrumenty nowoczesnego marketingu (marketing 360 stopni,

WOMM, buzz marketing, trend setting,

komunikacja peer to peer, cause marketing, liderzy opinii, ambush marketing);
Studia przypadku, projekt kampanii

Cultural Differences

What is culture? Introduction; Stereotypes and prejudice; Main cultural orientati
ons (G. Hofstede, R. Gesteland, E.

Meyer); Intercultural communication — direct and indirect communication, barri
ers, non-verbal communication; Religion, values, attitudes, customs — influence
on business; Intercultural negotiation process; Culture shock

Zachowania
konsumentéow

Zachowania konsumentdow — pojecie i zakres; Proces decyzyjny konsumenta —
charakterystyka etapéw, petnionych rél, czynniki inicjujgce, uwarunkowania;
Modele zachowan konsumentdow; Typy decyzji i zachowania konsumentow,
strategie decyzyjne; Racjonalnos¢ decyzji, prawa i prawidtowosci, paradoksy

w zachowaniach konsumentéw; Zrédta informacji, metody, techniki i narzedzia
badan zachowan konsumentdéw; Wspodtczesne tendencje

w zachowaniach konsumentéw

Design Thinking

The basics: from a designer studio to business and beyond.

The theory and history of Design Thinking; Bird’s-

eye view: process of creating innovation based on

design thinking methodology; Empathy: How

to understand user needs? Empathy map; Identifying and defining user needs;
Methods of generating ideas; Prototyping and testing

Seminarium
dyplomowe

Omowienie zasad pisania prac dyplomowych; Omdwienie elementéw projektu
dyplomowego; Praca nad wyborem tematdéw projektow dyplomowych, opis
projektu, zbieranie materiatéw badawczych, korzystanie z narzedzi
informacyjnych i komunikacyjnych; Realizacja projektu: zatozenia teoretyczne,
badania empiryczne, prezentacja postepow, analiza problemoéw; Prezentacja
postepow w przygotowaniu prac dyplomowych; Kryteria oceny projektu

dyplomowego; Przebieg egzaminu dyplomowego
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Praktyka
zawodowa

Podstawy prawne i organizacja podmiotu: status prawny, przedmiot i zakres
dziatalno$ci, struktura organizacyjna, uprawnienia decyzyjne, zakres
odpowiedzialnos$ci; Dokumentacja organizacyjna: statut, regulaminy, instrukcje i
procedury, zasady rejestracji i obiegu dokumentéw; Obstuga klientow:
organizacja obstugi, kultura obstugi petentdw, przyjmowanie skarg i wnioskow;
Moduty do wyboru:

1. Content marketing- tworzenie tresci marketingowych.
Analiza kanatéw komunikacji marki. Pisanie i rezyserowanie materiatow
reklamowych- prasowych, radiowych i video. Internet jako medium komunikacji
marketingowej. Wsparcie Dziatu Marketingu w biezgcych dziataniach.
Opracowywanie strategii dziatan marketingowych dla wybranych produktéw
firmy. Wspétpraca z kontrahentami, m.in. agencjami reklamowymi i grafikami.
Redagowanie i korekta materiatéw marketingowych. Dbatos¢ o utrzymanie
pozytywnego wizerunku firmy na rynku.

2. Zarzadzanie marka
Rola marki w biznesie. Zarzadzanie marka na réznych poziomach: osobistym,
produktowym, korporacyjnym. Nowe trendy i sposdb ich zastosowania w
budowaniu marki i komunikacji marketingowej. Umiejetnos¢ kreowania
pozytywnych emocji wokdt marki. Poznanie aspektéw prawnych i spoteczno -
kulturalnych w budowaniu marki. Analizowanie pozycji marki na rynku, aby
zapewni¢ dobre relacje pomiedzy producentem a klientem. Analiza wizerunku
przedsiebiorstwa i dziatania z zakresu zmian wizerunkowych. Wsparcie Dziatu
Marketingu w biezgcych dziataniach. Opracowywanie strategii dziatan
marketingowych dla wybranych produktéw firmy. Wspdtpraca z kontrahentami,
m.in. agencjami reklamowymi i grafikami. Redagowanie i korekta materiatéw
marketingowych. Dbatos¢ o utrzymanie pozytywnego wizerunku firmy na rynku.

3. E- handelisprzedaz w nowych mediach.
Tworzenie modeli biznesowych opartych na sprzedazy. Sposoby skutecznej
sprzedazy w Internecie. Wykorzystanie Internetu do zarzadzania i prowadzenia
dziatalnosci gospodarcze]. Projektowanie serwisu internetowego, zarzadzanie
serwerem zdalnym instalacji systemu CMS oraz jego obstugi. Zarzadzanie
wizerunkiem i wspoétpraca z klientem. Wsparcie Dziatu Marketingu w biezgcych
dziataniach. Opracowywanie strategii dziatarn marketingowych dla wybranych
produktéw firmy. Wspétpraca z kontrahentami, m.in. agencjami reklamowymi i
grafikami. Redagowanie i korekta materiatéw marketingowych. Dbatosé o
utrzymanie pozytywnego wizerunku firmy na rynku

4. E-Marketing
Komunikowanie sie organizacji biznesowych z uczestnikami rynku, klientami,
kontrahentami. Realizacja dziatan marketingowych i PR. Analiza wizerunku
przedsiebiorstwa i dziatania z zakresu zmian wizerunkowych. Obstuga mediéw
spotecznosciowych firmy i strony www, tworzenie contentéw. Wsparcie Dziatu
Marketingu w biezgcych dziataniach. Opracowywanie strategii dziatan
marketingowych dla wybranych produktéw firmy. Wspdtpraca z kontrahentami,
m.in. agencjami reklamowymi i grafikami. Redagowanie i korekta materiatow
marketingowych. Dbatos¢ o utrzymanie pozytywnego wizerunku firmy na rynku.

5. Strategia i techniki sprzedazy.
Techniki sprzedazy posrednie] i bezposredniej. Techniki psychologii sprzedazy.
Obstuga programowania i aplikacji wspierajgcych sprzedaz. Budowa i wspieranie
struktur handlowych. Przygotowywanie planu sprzedazowego. Sprzedaz w
mediach spotecznosciowych. Wsparcie Dziatu Marketingu w biezgcych
dziataniach. Opracowywanie strategii dziatart marketingowych dla wybranych

produktow firmy. Wspétpraca z kontrahentami, m.in. agencjami reklamowymi i

14



utrzymanie pozytywnego wizerunku firmy na rynku.

grafikami. Redagowanie i korekta materiatéw marketingowych. Dbatosé o

Specjalnosé:
Strategie i techniki
sprzedazy

Mechanizmy rynkdéw finansowych

Public relations

Zarzadzanie sektorem ustug

Teoria i praktyka podejmowania decyzji
Plan sprzedazowy

Srodki i techniki reklamy

Merchandising

Psychologia reklamy i konsumenta
Wywieranie wptywu i psychomanipulacje
Sprzedaz w mediach spotecznosciowych

Specjalnos¢: Digital
Marketing

Psychologia i socjologia w e-marketingu

Prawo autorskie i etyka w e-marketingu

Budowanie wtasnej marki w sieci

Sztuczna inteligencja w e-marketingu

E - marketing i PR

Tworzenie i obstuga witryn internetowych (Word Press)
Content marketing

Zarzgdzanie social mediami

E-commerce i strategie sprzedazy

Marketing w wyszukiwarkach (SEQ, PPC, Adwords)

Specjalnos¢:
Content marketing -
tworzenie tresci
marketingowych

Strategia w content marketing

Psychologia social media

CM jako narzedzie budowania marki

Tworzenie i obstuga witryn internetowych (Word Press)/

Prawo autorskie i etyka w content marketing

Tworzenie tresci multimedialnych

Copywriting i storytelling

Sztuczna inteligencja w marketingu

Zarzadzanie i obstuga social media oraz odpowiedzialne blogowanie
Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords)

Specjalnosé: E-
commerce

Klient w sieci - Zarzadzanie wizerunkiem i wspotpraca z klientem
Modele biznesowe

Analityka internetowa i planowanie kampanii w internecie
Media konwergentne

Aspekty prawne e-commerce

Budowa e-sklepu

E-commerce

E-mail marketing

Media spotecznosciowe w zarzadzaniu e-commerce

Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords)

Specjalnosé:
Zarzgdzanie marka

Marka korporacyjna

Marka osobista

Marka w social mediach
Zarzadzanie produktem
Strategia komunikacji marki
Employer Branding
Strategie brandingowe
Marketing débr luksusowych
Storytelling i copywriting
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Tozsamos¢ i wizerunek marki

Specjalnosé:
Customer
experience —
zarzadzanie
doswiadczeniami
klientéw

Event marketing

Customer Experience w budowaniu marki

Kreowanie doswiadczen w e-commerce

Customer Expierience w mediach spotecznosciowych

Spotfeczne i humanistyczne tendencje w marketingu

Klient i jego rola w biznesie

Strategie zarzgdzania doswiadczeniami klientéw

Kanaty komunikacji w marketingu doswiadczen

Customer Experience produktow niematerialnych i projektéw spotecznych
Marketing sensoryczny

Specjalnos¢:
Sztuczna
inteligencja dla
biznesu

Wprowadzenie do sztucznej inteligencji w biznesie

/Analiza danych

Sztuczna inteligencja w marketingu

Praktyczne Zastosowania Sztucznej Inteligencji w Biznesie
Systemy wspomagania decyzji

Modelowanie predykcyjne w biznesie

Prawne i regulacyjne ramy dla sztucznej inteligencji
Praktyczne warsztaty z wykorzystaniem narzedzi i platform Al

Specjalnosé: Social
Media Manager

Strategia w social media

Psychologia social media

Customer Expierience w social mediach
Analityka i raportowanie w social mediach
Prawo autorskie i etyka w social mediach
Tworzenie tresci multimedialnych
Copywriting i storytelling

Sztuczna inteligencja w marketingu
Zarzadzanie i obstuga social media
Reklama w social mediach

IV. PROGRAM STUDIOW

W ramach studiéw | stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz oferowane sg nastepujace specjalnosci:
e Strategie i techniki sprzedazy
e Digital Marketing

e Content marketing - tworzenie tresci marketingowych

e E-commerce
e Zarzadzanie marka
e Customer experience — zarzadzanie doswiadczeniami klientéw

e Sztuczna inteligencja dla biznesu
e Social Media Manager

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN NAUKOWYCH

L.p.

Dyscypliny naukowe % PUNKTOW ECTS

1. Nauki o zarzadzaniu i jakosci 68,3

16



2. Ekonomia i finanse 16,1

3. Nauki o komunikacji spotecznej i mediach 15,6

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU STUDIOW

Liczba punktow

Nazwa wskaznika
zwa wskazni ECTS/Liczba godzin

STUDIA STACJONARNE
taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach zajeé 95,3
prowadzonych z bezposrednim udziatem nauczycieli akademickich lub
innych oséb prowadzacych zajecia STUDIA NIESTACIONARNE
76,5

STUDIA STACJONARNE

taczna liczba punktéw ECTS  przyporzadkowana zajeciom 102,3

ksztattujgcym umiejetnosci praktyczne STUDIA NIESTACJONARNE
90,3

taczna liczba punktéw ECTS, jakg student musi uzyskaé w ramach zajeé

z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych — w

przypadku kierunkow studiéw przyporzgdkowanych do dyscyplin w 6

ramach dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub

nauki spoteczne

taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana zajeciom do wyboru 99

taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana praktykom 38

zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

Praktyki zawodowe s3 integralng czescig procesu dydaktycznego, co zgodnie z wymaganiami
programowymi dla studidw | stopnia, jest odzwierciedleniem ich zawodowego charakteru. Zgodnie z
obowigzujgcym regulaminem studiéw Wyzszej Szkoty Bankowej w Poznaniu, Wydziatu Ekonomicznego
w Szczecinie, praktyki zawodowe sg obowigzkowe (sg przedmiotem).

e  Wymiar praktyk zawodowych

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

17



e Zasady i formy odbywania praktyk zawodowych

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

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

3) BKiP prowadzi monitoring realizowanych praktyk;

4) Student ma mozliwosé zorganizowania praktyki:

a) za posrednictwem BKiP,
b) samodzielnie.

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

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

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

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

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

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

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

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

11) Student zobowigzany jest do rozliczenia praktyki zawodowej zgodnie z regulaminem praktyk w
ciggu dwdch tygodni od dnia zakonczenia praktyki zawodowej.

12) Dokumentacja z odbytej praktyki podlega ocenie formalnej przez BKiP oraz ocenie
merytorycznej przez opiekuna kierunku.

13) Opiekun merytoryczny praktyk na podstawie dzienniczka praktyk oraz oceny opiekuna praktyk
u praktykodawcy weryfikuje, czy student osiggnat zaktadane efekty uczenia sie i na tej
podstawie zalicza praktyke zawodowa.

14) Decyzje koricowq o zaliczeniu praktyki zawodowej podejmuje Dziekan Wydziatu.

15) Zaliczenie przez studenta praktyki w petnym wymiarze jest warunkiem dopuszczenia studenta
do egzaminu dyplomowego.

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

1) Na pisemny wniosek student moze ubiegac sie o czesciowe lub catkowite zaliczenie praktyk na

podstawie wykonywanej pracy zawodowej trwajgcej minimum:

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

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

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

kierunkiem studiéw lub specjalnoscia.

3) O zaliczenie praktyk moze ubiegac sie student, ktory:
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a)

b)

c)

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

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

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

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

5) W przypadku studentéw | stopnia, gdzie wymiar praktyk wynosi 960 godzin, student moze
whnioskowaé o zaliczenie czesciowe w wymiarze 160 godzin (1 miesigc) co daje mozliwosé¢
zaliczenia podstawowych modutéw z programu praktyk jakgkolwiek aktywnoscig zawodowa.
Natomiast 800 godzin nalezy zrealizowac zgodnie z kierunkiem studidw tak, aby student
osiggnat efekty uczenia sie zatozone w modutach programowych praktyk.

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

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

Metody weryfikacji oceny efektow uczenia sie:

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

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

zadania rachunkowe
- Ocena prac pisemnych,
indywidualnych lub

- Obserwacja wykonania
zadania lub projektu
indywidualnego lub
zespofowego

- Ocena pracy
indywidualnej lub
zespotowej podczas zajec

katem gotowosci do
podejmowania dziatan
zgodnych ze wskazanymi
kompetencjami
spotecznymi,

- Obserwacja zachowan i
kompetencji spotecznych
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zespotowych, np.: projekty, - Ocena aktywnosci podczas dziatan
scenariusze dziatan, analizy podczas dziatan praktycznych

przypadku, symulacje praktycznych - Samoocena

procesow, recenzje artykutéw | - Ocena - Ocena aktywnosci poza

- Ocena prezentacji projektu prezentacji/projektu zajeciami — udziat w kotach
zespotowego lub - Obserwacja i analiza zainteresowan,
indywidualnego w oparciu o prac lub innych wynikéw | konferencjach naukowych,
prezentacje multimedialne, dziatan studenckich konkursach, projektach
scenariusze, symulacje etc.

Wskazane metody weryfikacji wykorzystywane sg réwniez w trybie zdalnym.

E) PLANY STUDIOW
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Uniwersytet WSB Merito w Poznaniu, Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie - Plan studiéw dla naboru 2026/2027

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz

Rok | Rok Il Rok lil
. Sem. 1 Sem. 2 Sem. 3 Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p Przedmiot Ilost_: »n 7 »n 7 [7) (7]
godzinl gl |p el wle|l|ple|Elwle|l|rp|le|5lw|¢|e|p|le|l5|lw|le|l]|rp|le|E|lw|l ¢ |Llr|el|]
w w w w w w
1. |BHP 4 4zz| 0
2. |Podstawy ekonomii 38 6z 32| 3
3. |Podstawy zarzadzania 38 6z 32| 3
4. |Podstawy prawa 18 18E 2
5. |Metody efektywnego uczenia sig 12 12z 1
6. |Srodki i techniki sprzedazy 82 |30E |32z 20 4
7. |Podstawy finansow 59  |22E |22z 15 3
8. |Podstawy marketingu 74 |32E |32z 10 5)
9. |Etyka w biznesie 20 4z 16 | 2
10. |Technologia informacyjna 22 6z 16 | 3
11. |Podstawy psychologii 18 18E 2
12. |Podstawy komunikacji 38 28z 10 3
13. |Nauka o organizacji 48 24E | 24z 4
14. |Zarzadzanie ceng i dystrybucjg 77 30E | 32z 15 4
15. |Elementy socjologii 18 18E 2
16. |Zarzadzanie projektami 77 30E | 32z 15 4
17. |Reklamai PR 58 30E | 28z 4
18. |Ochrona wiasnosci intelektualnej 18 18z 1
19. |Statystyka i elementy badan operacyjnych 62 18E 24z | 20 4
20. |Badania marketingowe 68 28E | 30z 10 5
21. |Negocjacje i komunikacja spoteczna 36 18E | 18z 3
22. |Psychologia marketingu i sprzedazy 30 30E 3
23. |Zarzadzanie markg 62 30E | 32z 4
24. |Wyzwania rynku pracy 20 4z 16 | 1
25. |Jezyk obcy 90 15z 30| 3 15z 30 | 3
26. |Metodyka projektu dyplomowego 18 18z 1
27. |Zarzadzanie jakoscig 38 6z 32| 3
28. |Nowoczesne technologie w marketingu i sprzedazy 75 28E 32z | 15 4
29. |Komunikacja marketingowa 77 30E | 32z 15 4
30. |Cultural Differences 26 6z 20 | 3
31. |Zachowania konsumentéw 80 28E | 32z 20 4
32. |Design Thinking 26 6z 20 | 2
33. |Przedmioty specjalnosciowe 427 40 | 64 0 |[10] 0 9 | 60| 72 0 [25] 0 9 | 40 96 0 20| 0 |12
34. |Seminarium dyplomowe 50 10zz 4 20zz 5 20zz 6
35, |Praktyka zawodowa 960 480 19 480zz 19
36. |Wychowanie fizyczne 60 30zz 0 30zz 0
RAZEM 2864 (114|102 | O | 45 | 84 | 23 |150|144| 6 | 40 | 16 | 26 |142| 99 | 24 | 30 | 46 | 24 | 98 | 175 | 32 | 40 | 62 | 28 | 88 | 640 | O | 45 | 20 | 40 | 40 | 602 0 |20 |20 39
RAZEM w trze (bez praktyk) 1964 345 356 341 407 313 202
ECTS w ze 180 23 26 24 28 40 39
RAZEM godziny kontaktowe w e (bez praktyk) 1496 | 216 300 265 305 248 162
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnosc¢: Strategie i techniki sprzedazy

r
©

Przedmiot

Rok Il Rok il

Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6

w | ¢ | L | P |E L | P | E

ECTS
2
(@)
-
)

Mechanizmy rynkéw finansowych

20E | 30z

Public relations

o |~ | ECTS
s
o

20E | 34z 10

Zarzadzanie sektorem ustug

32E

Teoria i praktyka podejmowania decyzji

28E | 24z

Plan sprzedazowy

24z 15

Srodki i techniki reklamy

NN |W N

24z 10

Merchandising

20E | 20z 10

Psychologia reklamy i konsumenta

20E | 20z

O |0 |N | || |Ww N |-

Wywieranie wplywu i psychomanipulacje

26z

—_
o

Sprzedaz w mediach spotecznosciowych

30z 10

RAZEM

40 | 64 0 10 0 9 60 | 72 0 25 0 9 40 | 96 0 20

RAZEM w semestrze

114 157 156

ECTS w semestrze

RAZEM godziny kontaktowe w semestrze

104 132 136

ECTS

W W W W

-
N




Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie
Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnos¢: Social Media Manager

r
©

Rok Il Rok il

Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6

Przedmiot

w | ¢ | L | P |E L | P | E

ECTS
2
(@)
-
)

Strategia w social media 20E 34z | 10

& |on | ECTS
s
o

Psychologia social media 20E | 30z

Customer Expierience w social mediach 24z 15

Analityka i raportowanie w social mediach 247

Prawo autorskie i etyka w social mediach 32E

Tworzenie tresci multimedialnych 28E 24z | 10

W N IN N

Copywriting i storytelling 26z 10

Sztuczna inteligencja w marketingu 20E | 20z

O |0 |N | || |Ww N |-

Zarzgdzanie i obstuga social media 20E | 20z

—_
o

Reklama w social mediach 30z 10

RAZEM 40 | 30 | 34 | 10 0 9 60 | 48 | 24 | 25 0 9 40 | 66 | 30 | 20

RAZEM w semestrze 114 157 156

ECTS w semestrze 9 9 12

RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 104 132 136

ECTS

W W W W

-
N




Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnos¢: Digital Marketing

r
©

Przedmiot

Rok Il

Rok Il

Sem. 4

Sem. 5

Sem. 6

L |P

ECTS
2

Psychologia i socjologia w e-marketingu

20E

34z

10

Prawo autorskie i etyka w e-marketingu

20E

30z

& |0 | ECTS

Budowanie wiasnej marki w sieci

24z

15

Sztuczna inteligencja w e-marketingu

32E

E - marketing i PR

28E

24z

Tworzenie i obstuga witryn internetowych (Word Press)

24z

10

N W NN

Content marketing

26z

10

Zarzgdzanie social mediami

20E

20z

O [0 (N[O O Ww N [~

E-commerce i strategie sprzedazy

20E

20z

10

—_
o

Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords)

30z

RAZEM

40

64

60

72

25

66

30 | 20

RAZEM w semestrze

114

157

156

ECTS w semestrze

12

RAZEM godziny kontaktowe w semestrze

104

132

136

ECTS

W (W (W |Ww




Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnosé: Content marketing - tworzenie teresci marketingowych

Rok II Rok Il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot n n n
A ~ A = A -
w | C L P o | W|C L P o | W|C L P O
w w w
1 Strategia w content marketing 20E | 34z 10 5
2 |Psychologia social media 20E | 30z 4
3 |CM jako narzedzie budowania marki 24z | 15 2
Tworzenie i obstuga witryn internetowych (Word Press)/
4 24z 2
5 |Prawo autorskie i etyka w content marketing 32E 2
6 |Tworzenie tresci multimedialnych 28E 24z | 10 3
7 |Copywriting i storytelling 26z 10 3
8 |Sztuczna inteligencja w marketingu 20E | 20z 3
Zarzadzanie i obstuga social media oraz odpowiedzialne
g |blogowanie 20E | 20z 10 3
10 |Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords) 30z 3
RAZEM 40 1 64| 0 | 10 9 | 60| 24 | 48 | 25 9 |40 |66 | 30 | 20 12
RAZEM w semestrze 114 157 156
ECTS w semestrze 9 9
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 104 132 136
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Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnos¢: E-commerce

Rok Il Rok il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot n n n
w|¢ | L |P Slwlé|L|P Slwl|€é|L|P 5
w w w
1 Klient w sieci - Zarzgdzanie wizerunkiem i wspodtpraca z
Klientem 20E | 34z 10 5
2 |Modele biznesowe 20E | 30z 4
3 |Analityka internetowa i planowanie kampanii w internecie 24z | 15 2
4 |Media konwergentne 28E | 24z 3
5 |Aspekty prawne e-commerce 32E 2
6 |Budowa e-sklepu 24z | 10 2
7 |E-commerce 20E | 20z 3
8 |E-mail marketing 26z | 10 3
9 |Media spotecznosciowe w zarzadzaniu e-commerce 20E | 20z 10 3
10 |Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords) 30z 3
RAZEM 40 | 64 0 10 9 60 | 24 | 48 | 25 9 40 | 40 | 56 | 20 12
RAZEM w semestrze 114 157 156
ECTS w semestrze 9 9 12
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 104 132 136
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie
Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnos¢: Zarzadzanie marka

r
©

Rok Il Rok Il

Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6

Przedmiot
w ¢ L P E

Marka korporacyjna 20E | 30z

o |~ | ECTS
=
(@]
r
o
m

ECTS
=
(¢
r
o

Marka osobista 20E | 34z 10

Marka w social mediach 24z 15

Zarzgdzanie produktem 28E | 24z

Strategia komunikacji marki 32E

NN W N

Employer Branding 24z 10

Strategie brandingowe 20E | 20z

Marketing dobr luksusowych 26z 10

© (00N [0 O |[B~WI|N [

Storytelling i copywriting 20E | 20z

—_
o

Tozsamos¢ i wizerunek marki 30z 10

RAZEM 40 64 0 10 0 9 60 72 0 25 0 9 40 96 0 20

RAZEM w semestrze 114 157 156

ECTS w semestrze 9 9 12

RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 104 132 136

ECTS

W (W W |Ww

-
N




Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie
Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnosé: Customer Experience - zarzgdzanie doswiadczeniami klientéw

Rok II Rok Il

r
©

Przedmiot

Sem. 4

Sem.

5

Sem. 6

L P

L

P

ECTS

ECTS

Event marketing

20E

30z

Customer Experience w budowaniu marki

20E

34z

10

o |~ | ECTS

Kreowanie do$wiadczen w e-commerce

24z

15

Customer Expierience w mediach spotecznosciowych

24z

10

Spoteczne i humanistyczne tendencje w marketingu

32E

Klient i jego rola w biznesie

28E

24z

W N NN

Strategie zarzgdzania do$wiadczeniami klientéw

30z

0 (N[O o | DWW (N (=

Kanaty komunikaciji w marketingu doswiadczen

20E

20z

Customer Experience produktow niematerialnych i
projektéw spotecznych

26z

10

Marketing sensoryczny

20E

20z

RAZEM

40

64

0 10

60

72

25

40

96

RAZEM w semestrze

114

157

ECTS w semestrze

RAZEM godziny kontaktowe w semestrze

104

132
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia stacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnos¢: Sztuczna inteligencja dla biznesu

Lp.

Rok I

Rok Il

Sem. 4

Sem. 5

Sem. 6

Przedmiot

L

P

L

P

ECTS

w

ECTS

Wprowadzenie do sztucznej inteligenciji w
biznesie

20E

34z

10

Analiza danych

20E

30z

~| o |ECTS

Sztuczna inteligencja w marketingu

20E

24z

Praktyczne Zastosowania Sztucznej
Inteligencji w Biznesie

20E

24z

15

Systemy wspomagania decyzji

20E

24z

Modelowanie predykcyjne w biznesie

34z

10

Prawne i regulacyjne ramy dla sztucznej
inteligenciji

20E

32z

10

Praktyczne warsztaty z wykorzystaniem
narzedzi i platform Al

20E

30z

RAZEM

40

34

30

10

60

48

24

15

40

66

30 | 20

12

RAZEM w semestrze

114

147

156

ECTS w semestrze

12

RAZEM godziny kontaktowe w semestr;

104

132

136
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Uniwersytet WSB Merito w Poznaniu, Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie - Plan studiéw dla naboru 2026/2027

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz

Rok | Rok Il Rok lll
Sem. 1 Sem. 2 Sem. 3 Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p Przedmiot Ilos'<:: ) ) ) » [7) %]
godani wile|lvr|p|e|5lwlelr|p|e|5lwlelLlr|le|5|lwle|L|rple|5|lwle|L|rp|lelE|lw|e|L]r|el|f
w w w w w w
1. |BHP 4 4zz| 0
2. |Podstawy ekonomii 38 6z 32| 3
3. |Podstawy zarzadzania 38 6z 32| 3
4. |Podstawy prawa 15 15E 2
5. |Metody efektywnego uczenia sie 12 12z 1
6. |Srodki i techniki sprzedazy 59  [18E |21z 20 4
7. |Podstawy finanséw 39 [12E |12z 15 3
8. |Podstawy marketingu 55 |24E |21z 10 5
9. |Etyka w biznesie 20 4z 16 | 2
10. |Technologia informacyjna 22 6z 16 | 3
11. |Podstawy psychologii 15 15E 2
12. |Podstawy komunikacji 28 18z 10 3
13. |Nauka o organizacji 36 18E | 18z 4
14. |Zarzadzanie ceng i dystrybucjg 54 18E | 21z 15 4
15. |Elementy socjologii 15 15E 2
16. |Zarzadzanie projektami 54 18E | 21z 15 4
17. |Reklamai PR 33 18E | 15z 4
18. |Ochrona wiasnosci intelektualnej 9 9z 1
19. |Statystyka i elementy badan operacyjnych 50 12E 18z | 20 4
20. |Badania marketingowe 49 18E | 21z 10 5
21. |Negocjacje i komunikacja spoteczna 27 15E | 12z &)
22. |Psychologia marketingu i sprzedazy 21 21E 3
23. |Zarzadzanie markg 39 18E | 21z 4
24. |Wyzwania rynku pracy 20 4z 16 | 1
25. |Jezyk obcy 90 15z 30| 3 15z 30 | 3
26. |Metodyka projektu dyplomowego 12 12z 1
27. |Zarzadzanie jakoscig 38 6z 32| 3
28. |Nowoczesne technologie w marketingu i sprzedazy 51 15E 21z | 15 4
29. |Komunikacja marketingowa 54 21E | 18z 15 4
30. |Cultural Differences 26 6z 20
31. |Zachowania konsumentéw 59 18E | 21z 20
32. |Design Thinking 26 6z 20 | 2
33. |Przedmioty specjalnosciowe 271 24 139 0 |[10]| O 9 [27 (45| 0 | 25| 0 9 [ 24 | 57 0 |20 0 | 12
34. [Seminarium dyplomowe 50 10zz 4 20zz 5 20zz 6
35, |Praktyka zawodowa 960 480 19 480zz 19
RAZEM 2389 | 81 (70 | O |45 |84 | 23 |102| 93 | 6 |40 |16 | 26 | 93 | 73 | 18 | 30 | 46 | 24 | 60 (100 | 21 | 40 | 62 | 28 | 45 [572| O | 45| 20 | 40 | 24 | 563 | O | 20 | 20 | 39
RAZEM w semestrze (bez praktyk) 1429 280 257 260 283 202 147
ECTS w trze 180 23 26 24 28 40 39
RAZEM godziny kontaktowe w trze (bez praktyk) 961 151 201 184 181 137 107
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie
Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnosc¢: Strategie i techniki sprzedazy

r
©

Rok Il Rok il

Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6

Przedmiot

w | ¢ | L | P |E L | P | E

ECTS
2
(@)
-
)

Mechanizmy rynkéw finansowych 12E | 18z

o |~ | ECTS
s
o

Public relations 12E | 21z 10

Zarzgdzanie sektorem ustug 15E

Teoria i praktyka podejmowania decyzji 12E | 15z

Plan sprzedazowy 15z 15

NN |W N

Srodki i techniki reklamy 15z 10

Merchandising 12E | 12z 10

Psychologia reklamy i konsumenta 12E | 12z

O |0 |N | || |Ww N |-

Wywieranie wplywu i psychomanipulacje 15z

—_
o

Sprzedaz w mediach spotecznosciowych 18z 10

RAZEM 24 | 39 0 10 0 9 27 | 45 0 25 0 9 24 | 57 0 20

RAZEM w semestrze 73 97 101

ECTS w semestrze 9 9 12

RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 63 72 81

ECTS

W W W W

-
N




Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnos¢: Social Media Manager

r
©

Przedmiot

Rok Il

Rok il

Sem. 4

Sem. 5

Sem. 6

w | ¢ | L |P

w | ¢ | L |P

ECTS

Strategia w social media

12E 21z | 10

Psychologia social media

12E | 18z

& |on | ECTS

Customer Expierience w social mediach

15z 15

Analityka i raportowanie w social mediach

15z

Prawo autorskie i etyka w social mediach

15E

Tworzenie treSci multimedialnych

12E 15z | 10

W N IN N

Copywriting i storytelling

15z 10

Sztuczna inteligencja w marketingu

12E | 12z

O |0 |N | || |Ww N |-

Zarzadzanie i obstuga social media

12E | 12z

—_
o

Reklama w social mediach

18z | 10

RAZEM

24 18 | 21 10

27 | 30 16 | 25

24 | 39 18 | 20

RAZEM w semestrze

73

97

101

ECTS w semestrze

12

RAZEM godziny kontaktowe w semestrze

63

72

81

ECTS

W W W W

-
N




Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnos¢: Digital Marketing

r
©

Przedmiot

Rok Il

Rok Il

Sem. 4

Sem. 5

Sem. 6

W|C|L|P

ECTS
2

Psychologia i socjologia w e-marketingu

12E | 21z 10

Prawo autorskie i etyka w e-marketingu

12E | 18z

& |0 | ECTS

Budowanie wiasnej marki w sieci

15z

15

Sztuczna inteligencja w e-marketingu

15E

E - marketing i PR

12E

15z

Tworzenie i obstuga witryn internetowych (Word Press)

15z

10

N W NN

Content marketing

15z

10

Zarzgdzanie social mediami

12E

12z

O [0 (N[O O Ww N [~

E-commerce i strategie sprzedazy

12E

12z

10

—_
o

Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords)

18z

RAZEM

24 | 39| 0 | 10

27

45

25

9 | 24

39

18 | 20

RAZEM w semestrze

73

101

ECTS w semestrze

12

RAZEM godziny kontaktowe w semestrze

63

81

ECTS

W (W (W |Ww




Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnosé: Content marketing - tworzenie teresci marketingowych

Rok i Rok i
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot n n n
w| ¢ |L|P Elw|¢|L|pP Slw|¢|L|P 5
w w w
1 Strategia w content marketing 12E | 21z 10 5
2 |Psychologia social media 12E | 18z 4
3 |CM jako narzedzie budowania marki 15z | 15 2
4 Tworzenie i obstuga witryn internetowych (Word Press)/ 157 5
5 |Prawo autorskie i etyka w content marketing 15E 2
6 |Tworzenie tresci multimedialnych 12E 15z | 10 3
7 |Copywriting i storytelling 15z 10 3
8 |Sztuczna inteligencja w marketingu 12E | 12z 3
Zarzadzanie i obstuga social media oraz odpowiedzialne
g |blogowanie 12E | 12z 10 3
10 |Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords) 18z 3
RAZEM 24 1 39| 0 | 10 9 | 27 |15 ] 30| 25 9 |24 )|39] 18] 20 12
RAZEM w semestrze 73 97 101
ECTS w semestrze 9 9 12
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 63 72 81
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Plan studiéw w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnos¢: E-commerce

Rok Il Rok il
Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6
L.p. Przedmiot n n n
w|¢ | L |P Slwlé|L|P Slwl|€é|L|P 5
w w w
1 Klient w sieci - Zarzgdzanie wizerunkiem i wspodtpraca z
Klientem 12E | 21z 10 5
2 |Modele biznesowe 12E | 18z 4
3 |Analityka internetowa i planowanie kampanii w internecie 15z | 15 2
4 |Media konwergentne 12E | 15z 3
5 |Aspekty prawne e-commerce 15E 2
6 |Budowa e-sklepu 15z | 10 2
7 |E-commerce 12E | 12z 3
8 |E-mail marketing 15z | 10 3
9 |Media spotecznosciowe w zarzadzaniu e-commerce 12E | 12z 10 3
10 |Marketing w wyszukiwarkach (SEO, PPC, Adwords) 18z 3
RAZEM 24 | 39 0 10 9 27 | 15 | 30 | 25 9 24 | 24 | 33 | 20 12
RAZEM w semestrze 73 97 101
ECTS w semestrze 9 9 12
RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 63 72 81
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie
Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnos¢: Zarzadzanie marka

r
©

Rok Il Rok Il

Sem. 4 Sem. 5 Sem. 6

Przedmiot
w ¢ L P E

Marka korporacyjna 12E | 18z

o |~ | ECTS
=
(@]
r
o
m

ECTS
=
(¢
r
o

Marka osobista 12E | 21z 10

Marka w social mediach 15z 15

Zarzgdzanie produktem 12E | 15z

Strategia komunikacji marki 15E

NN W N

Employer Branding 15z 10

Strategie brandingowe 12E | 12z

Marketing dobr luksusowych 15z 10

© (00N [0 O |[B~WI|N [

Storytelling i copywriting 12E | 12z

N
o

Tozsamos¢ i wizerunek marki 18z 10

RAZEM 24 | 39 0 10 0 9 27 | 45 0 25 0 9 24 | 57 0 20

RAZEM w semestrze 73 97 101

ECTS w semestrze 9 9 12

RAZEM godziny kontaktowe w semestrze 63 72 81

ECTS

W (W W |Ww

-
N




Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie
Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnosé: Customer Experience - zarzgdzanie doswiadczeniami klientéw

Rok II Rok Il

r
©

Przedmiot

Sem. 4

Sem. 5

Sem. 6

L

P

L

P

ECTS

ECTS

Event marketing

12E

18z

Customer Experience w budowaniu marki

12E

21z

10

o |~ | ECTS

Kreowanie do$wiadczen w e-commerce

15z

15

Customer Expierience w mediach spotecznosciowych

15z

10

Spoteczne i humanistyczne tendencje w marketingu

15E

Klient i jego rola w biznesie

12E

15z

W N NN

Strategie zarzgdzania do$wiadczeniami klientéw

18z

0 (N[O o | DWW (N (=

Kanaty komunikaciji w marketingu doswiadczen

12E

12z

Customer Experience produktow niematerialnych i
projektéw spotecznych

15z

10

Marketing sensoryczny

12E

12z

RAZEM

24

39

10

27

45

25

24

57

RAZEM w semestrze

73

97

ECTS w semestrze

RAZEM godziny kontaktowe w semestrze

63

72
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Plan studiow w UWSBM w Poznaniu Wydziat Ekonomiczny w Szczecinie

Studia niestacjonarne - | stopnia — Marketing i Sprzedaz (dla naboru 2026/2027)

specjalnos¢: Sztuczna inteligencja dla biznesu

Lp.

Przedmiot

Rok I

Rok Il

Sem. 4

Sem. 5

Sem. 6

L

P

L

P

ECTS

w

ECTS

Wprowadzenie do sztucznej inteligencji w
biznesie

12E

21z

10

N

Analiza danych

12E

18z

~| oo |ECTS

w

Sztuczna inteligencja w marketingu

9E

15z

Praktyczne Zastosowania Sztucznej
Inteligencji w Biznesie

9E

15z

o

Systemy wspomagania decyzji

9E

15z

15

o

Modelowanie predykcyjne w biznesie

21z

10

Prawne i regulacyjne ramy dla sztucznej
inteligencii

12E

21z

10

Praktyczne warsztaty z wykorzystaniem
narzedzi i platform Al

12E

15z

RAZEM

24

21

18

10

27

30

15

15

24

42

15 | 20

12

RAZEM w semestrze

73

87

101

ECTS w semestrze

12

RAZEM godziny kontaktowe w semestr;

63

72

81
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