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l. OGOLNA CHARAKTERYSTYKA KIERUNKU STUDIOW

Nazwa kierunku studiow

Marketing i sprzedaz

Poziom ksztatcenia

Studia pierwszego stopnia

Profil ksztatcenia

Praktyczny

Forma studiow

Stacjonarne i niestacjonarne

Czas trwania studiow (w semestrach)

Szes¢ semestrow

taczna liczba punktéw ECTS dla danej formy
studiow

180

taczna liczba godzin okreslona w programie
studiow

Studia stacjonarne
2411 h

Studia niestacjonarne
1846 h

Tytut zawodowy nadawany absolwentom

licencjat

Wymiar praktyk zawodowych.

960 h

Jezyk prowadzenia studiow

polski, angielski

Rok rozpoczecia cyklu ksztatcenia

0d 2026/2027




1. EFEKTY UCZENIA SIE

Symbol efektu

Opis efektéw uczenia sie

Kod uniwersalnej
charakterystyki

Wiedza
absolwent zna i rozumie

MiS_W01

w zaawansowanym stopniu relacje i zaleznosci zachodzace
miedzy organizacjami, podmiotami dziatajgcymi na rynku

i instytucjami prowadzacymi dziatania marketingowe

i sprzedazowe

P6S_WK

MiS_W02

zagadnienia zwigzane z typowymi instytucjami
spotecznymi (prawnymi, ekonomicznymi, politycznymi,
kulturowymi) i ich wptywem na funkcjonowanie
organizacji i prowadzenie dziatalnosci marketingowej

i sprzedazowej

P6S_WG

MiS_W03

w zaawansowanym stopniu kluczowe teorie i wspoétczesne
koncepcje marketingu i sprzedazy oraz szczegétowe
zagadnienia w zakresie wybranych, ztozonych aspektow
funkcjonowania organizacji

P6S_WG
P6S_WK

MiS_WO04

prawne uwarunkowania dotyczgce odpowiedzialnosci za
ochrone wtasnosci intelektualnej oraz praw autorskich
a takze zasady etyki w biznesie

P6S_WK

MiS_WO05

W zaawansowanym stopniu wspotczesne technologie
informacyjne i komunikacyjne uzywane tak w zyciu
spotecznym, jak i zawodowym

P6S_WK

MiS_W06

mozliwosci wynikajace z cyfrowej transformacji proceséw
spotecznych, komunikacyjnych i gospodarczych

P6S_WG
P6S_WK

MiS_WO07

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

P6S_WK

MiS_W08

W zaawansowanym stopniu narzedzia i techniki
komunikacji organizacji z rynkiem, budowania,
koordynowania oraz efektywnego podtrzymywania
dtugookresowych relacji pomiedzy podmiotami
rynkowymi

P6S_WG

MiS_W09

w zaawansowanym stopniu kluczowe dla marketingu
i sprzedazy zagadnienia z zakresu psychologii i socjologii
oraz ich wptyw na zachowania nabywcdéw na rynku

P6S_WK

MiS_W10

w zaawansowanym stopniu metody badan rynkowych

w poszczegdlnych obszarach dziatalnosci marketingowej
przedsiebiorstwa, w szczegélnosci badan klienta, produktu
i jego jakosci, komunikacji z otoczeniem

P6S_WG

MiS_W11

W zaawansowanym stopniu zasady organizacji i dziatania
poszczegblnych obszaréw marketingu i sprzedazy, ich
specyfike oraz zaleznosci zachodzgce miedzy nimi, ze
szczegdlnym uwzglednieniem dziatalnosci rynkowej
przedsiebiorstw

P6S_WK




MiS_W12

W zaawansowanym stopniu metody pozwalajace
diagnozowac i rozwigzywac problemy funkcjonowania
organizacji, powstajgce w poszczegdlnych obszarach jej
dziatania, w tym w obszarze proceséw marketingowych
i sprzedazowych

P6S_WG
P6S_WK

MiS_W13

zasady oraz metody tworzenia plandw marketingowych

P6S_WG

MiS_W14

W zaawansowanym stopniu zasady tworzenia i rozwoju
innowacyjnej przedsiebiorczosci w srodowisku realnym
i wirtualnym

P6S_WK

MiS_W15

wage stosowania interdyscyplinarnej, zaawansowane;j
wiedzy z marketingu i sprzedazy w rozwigzywaniu
ztozonych probleméw praktycznych oraz metody i techniki
sprzedazy w budowaniu relacji z klientem

P6S_WG

MiS_W16

zasady postugiwania sie jednym z nowozytnych jezykéw
obcych na poziomie B2 Europejskiego Systemu Opisu
Ksztatcenia Jezykowego

P6S_WG

Umiejetnosci
absolwent potrafi

MiS_U01

samodzielnie wyszukiwaé, analizowaé, oceniaé, wybierac
i wykorzystywac informacje z szerokiego spektrum Zrédet
pisanych, w tym Zrédet elektronicznych

P6S_UW

MiS_U02

trafnie wybiera¢ metody i procedury w celu wykonania
praktycznych zadan, w szczegdlnosci tych zwigzanych
z planowaniem dziatalnosci marketingowej i sprzedazowej

P6S_UW

MiS_U03

dobraé, wykorzystac oraz dokonac¢ oceny skutecznosci
metod, technik i narzedzi stuzgcych do badania, opisu

i praktycznej analizy stanu oraz kierunku zmian otoczenia
rynkowego organizacji

P6S_UW

MiS_U04

uczestniczy¢ w procesach podejmowania decyzji
operacyjnych i taktycznych oraz ocenie proponowanych
rozwigzan z zakresu dziatalnosci marketingowej

i sprzedazowej

P6S_UO

MiS_U05

postugiwac sie technologiami informacyjnymi w celu
gromadzenia, przetwarzania i analizowania danych

P6S_UW

MiS_U06

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

P6S_UW

MiS_U07

prawidtowo postugiwac sie normami i standardami
(prawnymi, zawodowymi, etycznymi, jakosciowymi i in.)
w procesach marketingu i sprzedazy, w szczegdlnosci

w obszarze komunikacji z otoczeniem oraz budowania
relacji z klientem

P6S_UW

MiS_U08

planowac i realizowa¢ w zaawansowanym stopniu
dziatania z zakresu komunikacji rynkowej prowadzone
z wykorzystaniem tradycyjnych metod, jak i nowych
technologii oraz uczestniczy¢ w debacie

P6S_UW
P6S_UK

MiS_U09

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

P6S_UW




postugiwac sie normami i standardami w procesie

MiS_U10 zarzadzania organizacjg, szczegdlnie dziatajgca P6S_UW
w marketingu i sprzedazy
Mis U11 komum‘ko‘wac sie w jezyku .obcym na p92|om|e B2 wedtug PES UK
- Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego -
organizowac praktyczne dziatanie organizacjii/ lub jej
podstawowych obszaréw, w szczegélnosci dotyczacych
MiS_U12 marketingu, handlu i negocjacji, z wykorzystaniem P6S_UO
réznorodnych norm i regut oraz standardowych metod
i narzedzi
wykorzystaé wiedze teoretyczng do szczegdtowego opisu
, i praktycznego analizowania procesow i zjawisk P6S_UW
MiS_U13 . . ..
- gospodarczych przy podejmowaniu decyzji P6S_UO
marketingowych i sprzedazowych
MiS U14 analizowad i oceniac przeb.leg ZJa)A{ISk i proFesow PES UW
- gospodarczych oraz przewidywac ich skutki -
wydajnie pracowac w zespole i przyjmowaé w nim rézne
MiS_U15 role, wykazujac sie posiadaniem umiejetnosci P6S_UO
organizacyjnych
MiS U16 umiejetnie organizowac prace wiasng i trafnie ustala¢ P6S _UO
- priorytety na drodze do wytyczonego celu zawodowego P6S_UU
MiS U17 samod2|eﬁln|e‘ planowac SVYOJ‘I’OZWOJ i organizowaé swoje PES UU
- ksztatcenie sie przez cate zycie -
formutowac problemy, dobieraé¢ metody i narzedzia ich
MiS_U18 rozwigzywania z wykorzystaniem wiedzy z dyscyplin nauki P6S_UW
wtasciwych dla kierunku studiow
efektywnie komunikowac sie na tematy specjalistyczne ze
MiS_U19 zréznicowanymi kregami odbiorcéw, przedstawiac P6S_UK
i oceniac rézne opnie oraz dyskutowac o nich
MiS_U20 wykorzystéc posu‘?ndana wiedze, formutowac i rozwigzywac P6S_UW
problemy i zadania
Kompetencje spoteczne
absolwent jest gotéw do
MiS KO1 .dost.rzgzem:j\ ggraanzonego zaTkresu wiasnej V\./Ied.ZV PES KK
- i umiejetnosci a takze refleksyjnego stosowania wiedzy -
wykorzystania wiedzy do rozwigzywania probleméw
MiS_K02 praktycznych oraz korzystania z wiedzy eksperckiej P6S_KK
w przypadku trudnosci ze znalezieniem rozwigzania
. Swiadomego, etycznego realizowania dziatan na polu P6S_KO
MiS_KO03 . L .
- zawodowym, w tym wykonywania dziatalnosci biznesowej P6S_KR
dziatania w sposdb przedsiebiorczy tworzgc wartosci
MiS_K04 spoteczne oraz inicjujac dziatania na rzecz interesu P6S_KO
spotecznego
aktywnego i otwartego podchodzenia do dziatan
. . - P6S_KO
MiS_K05 handlowych oraz dbania o zadowolenie klienta -
o _ P6S_KR
i wizerunek przedsiebiorstwa -
prawidtowej identyfikacji i rozstrzygania dylematéw
. zwigzanych z wykonywaniem zawodu, ze szczegélnym P6S_KO
MiS_KO06 S : ir o
- naciskiem na dziatalnos¢ zwigzang z marketingiem P6S_KR

i sprzedazg




brania odpowiedzialnosci za powierzone mu zadania,

MiS_K07 przestrzegania zasad etyki zawodowej oraz wymagania P6S_KR
przestrzegania jej przez innych
czynnego uczestnictwa w przygotowaniu projektéw

MiS_K08 spotecznych i gospodarczych, uwzgledniajac ich aspekty P6S_KO

prawne, ekonomiczne i polityczne
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symbol efektu

MiSs_Wo1
MiS_W02

MiS_W03

MiS_Wo04

MiS_WO05

MiS_WO06

MiS_W07

MiS_W08

MiS_W09

MiS_W10

MiS_W11

MiS_W12

MiS_W13

MiS_W14

MiS_W15

MiS_W16

MiS_U01
MiS_U02
MiS_U03

MiS_uo04

MiS_U05

MiS_U06

MiS_uo07

MiS_U08

MiS_U09

MiS_U10




Mis_U11 1 1
Mis_U12 1 1
MiS_U13 1 1 1 1|1 1 1 1|1 1
Mis_U14 1 1 1 1 1 1|1 1
MiS_U15 1 1|1 1 1 1 1
Mis_U16 1 1|1 1 1 1 1
Mis_U17 1|1
MiS_U18 1 1 1 1|1 |1 |1 1 1 101 |1
MiS_U19 1 1|1 1|1 1 1 1|1 1 11 |1
MiS_U20 1 1|1 1 1|1 1 1] 1|1

- rrrrrrrrrrrrrrr e r o rrr e r e rrr T
MiS_K01 1|1 1 1| 1 1|1 1 1|1 1 1 1 |1 1|11 1 1 1 1 1 1 1|1
MiS_K02 1 1 1 1 1 1 1 (1 ]|1] 1|1
MiS_K03 1 1 1 1 1 1 1
MiS_K04 1 1 1 1 1 1 1
MiS_K05 1 1 1 1 1|1 |1 1 1
MiS_K06 1 1 1 1 1 1 1|1 |1 101 |1
MiS_K07 1 1 1|1 1 1 1 11 |1
MiS_K08 1 1 1 11 |1




B) ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC ORAZ TRESCI PROGRAMOWE ZAPEWNIAJACE UZYSKANIE

EFEKTOW UCZENIA SIE

nazwa zajec / specjalnosci

opis zajeé / specjalnosci

Studiowanie w WSB Merito

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

w Uczelni utatwiajacych dalszg nauke i budowanie wspdlnoty
akademickiej.

Uczenie sie i krytyczne myslenie

W trakcie zajec student / studentka poznaje w praktyce skuteczne
metody uczenia sie, ktore wspierajg proces studiowania.

Kompetencje przysztosci

Celem zajed jest przedstawienie kluczowych kompetencji wymaganych
przez dynamicznie zmieniajacy sie rynek pracy oraz tych, w ktére warto
inwestowaé, by odpowiadaé na te zmiany. Zajecia majg takze na celu
przekazanie studentom praktycznych wskazéwek dotyczacych
poruszania sie po rynku pracy oraz oméwienie zachodzacych zmian

w podejsciu do pracy.

Etyka i spoteczna
odpowiedzialnos¢ biznesu

Celem zajec jest zdobycie wiedzy w zakresie wybranych pojec

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

z dziatalnoscia biznesowa.

Ochrona wtasnosci intelektualnej

Celem zajec jest zdobycie wiedzy w zakresie ochrony wtasnosci
intelektualnej (utwordw, baz danych, wizerunku, etc.).

Technologie informacyjne

Celem zajed jest zwiekszenie kompetencji informatycznych studenta /
studentki poprzez poznanie i praktyczne wykorzystanie narzedzi
informatycznych, za pomocg ktérych moze on sprawniej pozyskiwac
informacje, selekcjonowac je, analizowaé, przetwarzaé, zarzadzac

i przekazywac na potrzebe realizacji zadan zawodowych.

Przedsiebiorczos¢ i wspotpraca
w zespole

Celem zajec jest budowanie i rozwiniecie u studenta / studentki postawy
przedsiebiorczosci rozumianej jako ,branie spraw w swoje rece” oraz
ksztattowanie zachowan i umiejetnosci sprzyjajgcych efektywnej
wspotpracy w zespole, a takze rozwiniecie nastawienia na szukanie
rozwigzan, rozwiniecie umiejetnosci budowania i utrzymywania relacji,
kreatywnosci oraz zdobycie umiejetnosci dobrej organizacji pracy.

Praca projektowa 1

Celem zajec jest poznanie metody projektdw w teorii i praktyce,
nauczenie sie odrézniania problemoéw od celdow i rezultatéw projektu,
nabycie umiejetnosci postugiwania sie narzedziami projektowymi,
rozwijanie umiejetnosci pracy zespotowej.

Zarzadzanie organizacjg

Celami zaje¢ przekazanie studentom teoretycznej i praktycznej wiedzy
o istocie, zakresie, zasadach, prawidtowosciach, instrumentach

i mechanizmach funkcjonowania przedsiebiorstwa w konkretnych
realiach gospodarczych; ksztattowanie umiejetnosci menadzerskich;
przekazanie studentom specjalistycznej wiedzy o zarzgdzaniu
przedsiebiorstwem; uczenie rozumienia istoty, podstaw teoretycznych,
form, ogdlnych zasad, mechanizmdw oraz uwarunkowan,
funkcjonowania przedsiebiorstwa w dynamicznie zmieniajgcym sie
otoczeniu; uczenie rozpoznawania, diagnozowania, analizy




i interpretowania, probleméw zarzadzania oraz wykorzystania zdobytej
wiedzy do realizacji podstawowych funkcji zarzgdzania w praktyce;
ksztattowanie kompetencji spotecznych niezbednych w procesie
radzenia sobie z problemami praktyki zarzagdzania przedsigbiorstwem.

Socjologia biznesu

Gtéwnym zatozeniem zajec jest ukazanie istoty myslenia socjologicznego
oraz wskazanie praktycznej uzytecznosci wiedzy socjologicznej

w obszarze dziatarn marketingowych i sprzedazowych przedsiebiorstw,
instytucji i organizacji.

Zarzadzanie produktem

Celem zajed jest zaznajomienie studentéw z zagadnieniami z zakresu
zarzadzania produktem i jego dystrybucji, biorac za priorytet
wyksztatcenie umiejetnosci prawidtowego doboru instrumentéw w tych
obszarach w okres$lonych sytuacjach rynkowych.

Projekt semestralny

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

BHP

W trakcie zajec student poznaje podstawowe regulacje i zagadnienia

z zakresu ergonomii i BHP we wspdtczesnych zaktadach pracy, na Uczelni
oraz w zyciu pozazawodowym. Zapoznaje sie z wzorcowymi
rozwigzaniami w zakresie ksztattowania warunkow pracy. Zdobywa
wiedze na temat zagrozen dla zycia i zdrowia cztowieka, ochrony przed
nimi oraz postepowania w przypadku wystgpienia tych zagrozen na
terenie Uczelni.

Jezyk obcy

Celem zajec jest doskonalenie umiejetnosci jezykowych studenta
zdobytych na wczesniejszych etapach edukacyjnych i nabywanie
nowych, wtasciwych dla okreslonego poziomu jezykowego. Obok
wybranych zagadnien jezyka ogdlnego i biznesowego student wzbogaca
swojg wiedze interkulturowg oraz przygotowuje sie i wdraza do
samodzielnej nauki jezyka obcego.

Przedsiebiorczosc¢ i tworcze
rozwigzywanie probleméw

Zajecia przygotowuja studenta do podejmowania dziatan
przedsiebiorczych i twdrczego rozwigzywania probleméw. Student
poznaje uwarunkowania i cechy przedsiebiorczosci jako kompetencji
cztowieka i organizacji oraz role przedsiebiorcy. Wykorzystuje w praktyce
metody rozwijania przedsiebiorczosci oraz nowoczesne i kreatywne
rozwigzania trudnych sytuacji w firmie.

Praca projektowa 2

Studenci w trakcie zajec uczg sie syntetycznego podejscia do pracy

w grupach, w tym mozliwosci doskonalenia pracy grupowej na
podstawie nabytych doswiadczen w tej dziedzinie w trakcie zaje¢ Praca
projektowa 1, przeprowadzania analiz niezbednych w przygotowaniu
planu projektu, postugiwania sie narzedziami projektowymi,
dokonywania ewaluacji i oceny swoich dokonan w pracy zespotowej oraz
pracy catego zespotu.

Zintegrowane komunikowanie
marketingowe

Celem zajec jest przygotowanie do podejmowania decyzji dotyczgcych
wyboru narzedzi Zintegrowanej Komunikacji Marketingowej,
przygotowania koncepcji przekazu, planowania i wdrazania dziatan
promocyjnych, oraz ksztattowanie aktywnej postawy wobec wyzwan
rynkowych.




Psychologia w marketingu

Celem zajec jest przekazanie podstawowych informacji dotyczacych
funkcjonowania ludzkiego mézgu oraz wiedzy o tym, w jaki sposdb
wiedza o procesach zachodzgcych w mézgu moze wspierac dziatania
marketingowe i sprzedazowe; ksztattowanie umiejetnosci
wykorzystywania réznych technik perswazyjnych w konstruowaniu
komunikatéw marketingowo-sprzedazowych; przekazanie wiedzy na
temat proceséw wptywajgcych na podejmowane przez cztowieka
decyzje oraz ksztattowanie umiejetnosci kreatywnego myslenia

i podejscia do konstruowania przekazéw marketingowych out of the
box.

Mikroekonomia

Celem jest zdobycie przez studenta podstawowej wiedzy teoretycznej

z zakresu podejmowania optymalizacyjnych decyzji ekonomicznych
przez pojedynczy podmiot gospodarczy (konsumenta, producenta)

w warunkach réznych rynkéw konkurencyjnych (konkurencja doskonata,
monopol, oligopol) oraz w warunkach rynkéw czynnikéw produkg;ji (sity
roboczej, kapitatu, ziemi).

Prawo handlowe

Celem zajec jest zaznajomienie studenta z terminologia prawnicza

z zakresu prawa handlowego; z podstawowymi cechami i zasadami
prawa handlowego, z zasadami funkcjonowania podmiotow
gospodarczych, ze strukturg organizacyjng panujaca

w przedsiebiorstwach, z zasadami ponoszenia odpowiedzialnosci przez
osoby prowadzace dziatalnos¢ gospodarcza; ze sposobami identyfikacji
ryzyka wystepujacego w biznesie; z zasadami terminowego,
efektywnego i starannego realizowania zleconych zadan; wskazanie
studentowi réznych sposobdw pozyskiwania informacji o prawie oraz
o podmiotach prowadzgacych dziatalnos$¢ gospodarczg oraz zapoznanie
z teoretycznymi i praktycznymi aspektami prowadzenia dziatalnosci
gospodarcze;.

Negocjacje w biznesie

Celem zajed jest zaznajomienie studenta z etapami procesu
negocjacyjnego oraz podstawowymi pojeciami dotyczacymi tego
procesu, przygotowanie studenta do przeprowadzenia procesu
negocjacyjnego i przeprowadzenia go w kontrolowanym srodowisku.

Wychowanie fizyczne

Celem zajec jest rozwijanie sprawnosci fizycznej studentdow,
przygotowanie do aktywnego uczestnictwa w kulturze fizycznej,
ksztattowanie pozgdanych postaw w dziatalnosci indywidualnej

i zespotowej, ksztattowanie aktywnosci ruchowej niezbednej w réznych
przejawach dziatalnosci zyciowej.

Analiza rynkéw i konkurencji

W ramach zatozen i celow ksztatcenia z zakresu analizy rynku

i konkurencji wyrdznia sie: rozumienie istoty, zasad i prawidtowosci
analizy rynku i konkurencji, rozumienie metod analizy rynku

i konkurencji, umiejetnos¢ stosowania metod analizy rynku i konkurencji
W rozwigzywaniu problemdw zarzadczych.

Promocja w sprzedazy

Celem zajec jest zapoznanie studentdéw z podstawowymi pojeciami

z zakresu promocji w sprzedazy oraz miar oceny skutecznosci dziatan
promocyjnych; z zasadami tworzenia i realizacji skutecznych strategii
promocyjnych bedgcych realnym wsparciem sprzedazy; przedstawienie
studentom najefektywniejszych sposobdéw prowadzenia dziatan
promocyjnych.

Reklama i marketing on-line

Celem zajec jest przekazanie studentom wiedzy w zakresie specyfiki
Internetu jako medium marketingowego i Srodowiska rozwoju reklamy;
w zakresie form i roli rozmaitych narzedzi reklamy i marketingu
internetowego; z zakresu realizacji strategii reklamowych i dziatan
marketingowych w Internecie.




Badania marketingowe
i statystyka opisowa

Celem zajec jest przekazanie wiedzy z zakresu mozliwych do
zastosowania metod badan marketingowych i ich roli w zaspokajaniu
potrzeb informacyjnych réznych szczebli decyzyjnych

w przedsigbiorstwie; ksztattowanie umiejetnosci okreslania potrzeb
informacyjnych niezbednych do podejmowania decyzji

w przedsiebiorstwie; ksztattowanie umiejetnosci wyboru odpowiednich
do problemu metod badawczych; ksztattowanie umiejetnosci
gromadzenia, analizy i wykorzystania informacji przedsiebiorstwie;
ksztattowanie aktywnej postawy wobec wyzwan rynkowych.

Marketing B2B

Celem zajec jest objasnienie istoty marketingu B2B i jego specyfiki,

wyjasnienie mechanizméw funkcjonowania rynku B2B i nakreslenie
procesu decyzyjnego dokonywania zakupdw przez firmy, wskazanie
mozliwosci rozwoju kariery i mozliwych stanowisk zwigzanych

z marketingiem B2B.

Wyktad monograficzny —
Zachowania konsumentow

Celem zajec jest przekazanie wiedzy z zakresu zachowan nabywcéw;
utatwienie zrozumienia marketingowego podejscia do funkcjonowania
organizacji na rynku; ksztattowanie umiejetnosci okreslania czynnikow
determinujgcych zachowania konsumentow; ksztattowanie umiejetnosci
interpretacji postepowania konsumentéw podczas procesu
zakupowego.

Skanowanie otoczenia organizacji

Celem zajec jest rozwiniecie u studentéw umiejetnosci systematycznego
identyfikowania, analizy i interpretacji czynnikéw zewnetrznych
wptywajacych na funkcjonowanie organizacji

w dynamicznym otoczeniu rynkowym. W ramach pracy projektowe;j
studenci uczg sie stosowac¢ metody skanowania otoczenia, takie jak
analiza PEST, analiza trendéw czy monitoring konkurencji, a nastepnie
wykorzystujg je do formutowania wnioskow i rekomendacji
wspierajgcych procesy decyzyjne w marketingu i sprzedazy.

Wspdtczesne problemy
spoteczno-gospodarczo-
polityczne

Celem zajec jest przekazanie wiedzy z zakresu wybranych wspotczesnych
problemoéw spoteczno-gospodarczo-politycznych i na tej podstawie
pobudzenie studentéw do dyskusji nad ich przyczynami

i konsekwencjami oraz sposobami ich ograniczania.

Praktyka zawodowa

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

Umiejetnosci menedzerskie

Celem zajec jest zrozumienie znaczenia roli menedzera w organizacji
oraz nabycie waznych dla skutecznosci menedzera umiejetnosci, ktére
wptywaja na efektywnos¢ organizacji, satysfakcje z pracy samego
menedzera oraz zarzgdzanego przez niego zespotu pracownikdw.
Student / studentka nabedzie umiejetnos¢ doboru do zespotu
pracownikow o odpowiednich kompetencjach, ¢wiczone bedzie
podejmowanie decyzji menedzerskich adekwatnych do potrzeb
organizacji oraz do potrzeb zarzagdzanego zespotu.

Wyzwania przysztosci

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

z transformacjg cyfrowa w biznesie, sztuczng inteligencja,
zrbwnowazonym rozwojem, innowacyjnoscig w réznych obszarach
biznesu.

Wyktad do wyboru
(humanistyczny) / wyktad do

Celem wyktadu jest rozszerzenie pozakierunkowych zainteresowan
studentdw.




wyboru w j. obcym
(humanistyczny)

Projekt koncowy

Celem zajed jest integracja wiedzy i umiejetnosci zdobytych podczas
studiow w praktycznym projekcie oraz jego obrona.

Przygotowanie do egzaminu

Celem zajed jest przygotowanie studentéw do egzaminu koriczacego cykl
studiow.

spec. Public relations i wizerunek
w erze cyfrowej

Specjalnos¢ przygotowuje studentédw do profesjonalnego zarzadzania
komunikacja i reputacjg organizacji w srodowisku cyfrowym. Program
obejmuje strategiczny PR, komunikacje korporacyjng, dziatania w
mediach spotecznosciowych oraz tworzenie tresci w ramach spojnej
strategii contentowej i brandingu cyfrowego. Studenci uczg sie
analizowac odbiorcow i wykorzystywac¢ media analytics, prowadzic¢
komunikacje kryzysowa, rozwija¢ employee advocacy oraz stosowac
nowoczesne formy storytellingu, w tym podcasting. Specjalnos¢
podkresla znaczenie prawa, etyki i odpowiedzialnosci w komunikacji
cyfrowej, przygotowujgc absolwentéw do pracy w dziatach PR, social
media, komunikacji wewnetrznej i agencjach kreatywnych.

spec. Content marketing
z elementami Al

Specjalnosc¢ przygotowuje studentdéw do profesjonalnego tworzenia
i zarzagdzania tresciami cyfrowymi wspierajgcymi dziatania
marketingowe. Program obejmuje strategie content marketingu,
operacje i dystrybucje tresci, komunikacje w mediach
spotecznosciowych, email marketing oraz digital storytelling (wideo
i audio). Studenci ucza sie UX writingu i content designu, a takze
wykorzystania narzedzi sztucznej inteligencji w procesie tworzenia
tresci, z uwzglednieniem kwestii etycznych. Specjalnosc rozwija rowniez
kompetencje analityczne w obszarze media analytics, przygotowujac
absolwentéw do pracy w dziatach marketingu, social media, content
marketingu i agencjach kreatywnych.

spec. Strategiczny marketing
internetowy

Specjalnosc¢ przygotowuje studentéw do planowania i realizacji
kompleksowych dziatarh marketingowych w srodowisku cyfrowym.
Program obejmuje strategiczny marketing internetowy, e-commerce

i sprzedaz online, social media, content marketing, e-mail marketing

i CRM, a takze SEO, SEM oraz reklame cyfrowa. Studenci zdobywajg
praktyczne kompetencje w zakresie analityki internetowej, optymalizacji
konwersji oraz wykorzystania Al i nowych technologii w marketingu.
Absolwenci sg przygotowani do pracy w dziatach marketingu

i e-commerce, agencjach digital oraz firmach realizujgcych strategie
sprzedazy i komunikacji online.

spec. Customer experience
i zarzagdzanie relacjami
z klientem

Specjalnos¢ przygotowuje studentéw do projektowania i doskonalenia
doswiadczen klienta oraz budowania dtugotrwatych relacji opartych na
danych i nowoczesnych narzedziach obstugi. Program obejmuje
podstawy Customer Experience, psychologie obstugi klienta,
komunikacje w erze digital, CRM i Customer Success Management.
Studenci uczg sie analizowac zachowania klientéw, wykorzystywac
technologie w obstudze oraz monitorowac kluczowe KPI, co pozwala im
skutecznie wspiera¢ rozwdj lojalnosci i wartosci klienta dla organizacji.
Absolwenci sg przygotowani do pracy w dziatach CX, CRM, obstugi
klienta, marketingu relacji i analiz.

spec. Big Data i business
intelligence w marketingu
i sprzedaz

Specjalnos¢ przygotowuje studentéw do wykorzystywania danych w
procesach marketingowych i sprzedazowych oraz podejmowania decyzji
opartych na analizie danych. Program obejmuje Big Data w marketingu,
analityke predykcyjna, zarzadzanie i jakos¢ danych, data storytelling,
marketing automation, social media analytics oraz projektowanie
eksperymentéw marketingowych. Studenci uczg sie analizowaé
zachowania konsumentow, stosowac data-driven pricing i




optymalizowac¢ oferty, a takze budowac strategie omnichannel oparte na
danych. Absolwenci sg przygotowani do pracy w dziatach marketingu,
sprzedazy, analityki biznesowej, digital oraz w organizacjach
rozwijajacych rozwigzania data-driven.

spec. (w jez. angielskim)
Marketing Online and Growth
Strategies

This specialization prepares students to plan and execute data-driven
digital marketing and growth initiatives. The program covers
GenAl-based marketing strategy, omnichannel communication,
campaign automation, SEO/GEO optimization for generative search, and
digital innovation. Students develop analytical and strategic skills
through courses in consumer neuropsychology, responsible digital
marketing, marketing transformation, and business analytics. Graduates
are ready to work in digital marketing, growth teams, agencies, and
organizations implementing Al-enhanced and performance-oriented
marketing strategies.

spec. (w jez. angielskim)
Customer Experience and
Customer Relationship
Management

This specialization prepares students to manage and improve customer
interactions across digital and traditional touchpoints. The program
covers the fundamentals of Customer Experience, customer psychology,
digital communication, CRM, Customer Success, and complaint
management. Students learn to use modern customer service
technologies, apply relationship marketing and loyalty strategies, and
analyze customer data and KPIs to enhance service quality and
customer lifetime value. Graduates are equipped for roles in customer
service, CRM, CX management, and loyalty development.




IV. PROGRAM STUDIOW

Specjalnosci ksztatcenia dla rocznika 2026/2027

Public relations i wizerunek w erze cyfrowej
Content marketing z elementami Al
Strategiczny marketing internetowy

Customer experience i zarzadzanie relacjami z klientem

Big Data i business intelligence w marketingu i sprzedaz

W jezyku angielskim:
Marketing Online and Growth Strategies

Customer Experience and Customer Relationship Management

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSCYPLIN NAUKOWYCH

L.p. Dyscypliny naukowe % PUNKTOW ECTS
1. nauki o zarzagdzaniu i jakosci (wiodaca) 68%
2. nauki o komunikacji spotecznej i mediach 32%

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika Liczba punktéw ECTS

STUDIA STACJONARNE

taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyskaé w ramach zajeé 90 ECTS/50%

prowadzonych z bezposrednim udziatem nauczycieli akademickich lub

. . L STUDIA NIESTACJONARNE
innych oséb prowadzgcych zajecia

66 ECTS/36,8%

96 ECTS/53% ECTS
taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana zajeciom studia stacjonarne
ksztattujgcym umiejetnosci praktyczne 95 ECTS/52,7%
studia niestacjonarne

taczna liczba punktéw ECTS, jakg student musi uzyskaé w ramach zajeé
z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych w
przypadku kierunkow studiéow przyporzagdkowanych do dyscyplin w 5 ECTS
ramach dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub
nauki spoteczne

0,
taczna liczba punktéw ECTS przyporzagdkowana zajeciom do wyboru 75 ECTS/ 41, 6%




taczna liczba punktdw ECTS przyporzadkowana praktykom

39 ECTS
zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

Praktyki zawodowe sg obowigzkowe i kazdy student jest zobowigzany do ich zaliczenia w trakcie
trwania nauki. Na studiach pierwszego stopnia praktyki majg wymiar 6 miesiecy, tj. 960 godzin, co
odpowiada 39 ECTS. Podstawg organizacji praktyk zawodowych jest modutowy program praktyk
zawodowych zdefiniowany dla kierunku studidw i specjalnosci. Za jego zorganizowanie i przebieg
odpowiedzialny jest zaktadowy opiekun praktykanta, zgodnie z zawartym porozumieniem z uczelnia.

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

pracy.

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

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

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

Tabela nr 1. Zalecane sposoby weryfikacji efektéw uczenia sie w obszarach wiedzy, umiejetnosci
i kompetencji spotecznych zawarte w Wewnetrznym Systemie Zapewniania Jakosci Ksztatcenia
Uniwersytetu WSB Merito Warszawa.

Weryfikacja wiedzy v' Egzamin pisemny: test, dtuzsza wypowied? pisemna

v" Egzamin ustny

v' Praca zaliczeniowa (kolokwium, interpretacja tekstu zrédtowego, opis

przypadku, esej, zadanie problemowe itp.)

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

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

v" Ocena umiejetnosci pracy w grupie

v" Ocena wykonania ¢wiczenia warsztatowego




v" Ocena stopnia zaangazowania studenta w dziatania na rzecz srodowiska
zewnetrznego

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

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

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

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

Szczegdlnym elementem w systemie pomiaru efektéw uczenia sie osigganych przez studentdw jest
egzamin dyplomowy, podczas ktdrego dokonywany jest pomiar szerokiego spectrum efektow z
obszaru wiedzy i umiejetnosci oraz kompetencji spotecznych absolwentéw Uniwersytetu WSB Merito
Warszawa. Pomiar ten dokonywany jest wedtug jednolitych zasad i kryteridw. Egzamin dyplomowy
odbywa sie w sali dydaktycznej Uczelni.

E) WYKAZ ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC Z PRZYPISANIEM PUNKTOW ECTS

STUDIA 1 STOPNIA KIERUNEK MARKETING | SPRZEDAZ
profil praktyczny
forma stacjonarna i niestacjonarna



STUDIA | STOPNIA KIERUNEK MARKETING | SPRZEDAZ

STUDIA STACJONARNE STUDIA NIESTACJONARNE ECTS
LP | SEM Nazwa zajec MOD - GODZ ~ GODZ - SUM
w K Cw. P | E-L w K Cw. P E-L w Cw. E-L

1. 1. | Studiowanie w WSB (6] Zbo 3 3 4 10 3 3 4 10 0,5 0,5 0 1
2. 1. | Uczenie sie i krytyczne myslenie O/KP z 15 15 15 15 1 1
3. 1. | Kompetencje przysztosci O/KP z 15 15 8 8 1N 1
4, 1. | Etyka i spoteczna odpowiedzialnos¢ biznesu O/KP z 15 15 10 10 2N 2
5. 1. | Ochrona wtasnosci intelektualnej (e} z 8 8 8 8 1 1
6. 1. | Technologie informacyjne 0 z 12 12 12 12 1 1
7. 1. | Przedsiebiorczos¢ i wspotpraca w zespole O/KP | Z/Zbo 15 16 31 10 16 26 1 1 2
8. 1. | Praca projektowa 1 O/KP z 15 15 16 16 1 1N 1
9. 1. | Wyzwania przysztosci 1 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
10. | 1. |Zarzadzanie organizacjg K E/Z 30 30 60 16 16 32 2 2 4
11.| 1. | Socjologia biznesu K E 30 30 16 16 3 3
12. | 1. |Zarzadzanie produktem K E/Z 30 15 45 16 8 24 2 2 4
13.| 1. | Projekt semestralny 1 K z 21 21 14 14 5
14.| 1. |BHP (0] Zbo 4 4 4 4 0
15.| 1. |lJezyk obcy (o] z 30 30 14 16 30 3/2N 1N 3

Razem 108 | 30 108 21 | 59 326 59 0 51 14 | 109 | 233 8,5 9,5 4 30
1. | 2. |Przedsiebiorczo$¢itwdrcze rozwigzywanie probleméw | O/KP | Z/Zbo 15 16 31 10 16 26 1 1 2
2. | 2. |Pracaprojektowa 2 O/KP| Z 15 15 10 10 3 3
3. | 2. | Wyzwania przysztosci 2 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
4. | 2. |Zintegrowane komunikowanie marketingowe K E/Z 30 30 60 16 16 32 2 3 5
5. 2. | Psychologia w marketingu K E/Z 30 15 45 16 8 24 3 1 4
6. | 2. | Mikroekonomia K E 30 30 16 16 3 3
7. | 2. |Prawo handlowe K E 15 15 8 8 2 2
8. 2. | Negocjacje w biznesie K z 30 30 16 16 2 2
9. 2. | Projekt semestralny 2 K z 21 21 14 14 5
10.| 2. |Jezyk obcy (6] z 30 30 16 14 30 3/2N 1N 3




‘ 11. ‘ 2. ‘ Wychowanie fizyczne ‘ (0] ‘ Zbo 30 30 0
Razem 120 0 165 21 | 16 322 64 0 76 14| 30 184 11 13 1 30
1. 3. | Wyzwania przysztosci 3 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 3. | Analiza rynkéw i konkurencji K z 30 30 16 16 3 3
3. 3. | Promocja w sprzedazy K z 30 30 16 16 3 3
4, 3. | Reklama i marketing on-line K E/Z 15 15 30 8 8 16 2 1 3
5. 3. | Badania marketingowe i statystyka opisowa K E/Z 15 30 45 8 16 24 2 3 5
6. 3. | Marketing B2B K E/Z 30 15 45 16 8 24 2 1 3
7. 3. | Wyktad monograficzny - Zachowania konsumentéw K z 30 30 16 16 2 2
8. 3. | Projekt semestralny 3 K z 21 21 14 14 5
9. 3. | Wyktad do wyboru (humanistyczny) 0 z 10 10 10 10 2
10.| 3. |lJezyk obcy (o] z 30 30 16 14 30 3/2N 1N 3
11. | 3. | Wychowanie fizyczne 0 Zbo 30 30 0 0
12. | 3. | Wprowadzenie do specjalnosci 0 Zbo 1 1 1 1 0
Razem 115 0 180 21 1 317 66 0 80 14| 15 175 11 14 0 30
1. | 4. | Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. | 4. |Zajecia specjalnosciowe 1 S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
3. | 4. |Zajecia specjalnosciowe 2 S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
4. | 4. |Skanowanie otoczenia organizacji (e} z 21 21 14 14 5
5. | 4. | Wyktad do wyboru w j. obcym (humanistyczny) 0 Z 10 10 10 10 1 1
6. | a Wspé’fczesne problemy spoteczno-gospodarczo- o 7 10 10 10 10 1
polityczne
7. 4. | Jezyk obcy (6] E 30 30 16 14 30 3/2N 1N 3
4. | Praktyka zawodowa 1 Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 10 410 21 | 10 | 496 24 |10 368 14 | 24 440 3 20 1 30
1. | 5. | Umiejetnosci menedzerskie O/KP z 15 15 10 10 1 1
2. 5. | Wyzwania przysztosci 5 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
3. 5. | Zajecia specjalnosciowe 3 S E/Z 30 15 45 16 8 24 2 1 3
4. | 5. |Zajeciaspecjalnosciowe 4 S E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
5. | 5. |Zajecia specjalnosciowe 5 S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 3 4




6. | 5. |Projekt korcowy S z 20 20 14 14 5 5
5. | Praktyka zawodowa 2 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 75 0 415 0 0 490 40 |0 376 0 0 416 5 0 25 0 0 30
1. 6. | Wyzwania przysztosci 6 - do wyboru o/KP z 15 15 8 8 1 1
2. | 6. |Zajecia specjalnosciowe 6 S E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
3. 6. | Zajecia specjalnosciowe 7 S E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
4, 6. | Zajecia specjalnosciowe 8 S z 15 15 8 8 2 2
5. | 6. |Zajecia specjalnosciowe 9 S z 30 30 16 16 3 3
6. 6. | Przygotowanie do egzaminu S z 20 20 14 14 5 5
7. 6. | Praktyka zawodowa 3 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 30 385 0 0 460 24 | 16 358 0 0 398 3 0 27 0 0 30
Suma 508 | 70 | 1663 |84 | 86 | 2411 | 277 | 26 | 1309 |56 | 178 | 1846 | 41,5 |4,0| 108,5 | 20,0 | 6,0 | 180,0
Specjalnosci
Public relations i wizerunek w erze cyfrowej
1. | 4. | Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
5 4 Strategi(.:zny PR i komunikacja korporacyjna w erze S £/2 15 30 45 3 16 24 1 ) 3
cyfrowej
3. | 4. | Media spotecznosciowe: strategia, taktyki i operacje E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
4. 4. | Skanowanie otoczenia organizacji z 21 21 14 14 5 5
5. | 4. | Wyktad do wyboru w j. obcym (humanistyczny) Z 10 10 10 10 1 1
6. | a Wspé’fczesne problemy spoteczno-gospodarczo- 0 7 10 10 10 10 1 1
polityczne
7. 4. | Jezyk obcy (6] E 30 30 16 14 30 3/2N 1N 3
8. | 4. | Praktyka zawodowa 1 Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 10 410 21 | 10 | 496 24 | 10 368 14 | 24 440 3 1 20 5 1 30
1. 5. | Umiejetnosci menedzerskie O/KP z 15 15 10 10 1 1
2. 5. | Wyzwania przysztosci 5 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
3. 5. Analiza_odbio’rcéw i media analytics dla S £/ 30 15 45 16 3 24 ) 1 3
komunikatoréow
4. | 5. |Kryzysiryzyko w komunikacji cyfrowej S E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3




5. 5. | Content strategy: planowanie i zarzadzanie tresciami S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 3 4
6. 5. | Projekt koncowy S z 20 20 14 14 5 5
7. 5. | Praktyka zawodowa 2 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 75 0 415 0 0 490 40 | O 376 0 0 416 5 0 25 0 0 30
1. 6. | Wyzwania przysztosci 6 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 6. | Branding cyfrowy i reputacja S E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
3. | 6 ?r‘:’";:wi';iﬁji;fo":v'ﬁ""a temployee advocacy w s | ez | 15 15 30 | 8 8 16 | 1 2 3
4. 6. | Podcasting i audio storytelling dla marek S z 15 15 8 8 2 2
5. 6. :yr:\:;‘(:l,e(;tyka i odpowiedzialnos¢ w komunikacji S 7 30 30 16 16 3 3
6. 6. | Przygotowanie do egzaminu S z 20 20 14 14 5 5
7. 6. | Praktyka zawodowa 3 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 | 30 385 0 0 460 24 |16 | 358 0 0 398 3 0 27 0 0 30
Suma 508 | 70 | 1663 |84 | 86 | 2411 | 277 |26 | 1309 |56 | 178 | 1846 | 41,5 (4,0 | 108,5 | 20,0 | 6,0 | 180,0
Specjalnosci
Content marketing z elementami Al
1. | 4. | Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. | 4. | Strategia content marketingu: od insightu do planu S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
3. | 4. | Operacje izarzadzanie tresciami S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
4. | 4. |Skanowanie otoczenia organizacji (e} z 21 21 14 14 5 5
5. | 4. | Wyktad do wyboru w j. obcym (humanistyczny) 0] z 10 10 10 10 1 1
6. | a Wspéiczesne problemy spoteczno-gospodarczo- 0 7 10 10 10 10 1 1
polityczne
7. | 4. |lJezyk obcy (o] E 30 30 16 14 30 3/2N 1N 3
8. | 4. |Praktyka zawodowa 1 Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 | 10 410 21 | 10 | 496 24 |10 | 368 |14 | 24 440 3 1 20 5 1 30
1. | 5. | Umiejetnosci menedzerskie O/KP z 15 15 10 10 1 1
2. | 5. | Wyzwania przysztosci 5 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
3. 5. | EO content i organiczna dystrybucja S E/Z 30 15 45 16 8 24 2 1 3




4 | s Tresci w.mediac.h sp-olecznoécio.wych i spotecznos¢: S £/ 15 15 30 8 8 16 1 5 3
tworzenie, publikacja, moderacja
5. 5. | Email marketing i automatyzacja tresci S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 3 4
6. 5. | Projekt korncowy S z 20 20 14 14 5 5
7. 5. | Praktyka zawodowa 2 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 75 0 415 0 0 49 | 40 | O 376 0 0 416 5 0 25 0 0 30
1. 6. | Wyzwania przysztosci 6 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
5 6. :\ig:{zﬂ;:;;ytelling: wideo i audio w content S £/ 15 15 30 3 3 16 1 ) 3
3. 6. :Je):vv\:lit;i(t,’ivr;g & content design dla produktow i S £/7 15 15 30 3 3 16 1 ) 3
4 6. i\;s\:lo(;c:,rxae:itamarketingu: narzedzia, etyka, S 7 15 15 3 3 ) )
5. 6. | Media analytics dla tresci: pomiar i raportowanie S z 30 30 16 16 3 3
6. 6. | Przygotowanie do egzaminu S z 20 20 14 14 5 5
7. 6. | Praktyka zawodowa 3 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 | 30 385 0 0 460 24 |16 | 358 0 0 398 3 0 27 0 0 30
Suma 508 | 70 | 1663 |84 | 86 | 2411 | 277 |26 | 1309 |56 | 178 | 1846 | 41,5 (4,0 | 108,5 | 20,0 | 6,0 | 180,0
Specjalnosci
Strategiczny marketing internetowy
1. | 4. | Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 4. | Strategiczny marketing internetowy S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
3. | 4. | E-commerce & online sales strategy S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
4. | 4. |Skanowanie otoczenia organizacji (e} z 21 21 14 14 5 5
5. | 4. | Wyktad do wyboru w j. obcym (humanistyczny) 0 Z 10 10 10 10 1 1
6. | a Wspé’fczesne problemy spoteczno-gospodarczo- 0 7 10 10 10 10 1 1
polityczne
7. 4. | Jezyk obcy (6] E 30 30 16 14 30 3/2N 1N 3
8. | 4. |Praktyka zawodowa 1 Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 |10 | 410 21 | 10 | 496 24 (10| 368 |14 | 24 440 3 1 20 5 1 30
1. ‘ 5. ‘ Umiejetnosci menedzerskie ‘ O/KP ‘ z 15 15 10 10 1 1




2. | 5. | Wyzwania przysztosci 5 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
3 | s Social n.1edia marketing w strategiach S £/ 30 15 45 16 3 24 ) 1 3
marketingowych
4, 5. | Content marketing i storytelling S E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
5. 5. | Analiza internetowa i optymalizacja konwersji S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 3 4
6. 5. | Projekt koncowy S z 20 20 14 14 5 5
7. 5. | Praktyka zawodowa 2 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 75 0 415 0 0 49 | 40 | O 376 0 0 416 5 0 25 0 0 30
1 6. | Wyzwania przysztosci 6 - do wyboru o/KP z 15 15 8 8 1 1
2 6. | E-mail marketing i CRM S E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
3 6. | Reklama cyfrowa i zakup mediow E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
4 6. | Alinowe technologie w marketingu S z 15 15 8 8 2 2
5 6. | SEO i SEM w strategiach marketingowych S z 30 30 16 16 3 3
6 6. | Przygotowanie do egzaminu S z 20 20 14 14 5 5
7 6. | Praktyka zawodowa 3 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 | 30 385 0 0 460 24 |16 | 358 0 0 398 3 0 27 0 0 30
Suma 508 | 70 | 1663 |84 | 86 | 2411 | 277 |26 | 1309 |56 | 178 | 1846 | 41,5 (4,0 | 108,5 | 20,0 | 6,0 | 180,0
Specjalnosci
Customer experience i zarzadzanie relacjami z klientem
1 4. | Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP Z 15 15 8 8 1 1
2 4. | Podstawy Customer Experience S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
3 4. | Psychologia obstugi klienta S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
4 4. | Skanowanie otoczenia organizacji o z 21 21 14 14 5 5
5 4. | Wyktad do wyboru w j. obcym (humanistyczny) 0 Z 10 10 10 10 1 1
6 4 Wspéiczesne problemy spoteczno-gospodarczo- 0 7 10 10 10 10 1 1
polityczne
7. | 4. |Jezyk obcy (e} E 30 30 16 14 30 3/2N 1N 3
8. | 4. |Praktyka zawodowa 1 Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 10 410 21 | 10 | 496 24 | 10 368 14 | 24 440 3 1 20 5 1 30
1. ‘ 5. ‘ Umiejetnosci menedzerskie ‘ O/KP ‘ z 15 15 10 10 1 1




2. | 5. | Wyzwania przysztosci 5 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
3. 5. | Komunikacja z klientem w erze digital S E/Z 30 15 45 16 8 24 2 1 3
4, 5. | Zarzadzanie relacjami z klientem E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
5. 5. | Customer success management S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 3 4
6. 5. | Projekt koncowy S z 20 20 14 14 5 5
7. 5. | Praktyka zawodowa 2 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 75 0 415 0 0 490 | 40 | O 376 0 0 416 5 0 25 0 0 30
1. 6. | Wyzwania przysztosci 6 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. 6. | Zarzadzanie reklamacjami i trudnymi klientami S E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
3. 6. | Technologie w obstudze klienta E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
4, 6. | Marketing relacji i lojalnos¢ klienta S z 15 15 8 8 2 2
5. 6. | Analiza danych klienta i KPI w obstudze S z 30 30 16 16 3 3
6. 6. | Przygotowanie do egzaminu S z 20 20 14 14 5 5
7. 6. | Praktyka zawodowa 3 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 | 30 385 0 0 460 24 |16 | 358 0 0 398 3 0 27 0 0 30
Suma 508 | 70 | 1663 |84 | 86 | 2411 | 277 | 26 | 1309 |56 | 178 | 1846 | 41,5 |4,0| 108,5 | 20,0 | 6,0 | 180,0
Specjalnosci
Big Data i business intelligence w marketingu i sprzedaz
1. | 4. | Wyzwania przysztosci 4 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2. | 4. | Wprowadzenie do Big Data w marketingu S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
3. | 4. | Analityka predykcyjna w sprzedazy S E/Z 15 30 45 8 16 24 1 2 3
4. | 4. |Skanowanie otoczenia organizacji o z 21 21 14 14 5 5
5. | 4. | Wyktad do wyboru w j. obcym (humanistyczny) 0 Z 10 10 10 10 1 1
6. | a Wspé’fczesne problemy spoteczno-gospodarczo- o 7 10 10 10 10 1 1
polityczne
7. | 4. |Jezyk obcy (e} E 30 30 16 14 30 3/2N 1N 3
8. | 4. | Praktyka zawodowa 1 Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 10 410 21 | 10 | 496 24 | 10 368 14 | 24 440 3 1 20 5 1 30
1. ‘ 5. ‘ Umiejetnosci menedzerskie ‘ O/KP ‘ z 15 15 10 10 1 1




2. 5. | Wyzwania przysztosci 5 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
3. 5. | Zarzadzanie danymi i jakos¢ danych S E/Z 30 15 45 16 8 24 2 1 3
4, 5 Data storytelling i wizualizacja danych S E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
5. | 5 x:;z‘::;:faan‘:;;m:::;:;‘ personalizacja z s | gz | 15 30 45 | 8 16 2 | 1 3 4
6. 5 Projekt koricowy z z 20 20 14 14 5 5
7. 5 Praktyka zawodowa 2 O/KP | Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 75 0 395 20| O 490 | 40 362 |14 416 5 0 20 5 0 30
1 6. | Wyzwania przysztosci 6 - do wyboru O/KP z 15 15 8 8 1 1
2 6. | Social media analytics i eksperymenty marketingowe S E/Z 15 15 30 8 8 16 1 2 3
3 6. E::zzr;tae:‘::r:(tii:igence i analiza zachowan S £/2 15 15 30 3 3 16 1 ) 3
4 6. | Data-driven pricing i optymalizacja ofert S z 15 15 8 8 2 2
5 6. | Big Data w strategii omnichannel S z 30 30 16 16 3 3
6 6. | Przygotowanie do egzaminu S z 20 20 14 14 5 5
7 6. | Praktyka zawodowa 3 K Zbo 320 320 320 320 13 13
Razem 45 | 30 385 0 0 460 24 |16 | 358 0 0 398 3 0 27 0 0 30
Suma 508 | 70 | 1663 | 84 | 86 | 2411 | 277 |26 | 1309 |56 | 178 | 1846 | 41,5 (4,0 | 108,5 | 20,0 | 6,0 | 180,0
O zajecia ogdlnouczelniane
O/KP  zajecia ogdlnouczelniane - blok kompetencji przysztosci
K zajecia kierunkowe
S zajecia specjalnosciowe




		2026-03-26T15:49:04+0100




