w Poznaniu Wydziat Zamiejscowy

@ WYZSZA SZKOtA BANKOWA
W CHORZOWIE

Wyzsza Szkota Bankowa w Poznaniu

Wydziat Zamiejscowy w Chorzowie

Program studiow dla kierunku
,,marketing 1 sprzedaz”

Studia drugiego stopnia

Studia: niestacjonarne

Profil: praktyczny

Rok akademicki 2022/2023



|. OGOLNA CHARAKTERYSTYKA KIERUNKU STUDIOW

nazwa Kierunku studiow Bezpieczenstwo narodowe

Poziom ksztalcenia

(studia pierwszego stopnia / studia drugiego Studia drugiego stopnia
stopnia / jednolite studia magisterskie)

Profil ksztalcenia Praktyczny

Forma studiow

. . . niestacjonarne
stacjonarne/niestacjonarne

Czas trwania studiow (w semestrach) 4

Laczna liczba punktéw ECTS dla danej
formy studiéw. 120

Laczna liczba godzin okreslona w programie
Studia niestacjonarne

studiow
1049 (w tym 976 kontaktowych)
Tytul zawodowy nadawany absolwentom magister
Wymiar praktyk zawodowych. 480 godzin, 3 miesiace
Jezyk prowadzenia studiow Polski

Rok rozpoczecia cyklu ksztalcenia 2022




Il.  EFEKTY

UCZENIA SIE

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

PRAKTYCZNY

Poziom VII Polskiej R

amy Kwalifikacji

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

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

dziedzina nauk spotecznych, dyscyplina: ekonomia i finanse

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

objasnienie oznaczenh:

MiS_Il_ kierunkowy efekt uczenia sie dla danego kierunku
W kategoria wiedzy
u kategoria umiejetnosci
K kategoria kompetencji spotecznych
uniwersalna charakterystyka drugiego stopnia VIl poziomu PRK w zakresie wiedzy
P7S_W (G,K) (zakres i gtebia/ kontekst)

P7S_U (W,K,0,U)

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

uczenie sie)

P7S_K (K,O,R)

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

PROFIL PRAKTYCZNY

symbol efektu

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

kod uniwersalnej
charakterystyki poziomu
drugiego dla kwalifikacji na
poziomie VII

WIEDZA

Absolwent zna i rozumie:

MiS_II_WO01

w pogtebionym stopniu tresci wspétczesnych
doktryn ekonomicznych i teorii zarzadzania,
postugujac sie terminologig nauk spotecznych

P7S_WG, P7S_WK

MiS_II_W02

skutki réznic kulturowych i wynikajacg z nich
koniecznos$¢ odpowiedniego doboru, z
uwglednieniem adaptacji, wykorzystanych metod i
narzedzi przy planowaniu oraz realizacji akgcji
marketingowych i sprzedazowych

P7S_WG, P7S_WK

MiS_Il_WO03

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

P7S_WG

MiS_Il_Wo04

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

P7S_WK




MiS_II_WO05

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

P7S_WG, P7S_WK

MiS_II_WO06

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

P7S_WG, P7S_WK

MiS_II_WO07

zasady rachunkowosci, szczegdlnie w zakresie
dziatalnosci handlowej i ustugowej

P7S_WG

MiS_II_WO08

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

P7S_WG

MiS_II_W09

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

P7S_WG

MiS_Il_W10

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

P7S_WG

MiS_Il_W11

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

P7S_WG

MiS_Il_W12

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

P7S_WG

UMIEJETNOSCI

Absolwent potrafi:

MiS_Il_U01

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

P7S_UW

MiS_Il_U02

dobieraé Zrédta informacji, dokonywac obserwacji,
analizy i interpretacji zjawisk oraz wykorzystywaé
metody i nowoczesne narzedzia w projektowaniu i
rozwijaniu proceséw w organizacji

P7S_UW

MiS_II_U03

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

P7S_UW

MiS_Il_U04

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

P7S_UW

MiS_Il_U05

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

P7S_UW

MiS_II_U06

postugiwac sie normami i standardami w
zarzadzaniu procesami w organizacji

P7S_UW




MiS_II_U07

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

P7S_UW

MiS_Il_U08

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

P7S_UW P7S_UK

MiS_II_U09

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

P7S_UW

MiS_II_U10

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

P7S_UW

MiS_Il_U11

okreslaé priorytety, podejmowacé decyzje oraz
oceniaé proponowane rozwigzania z zakresu
dziatalnos$ci marketingowej i sprzedazowej

P7S_UO

MiS_Il_U12

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

P7S_UW P7S_UK

MiS_II_U13

komunikowac sie z klientami indywidualnymi i
instytucjonalnymi z wykorzystaniem rozwinietych
umiejetnosci interpersonalnych oraz nowoczesnych
narzedzi, umozliwiajgcych np. prowadzenie debat,
dyskusji lub negocjacji handlowych

P7S_UK

MiS_Il_U14

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

P7S_UK

MiS_Il_U15

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

P7S_UO, P7S_UK

MiS_Il_U16

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

P7S_UU

KOMPETENCJE SPOLECZNE

Absolwent jest gotow do:

MiS_I_K01

inicjowania i uczestniczenia w przedsiewzieciach
spotecznych

P7S_KO

MiS_II_K02

kreatywnego dziatania i wspoétdziatania w sposéb
przedsiebiorczy

P7S_KO

MiS_II_K03

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

P7S_KR

MiS_Il_K04

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

P7S_KK




krytycznego myslenia, samodzielnego zdobywania i
doskonalenia wiedzy oraz rozwoju i umiejetnosci

S . P7S_KK
zawodowych i ukierunkowywania innych w tym -
zakresie

MiS_II_K05




I1l.  ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC NIEZLAEZNIE OD FORMY PROWADZENIA WRAZ Z
PRZYPISANIEM DO NICH EFEKTOW UCZEANI SIE I TRESCI PROGRAMOWYCH
ZAPEWNIAJACYCH UZYSKANIE EFEKTOW

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

PRZEDMIOTY PODSTAWOWE | KIERUNKOWE



:
=
=
o = f
e
AHE :
5188 ¥ |
7] =N
o9 |8 w x| kod
ur EFEKTY UCZENIA SIE Nlg = = § g uniwersalnej
o ABSOLWENTA Il w o 3| & E o % i charakterystyki
= STOPNIA KIERUNKU g E = = U = w | F ] [ w pozicmu
H MARKETING | 5] T :; s E I-;_- b o | Q S & o = drugiego dla
8] SPRZEDAZ = = Ej o TH] 5= ] = % 2 kwalifikacji na
= PROFIL: PRAKTYCZNY ” E A | o % 5 g 8 o 3 E 5 5|2 8| S| poziomie Vi
E AR A= R A A R R R 2|
i =] e | = = [ -
] C|E|ln|o|le|Sgd <258 =2 2|z |5|2|2]|3 N |z
2 |lw|¥ | 222922 w | 5| 2 =] g | =2
= o w | & I P E g o H H = &
g w ElE|ed 9 w3 RERER= o
¥ [ = |2 | z49 4 g S' z |8 | x i E =z
2 AEEHEHEHEEREERE slel2|3
= m i i = m frd = = L] m a w3
WIEDZA
absolwent zna i rozumie
w pogtebionym stopniu
tresci wspotczesnych
) dokiryn ekonomicznych i
M,:..,Sm—:l— teorii zarzadzania, X x x PP?T:'SS_IIII'U'V:'IB('
postugujac sie -
terminologia nauk
spoteczmych
skutkd roznic kulturowych i
wynikajaca z nich
koniecznosc
odpowiedniego doboru, z
MiZ_ll_ | uwzglednieniem adaptac, ¥ PTS_WG,
w2 wykorzystanych metod i PT5_WK
narzedzi przy planowaniu
oraz realizacj akcji
marketingowych i
sprzedazowych
Mis_ll_ | metodologie badan
W3 naukowvch | Zasady PTS_We




tworzenia instrumentaw
badawczych w zakresie
nauk spoteczmych

MiS_II_
W4

pojecie | Znaczenia etyki
oraz whasnosci
intelektualne (wtaznosci
praemystowe] oraz praw
autorskich i praw
pokrewnych

MiS_II_
W05

istote oraz kierunki
rozwoju koncepch
ZIOWNOWAZONEgo rozwWaju
gospodarczego, a takze
Znaczenie spoleczne
odpowiedzialinosci biznesu

MiS_II_
W06

Znaczenie Zaawansowanegj
analizy danych
biznesowych dla
prawidtowego
funkcjonowania i rozwaoju
przedsiebiorstwa oraz
prognozowania frendow
rynkowvch

MiS_II_
w7

podstawowe zasady
rachunkowosgci,
srczegolnie w zakresie
dziatalnosci handlowej i
ustugowe|

MiS_II_
Wz

w stopniu pogiebiomym
zagadnienia =z zakresu
wiedzy o czowieku i
zachowaniach nabywoow
na nymku krajowym i
miedzynarodowym

MiS_II_
wog

w pogtebionym stopniu
zasady oraz metody
terorzenia plandw
marketingowych, na rynku
krajowym i
micdzynarodowym

zaawansowane metody
badan dotyczace
dziatalnosci z zakresu
marketingu i sprzedazy
(mp. badania rynkuw i
atrybutow marki)

metody i techniki

P75 WK

PTS_WG,
PTS_WK

PTS_WG,
PTS_WK

P7S WG

PTS_WG

PTS_WG

PTS_WG

PTS_WG




divgookresownych relacy z
klientem indywidualnym i
biznesowym

MiS_II_
w12

znaczenie w marketingu i
sprzedazy nowoczesnych
srodkdw komunikacii, w
tym rowniez z uZyciem
odpowiednich narzedzi
informatycznych

I Ix

UMIEIETNOSCI
absolwent potrafi

MiS_IIl_
U0

wykorzystac zdobyta
wiedze w podejmowaniu,
prowadzeniu i rozwijaniu
dziatalnosci
przedsiebiorstwa,
szczeqalnie w zakresie
marketingu i sprredazy

MiS_Il_
U2

dobierac Zrodta informacii,
dokonywat obserwaci,
analizy i interpretacii
zjawisk oraz
wykorzystywac metody i
nowoczZesne narzedzia w
projektowaniu i rozwijaniu
PrOCESOW W organizach

MiS_II_
Uiz

identyfikowac i formubowad
problemy badawcze oraz
wykorzystywac nabyta
wiedze w modelowaniu i
prognozowaniu przebiegu
wybranych procesow
rynkownych, opierajgc sie
m.in. na nowoczesmych
narzedziach analitycznych

MiS_IIl_
U4

akhywnie uczestniczyé w
procesach podejmowania
decyzji oraz oceniac
proponowane rozwiazania
z zakresu marketingu i

sprzedazy

MiS_II_
uos

integrowac wiedze z
raznych dziedzin w celu
tworzenia rozwigzan
opartych na

nowoczesmych

X
X

PTS_WG

PTS_LW

PTS_LAW

P7S_UW

PTS_LAW

P7S_UW




narzedziach komunikacji z
rynkiem

MiS_II_
U0

postugiwac sie normarmi i
standardami w
zarzadzaniu procesami w
arganizacji

MiS_II_
Uo7

opracowac projekty,
raporty, sprawozdania,
przeglady na temat
zagadnien typowych dla
marketingu i sprzedazy, =
wykorzystaniem wybranej
literatury przedmiotu i
innych
udokumentowanych Zrodet
informacii oraz baz danmych

MiS_II_
uos

samedzielnie ub w
zespole planowac i
realizowac Kuczowe
dziatania z zakresu
komunikacji rynkowej,
prowadzone z
wykorzystaniem
tradycyjnych metod, jak i
nowych technologii

MES_I_
U0

korzystac z podstawowrych
narzedzi rachunkowosci w
procesie podejmowania
decyzji marketingowych i
sprzedazowych

MiS_II_
uio

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

MiS_II_
K

okreslac priorytety,
podejmowac decyzje oraz
OCENiAC proponowans
rozwigzania = zakresu
dziatalnosci marketingowej
i sprzedarowej

MiS_II_
Uiz

prezentowac zdobyia
wiedze | umisjetnosci w
mowie i pigmie =

PTS_UW

PTS_UW

PTS_UW
P7S_UK

P7S_UW

PTS_UW

P7S_UO

P7S_UW
PTS_UK




wykorzystaniem m.in.
narzedzi informacyinych

MES_II_
U3

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

MiS_II_
uid

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

MiS_I_
U5

wzpoipracowac w zespole
peiniac w nim rézne
funkcje, wtym funkcje
kierownicza

MiS_11_Uy

samodzielnie uczyc sie,
zdobywac, doskonalic
wiedze | umiejetnosci
Zawodowe przez cate
#ycie oraz uwzgledniac w
swoich dziataniach nowe

i rezwigzania

X
X

KOMPETEMNCIE SPOLECZNE
absolwent jest gotdw do

MiS_II_
KO

inicjowania i
uczestniczenia w
przedziewzieciach
spotecznych

MiS_II_

kreatywnego dziatania i
wapdidziatania w sposob
pr=edsiebiorczy

MIS_II_
KO3

postepowania etycznego |
okazywania wraZliwosc
spohecznej w ramach
wyznaczonych rol
organizacyjnych i
spofecznych

MiS_II_
K04

samodzielnego
podejmowania decyzji w
sytuacjach kryzysowych
{np. konflikiu

P7S_UK

P75_UK

F7S_UO,
P75_UK

P7S_UU

PTS_KO

PTS_KO

PT5_KK




spotecznego) oraz
przyjecia
odpowiedzialnosci za
powierzone zadania i cele

MiS_Il_
K05

krytycznego myslenia,
samedzielnego
zdobywania i
doskonalenia wiedzy oraz
rozwoju i umiejetnosci
Zaveodowych i
ukierunkowywania inmych
w tym zakresie

PTS_KK




PRZEDMIOTY SPECJALNOSCIOWE
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WIEDZA
absolwent zna i rozumie
W poghebionym stopniu
tresci wspdtczesnych
dokiryn ekonomicznych i
MiS_IL W01 | teorii zarzadzania, X X x | x ';;SS—VW"?(-
postugujac sie _
terminologia nauk
spofeczmych
skutki roznic
kulturowych i wynikajaca
z nich koniecznosc
odpowiedniego doboru,
z uwzglednieniem
. adaptacji, P75 WG,
MIS_ILWOZ | korzystanych metod i | A X P7S_ WK
narzedzi przy
planowaniu oraz
realizachi akcji
marketingowych i
sprredaFowych




MiS_II_W3

metodologie badan
naukowych | zasady
tworzenia instrumentaw
badawczych w zakresie
nauk spotecznych

PTS_WG

MiS_II_ W04

pojecie | Znaczenia etyki
oraz wasnosci
intelektualngj (wtasnosci
preemystowe] oraz praw
autorskich i praw
pokrewnych)

PTS_WK

MiS_II_W05

istote oraz kierunki
rozwoju koncepch
ZIOWMOWAZONEQo
rozwoju gospodarczego,
a takfe Znaczenie
spoteczneg)
odpowiedzialnosci
biznesu

PTS_WG
PTS_WK

MiIS_II_W0B

ZmaczZenie
Zaawansowanej analizy
danych biznesowych dla
prawidtowego
funkcjonowania i
roZwWoju
przedszichiorstwa oraz
prognozowania trendow
rynkowych

P7S_WG
PTS_WK

MiS_IL_ W07

podstavwowe zasady
rachunkowosci,
szczeqalnie w zakresie
dziatalnoseci handlowe] i
ustugowe|

PTS_WG

MiS_II_ W08

w stopniu poglebiomym
zagadnienia =z zakresu
wiedzy o czhowieku i
zachowaniach
nabwwcow na rynku
krajowrym i
miedzynarodowym

PTS_WG

MiS_II_ W09

w poghebionym stopniu
zasady oraz metody
tworzenia plandw
marketingowych, na
rynku krajowym i
miedzynarodowym

PTS_WG

MiS_IL W10

Zaawansowane metody
badan dotyczace

PTS_WG




dziatalnosci z zakresu
marketingu i sprzedazy
(np. badania rynku i
atrybutdw marki)

MiIS_I_ W11

metody i techniki
sprzedazy oraz
budowania
divgookresownych relacji
z klientem
inchywidualnym i
biznesowym

PTS_WG

MiS_I_Wi2

zmaczenie w marketingu
i sprzedazy
nowoczesnych Srodkow
komunikacii, w fym
rowniez = uZyciem
cdpowiednich narzedzi
informatycznych

PTS_WG

UMIEJETNDACI
absolwent potrafi

MiS_II_U01

wykorzystac zdobyta
wiedze w
podejmowaniu,
prowadzeniu i rozwijaniu
dziatalnosci
przedsiebiorstwa,
szczeqgalnie w zakresie
marketingu i spreedazy

PTS_UW

XIS _II_U02

dobierac Zrodta
informacii, dokonywad
obsenvacii, analizy i
interpretacii zjawisk oraz
wykorzystywac metody i
nowoczZesne narzedzia
w projektowaniu i
rozwijaniu procesow w
organizaci

PTS_UW

MiS_II_U03

identyfikowac i
formubowad problemy
badawcze oraz
wykorzystywac nabyta
wiedze w modelowaniu i
prognozowaniu
przebiegu wybranych
procesow rynkowych,
opierajac sie m.in. na
nowoczesnych

PTS_UW




narzedziach
analitycznych

MiS_II_U04

aktywnie uczestniczyec w
procesach
podejmowania decyzji
Oraz oceniac
proponowans
rozwigzania z zakresu
marketingu i sprzedazy

PTS_UW

MiS_II_U05

infegrowad wiedze z
roznych dziedzin w celu
tworzenia rozwigzan

opartych na
nowoczesnych

narzedziach kemunikacji
Z rynkiem

PTS_UW

MiS_II_U0G

postugiwac sie normami
i standardami w
zarzadzaniu procesami
W organizacji

PTS_UW

MiS_II_U0T7

opracowac projekty,
raporty, sprawozdania,
przeglady na temat
zagadnien typowych dla
marketingu i sprzedazy,
Z wykorzystaniem
wybranej literatury
przedmiotu i innych
udokumentowamych
Zrodet informacii oraz
baz danych

PTS_UW

MiS_II_U03

samedzielnie lub w
zespole planowac i
realizowat Kuczowe
dziatania z zakresu
komunikacji rynkowej,
prowadzone z
wykorzystaniem
tradycyjnych metod, jak i
nowych technalogii

PTS_UW
P7S_UK

MiS_II_U09

korzystac =
podstavrowych narzedzi
rachunkowosci w
procesie podejmowania
decyzji marketingowych
i sprzedazowych

MiS_I1_U10

PTS_UW

analizowac oraz
poddawad ocenie

PTS_UW
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wizerunek
przedziebiorstwa i
oferowanych przez
niego marek, a takZe
projektowat elementy
systemu toZsamosci
organizacji

MiS_II_U1A

okreslac prioryiety,
podeimowad decyzie
0raz oceniac
Proponowans
rozwigzania z zakresu
dziatalnosci
marketingowej i
sprzedarowe]

P7S_UO

MiS_II_U12

prezentowat zdobyta
wiedze | umisjetnosci w
mowie i pismie z
wykorzystaniem m.in.
narzedzi informacyjnych

PTS_UW
P7S_UK

MiS_II_U13

komunikowac sig z
klientami indywidualny mi
i instytucjonalnymi z
wykorzystaniem
rozwinietych
umigjetnosci
interpersonalnych oraz
nowoczesnych nar=ed=i

P7S_UK

MiS_II_U14

postugiwac sie jezykiem
obcym, rowniez w
zakresie nauk
spotecznych, na
poziomie B2+
Eurapejskiego Systemu
Opizu Ksztatcenia
Jezyvkowego

P7S_UK

MiS_II_U15

wapdipracowac w
zespole petniac w nim
rozne funkcje, w tym
funkcje kierowniczg

P7S_UO,
P7S_UK

MiS_II_U16

samodzielnie uczys sig,
zdobywad, doskonalic
wiedze | umigjetnosci
zawodowe przez cate
fycie oraz uwzgledniac
w swoich dziataniach
nowe ponmyshy i
rozwiazania

PTS_UU
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KOMPETENCIE SPOLECZNE
absolwent jest gotow do

MiS_Il_K01

imicjowania i
uczestniczenia w
przedsiewzieciach
spotecznych

P7S_KO

MiS_Il_KD2

kreatywnego dziatania i
wapoidziatania w
sposob preedsiebiorczy

PTS_KO

MiS_Il_K03

postepowania
etyczneqo i okazywania
wrazlivosci spofecznej
w ramach
wyznaczonych ral
organizacyjnych i
spotecziych

P75_KR

MiS_Il_KD4

samedzielnego
podejmowania decyzjii w
sytuacjach kryzysowych
(np. konflikiu
spotecznego) oraz
przyjecia
odpowiedzialnosci za
powierzone zadania i
cele

PTS_KK

MiS_II_Ko05

krytycznego myslenia,
samodzielnego
zdobywania i
doskonalenia wiedzy
OTaZ roEwoju i
umigjetnosci
Zaveodowych i
ukierunkowywania
inmych w tym zakresie

P75 KK
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B) ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC ORAZ TRESCI PROGRAMOWE

ZAPEWNIAJACE UZYSKANIE EFEKTOW UCZENIA SIE

Studia Il stopnia

Przedmioty podstawowe i kierunkowe Marketing i Sprzedaz

Przedmiot

Cel i zatozenia przedmiotu

1

JEZYK OBCY

Za podstawowy cel ksztalcenia jezykowego przyjeto
umiejetno$¢ skutecznego porozumiewania si¢ w jezyku
obcym, w mowie i w pisSmie. Akcent potozony jest na
umiejetno$¢ osiagania przez studenta roznych celow
komunikacyjnych, w tym zwigzanych z charakterem kierunku
studiow.

PRZEDMIOT KIERUNKOWY
W JEZYKU OBCYM II

Celem przedmiotu jest poszerzanie i utrwalanie wiedzy w
zakresie struktur leksykalno-gramatycznych, doskonalenie i
rozwijanie wszystkich sprawnosci jezykowych, ksztattowanie
kompetencji jezykowych dla potrzeb akademickich i
zawodowych wtasciwych dla studiowanego kierunku studiow.

STRATEGIE
MARKETINGOWE

Celem przedmiotu jest przekazanie umiej¢tnosci analizy i
projektowania strategii marketingowej przedsigbiorstw, a
zwlaszcza:

- analizy rynku i segmentacji

- wyboru rynkow docelowych

- tworzenia wartosci dla klienta

-pozycjonowania oferty

-planowania strategii narzedziowych (produktu, ceny,

promoc;ji i dystrybucji)

MARKETING
MIEDZYNARODOWY

Korzyscig ze studiowania przedmiotu bedzie osiggnigcie
zdolnosci rozumienia specyfiki otoczenia firm na rynkach
zagranicznych oraz projektowania strategii marketingu
miedzynarodowego.

MARKETING SPOLECZNY

Korzyscig ze studiowania przedmiotu bedzie osiggnigcie
zdolnosci rozumienia specyfiki otoczenia firm na rynkach
zagranicznych oraz projektowania strategii marketingu
migdzynarodowego

FINANSE I KSIEGOWOSC W
PRZEDSIEBIORSTWIE
USLUGOWYM I
HANDLOWYM

Zasadniczym celem przedmiotu jest wyposazenie studenta w
wiedzg z zakresu funkcjonowania systemu rachunkowos$ci w
jednostkach handlowych. Wyksztatcenie umiejetnosci czytania
informacji ujetych w ksiggowosci jak i w sprawozdaniach
finansowych.




SPOLECZNA
ODPOWIEDZIALNOSC
BIZNESU

Celem zajec jest:

- Przedstawienie podstawowych informacji na temat
obszarow  zainteresowania  biznesu  sprawami
spolecznymi;

- Zaprezentowanie 1 omodwienie  podstawowych
zagadnien z zakresu etyki w biznesie 1 spolecznej
odpowiedzialnosci biznesu;

- Omoéwienie metod i narzedzi wykorzystywanych w
raportowaniu spotecznym;

- Omoéwienie  podstawowych modeli  zarzadzania
relacjami z interesariuszami w ramach realizowanej
przez przedsigbiorstwo strategii spotecznej
odpowiedzialnosci;

- Ksztalcenie umiejetnosci analizowania aktywnoSci
przedsiebiorstwa w obszarze spotecznej
odpowiedzialno$ci

- Ksztalcenie umiejetnosci w zakresie planowania dziatan
z zakresu spolecznej odpowiedzialnosci biznesu, w tym
takze wolontariatu pracowniczego;

- Doskonalenie umiej¢tnos$ci analizowania przyktadow
praktycznych i czerpania z nich inspiracji do dziatan
realizowanych w ramach wykonywanej pracy;

NARZEDZIA
INFORMATYCZNE W
ZARZADZANIU PROJEKTAMI

Celem przedmiotu jest zapoznanie studenta z wybranym
narzgdziem komputerowym wykorzystywanym w zarzadzaniu
projektami, przydatnym i utatwiajacym prace z zakresu:
planowania, organizowania, realizowania i kontrolowania
przebiegu projektu przy uwzglednieniu ich ztozonosci i

specyfiki.

ZARZADZANIE PROCESAMI

Celem przedmiotu jest wyposazenie studenta w wiedzg i
umiejetnosci dotyczace warunkow zarzadzania procesami, a
wigc ich identyfikacji, opomiarowania, nadzorowania oraz
doskonalenia. W ramach przedmiotu student zdobedzie
umiejetnosci: przeprojektowywania procesow, budowy
systemow zarzadzania w oparciu omapowanie procesow,
tworzenie lancuchow procesoéw oraz zarzadzania powigzaniami
pomiedzy procesami. Dodatkowo studenci otrzymaja wiedze w
zakresie normatywnych systemow zarzadzania opartych na
podej$ciu procesowym.




10

BUSINESS INTELLIGENCE

W ramach przedmiotu zostang zaprezentowane i omowienie
podstawowych zagadnien z zakresu Business Intelligence.
Omowiona zostanie architektura systemu Business Intelligence
wraz z przegladem funkcji. Studenci zdobeda wiedz¢ na temat
mozliwosci systemow Business Intelligence w obszarze
dzialalno$ci marketingowej i sprzedazowej przedsigbiorstwa.
Ponadto cele przedmiotu jest ksztatcenie umiejetnosci w
zakresie metodyki wdrazania a nastgpnie zastosowania w
przedsiebiorstwie Customer Intelligence (np.: analizy
lojalnosci klientéw, segmentacji czy odkrywanie regut
asocjacyjnych). Dodatkowo celem przedmiotu jest
doskonalenie umiejg¢tnosci w zakresie stosowania Business
Intelligence jako czg¢$¢ systemu ERP na przyktadzie
oprogramowania MS Power Bl w obszarze dziatalnosci
marketingowej i sprzedazowej przedsigbiorstwa.

11

FORECASTING W
MARKETINGU I SPRZEDAZY

Studenci nabywaja wiedze teoretyczng oraz umiejgtnosci
praktyczne dotyczace prognozowania w marketingu i
sprzedazy. Studenci zapoznaja si¢ ze znaczeniem forecastingu
w marketingu oraz metodami i narz¢dziami, ktére sag w nim
wykorzystywane. Studenci zapoznaja si¢ z zasadami
wykorzystywania forecastingu w dziataniach budujacych
pozycje marki w Internecie oraz efektywnej sprzedazy.
Studenci poznajg metody prognozowania z naciskiem na
badania i analizy internetowe. Po zaliczeniu przedmiotu student
bedzie potrafit wskaza¢ odpowiednio dobrane metody prognoz
marketingowych dla organizacji/firmy/biznesu.

12

MARKETING I SPRZEDAZ
B2B

Przedstawienie studentom poje¢, metod i technik oraz roéznic
zwigzanych z marketingiem B2B i B2C. W ramach ¢wiczen
przekazanie umiej¢tnosci samodzielnego stosowania narzedzi
marketingowych poznanych w trakcie studiow. Zapoznanie
studentéw z metodami stosowania strategii marketingowych na
przyktadach konkretnych firm z rynku B2B.

13

NOWOCZESNE ZARZADZANIE
MARKA

Studenci nabywaja poglebiona wiedz¢ dotyczace metodologii
zarzadzania markg w otoczeniu mikro i makro
przedsigbiorstwa. Uczestnicy poznaja nowoczesne narzg¢dzia i
gléwne wytyczne niezbgdne w procesie budowania silnych,
transparentnych i wartosciowych marek. Studenci poznaja
specyfike budowania kompleksowej strategii zarzadzania i
najwazniejsze dtugofalowe trendy w brandingu na przyktadzie
m.in. marek globalnych i lokalnych.




14 Celem zajec jest:

- znajomos$¢ pojec, trendow i rodzajow wspotczesnej reklamy z
uwzglednieniem nowych mediow

- umiej¢tnos¢ krytycznej analizy i interpretacji przekazow
NOWOCZESNE TECHNIKI reklamowych

REKLAMY - umiejetnos$¢ formutowania zalozen do tworzenia

nowoczesnych przekazow reklamowych

- umiejetnos¢ zespotowego przygotowania i przeprowadzenia
prezentacji

- wyrazanie wtasnych opinii

15

GRA STRATEGICZNA

16 Celem przedmiotu jest przekazanie studentowi wiedzy dot.
podstawowych zasad z zakresu bezpiecznego wykonywania
BHP okreslonych czynnosci oraz nabycie umiejetnosci
przeprowadzania analizy zwigzku przyczynowo - skutkowego
w zdarzeniach zachodzgcych w procesach.

IV. PROGRAM STUDIOW

Informacja o proponowanych specjalnosciach ksztalcenia oferowanych w danym cyklu ksztatcenia:
» Marketing w cyfrowej transformacji;
* Sprzedaz w innowacyjnym przedsigbiorstwie;
+ Digital marketing;
» Agencja kreatywna - organizacja i zarzadzanie
* Psychologia sprzedazy

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN
NAUKOWYCH

L.p. Dyscypliny naukowe % PUNKTOW
ECTS
1. nauki o zarzadzaniu i jako$ci wiodaca, 62,2%

2. ekonomia i finanse 28,9%




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

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika Liczba punktéow
ECTS/Liczba godzin

Laczna liczba punktow ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach
zaje¢ prowadzonych z bezposrednim udziatem nauczycieli| STUDIA

akademickich lub innych os6b prowadzacych zajecia NIESTACJONARNE
39
Laczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana zajeciom 66,8 niestacjonarne

ksztattujacym umiejetnosci praktyczne

Laczna liczba punktow ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach Nie dotyczy
zaje¢ z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych 1 w
przypadku kierunkow studiow przyporzadkowanych do dyscyplin w
ramach dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub
nauki spoteczne

Laczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana zajeciom do wyboru 78

Laczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana 20
praktykom zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

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

Procedury organizacji praktyk zawodowych sg sformalizowane. Glowne zalozenia dotyczace
praktyk zostaly okre§lone w regulaminie praktyk oraz procedurze organizacji praktyk. Praktyki
zawodowe sg obowigzkowe i kazdy student jest zobowigzany do ich zaliczenia w trakcie trwania nauki.

Zgodnie z programem studiow, na studiach I stopnia praktyka realizowana jest w wymiarze
6 miesiecy, a przypisano jej 40 punkty ECTS, natomiast w przypadku studiow II stopnia zaplanowana
jest na 3 miesigce, a przypisano jej 20 punktow ECTS.

Realizacja zawodowych praktyk studenckich ma na celu praktyczng weryfikacje efektow uczenia
si¢, poszerzenie kompetencji i umiej¢tnosci studenta. Praktyka obejmowaé powinna obserwacje oraz
czynne uczestnictwo w roznych formach dzialan realizowanych przez dang organizacje. Waznym jej
celem jest poglebianie, rozwijanie i doskonalenie kompetencji studenta niezbednych do wykonywania
zawodu zwigzanego z kierunkiem studiow.



Praktyki na kierunku marketing i sprzedaz moga odbywac¢ si¢ migdzy innymi w agencjach
marketingowych, reklamowych, PRowych, kreatywnych, w firmach consultingowych $wiadczacych
ushugi w zakresie marketingu, dziatach marketingu i promocji, firmach produkcyjnych i sprzedazowych
oraz administracji publicznej, samorzadach, instytucjach pozytku publicznego, dziatach sprzedazy,
innych komorkach instytucji, w ktorych wykonywane sa dziatania marketingowe o charakterze
sprzedazowym.

Migejsce realizowania praktyk musi dawa¢ mozliwos¢ osiagnigcia zaktadanych efektow uczenia
si¢ dla programu praktyk zawodowych i odpowiada¢ kierunkowi studiow. W ramach obowigzkowych
praktyk dopuszcza si¢ nastepujace formy praktyk: praktyka moze by¢ realizowana w organizacji
znajdujacej sie w bazie praktyk zawodowych Biura Karier i Praktyk, gdyz uczenia zapewnia studentom,
w ramach partnerstw biznesowych miejsca odbywania praktyk. Jak rowniez dopuszcza si¢, ze miejsce
praktyk moze zosta¢ pozyskane przez studenta, przy czym zostaje ono wczesniej zatwierdzone przez
merytorycznego opiekuna praktyk zgodnie z okreslonymi przez uczelni¢ kryteriami.

Praktyki zawodowe na uczelni organizuje i koordynuje Biuro Karier i Praktyk.

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

W procesiec monitorowania stopnia osiggnigcia efektOw uczenia uczestnicza: koordynator
przedmiotu, metodyk, menedzer kierunku, prodziekan ds. jakosci ksztalcenia oraz Komisja ds.
zapewniania jako$ci prac dyplomowych i recenzji na studiach I i II stopnia, dziekan.

Weryfikacja osiagania efektdéw uczenia przez poszczegélnych studentdw rozumiana jest jako

potwierdzenie przy uzyciu zdefiniowanych narzedzi i kryteriow, ze zostaly spelnione przez studenta

wyspecyfikowane wymagania okreslone dla postawionego zadania.

Zasadniczym obszarem bezposredniego pomiaru efektow uczenia sg przedmioty nauczania. Kazdy

przedmiot zostal zdefiniowany w kartach przedmiotow pod katem efektow uczenia sie, tresci

programowych, w ramach ktdérych osiggany jest dany efekt oraz metod weryfikacji osiggania przez
studentéw poszczegdlnych efektow uczenia sig.

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

| efekty uczenia si¢ w zakresie wiedzy zwykle weryfikowane sg poprzez: egzaminy pisemne i ustne,
kolokwia, quizy i testy,

] umiejetnosci najczesciej weryfikowane sa poprzez wykonywanie ¢wiczen, rozwigzywanie zadan,
opracowanie studiow przypadkoéw, projekty, obserwacje, portfolio i ocene aktywnosci (efektow
pracy studenta) na zajeciach,

| osigganie przez studenta efektdow uczenia w zakresie kompetencji spotecznych zwykle
weryfikowane jest poprzez ocene roznorakich aktywnosci i rozwigzywanie problemow na zajgciach
oraz ocen¢ pracy nad projektem, a takze oceng prezentacji wynikow projektu.

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

osiggnigty przez studenta.

Narzedziami posredniego pomiaru zakresu realizacji efektow uczenia sa:

1 ankiety oceny zaje¢ dydaktycznych przez studentow — dzigki wynikom ankiet uzyskuje si¢
informacje dotyczgce sposobu postrzegania procesu ksztalcenia z perspektywy studentdw oraz ich
oceny pracy wyktadowcow, co pozwala na zdiagnozowanie obszar6w nauczania przedmiotowego
wymagajacych korekt i dziatan naprawczych, umozliwia takze wytypowanie dobrych praktyk i
rozwigzan dydaktycznych wartych promowania w praktyce nauczania,

' hospitacje metodyczne — umozliwiaja oceng mozliwosci realizacji zatozonych dla przedmiotow
efektow uczenia na podstawie analizy przebiegu procesu dydaktycznego oraz ewentualne



wprowadzenie modyfikacji w zakresie stosowanych metod i technik dydaktycznych oraz sposobu
budowania relacji pomiedzy wyktadowca a grupami studenckimi.

Na uzyskanie zakladanych umiejetno$ci i kompetencji oraz na opanowanie oczekiwanej wiedzy,

pozwala wlasciwy dobdr metod ksztalcenia. Wybor metod zalezy od wielu czynnikow, w tym zwlaszcza

od formy zaje¢, od sformutowanych celow nauczania, planowanych szczegélnych zadan
dydaktycznych, wreszcie od przedmiotu nauczania i efektow uczenia zdefiniowanych dla danego
przedmiotu.

Wyktadowca moze okresli¢ wtasne metody dydaktyczne lub wybra¢ sposréd metod opartych o dowolna

typologi¢ metod nauczania/uczenia si¢. W zaleznosci od formy zajg¢ (wyktad/ ¢wiczenia/ laboratorium),

wyktadowcy moga planowac prace w oparciu o:

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

| metody poszukujace (oparte na samodzielnym pozyskiwaniu wiedzy): metoda zadan do
samodzielnego wykonania, gry dydaktyczne, analiza przypadku (case study), dyskusja, symulacja,
metoda projektu in.,

1 metody waloryzacyjne (eksponujgce systemy wartosci): dyskusja, gry symulacyjne, analiza
przypadku i in.,

| metody praktyczne/ ¢wiczeniowe (treningowe): rozwigzywanie zadan/ Cwiczen, trening
kompetencji (asertywnosci, projektowania np. graficznego, sporzadzania bilansu, komunikacji w
zespole, tworczoS$ci, orientacji w terenie, projektowania dziatan, pisania raportu, sporzgdzania
diagnozy) i in.

Wyktadowcy planujacy zajecia dydaktyczne w terenie, poza siedziba uczelni, chetnie wybieraja: wyjazd

studyjny, wycieczke, czy tez udziat w imprezach i wydarzeniach organizowanych przez podmioty spoza

uczelni (konferencje, spotkania, wystawy, rajdy i gry terenowe), ¢wiczenia w terenie, badania terenowe,
szkolenia.

Wyktadowe] formie zaje¢, a takze osigganiu efektow uczenia si¢ w obszarze wiedzy stuza metody

podajace, jednak wzbogacone o elementy metod poszukujacych, czy tez waloryzacyjnych, gdyz uczeniu

si¢ 0sob dorostych nie sprzyja opieranie si¢ wylacznie na uczeniu si¢ przez przyswajanie, wielokroc¢
skuteczniejszym jest proces uczenia si¢, w ktorym student wykazuje aktywno$¢ poznawczg, w tym
zwlaszcza poszukujaca.

Dydaktycy planujacy ¢wiczenia i laboratoria wybieraja roznorakie metody, w tym poszukujace i

waloryzacyjne. Czgsto tez czerpia z zasobow metod praktycznych, co jest szczegdlnie cenne w aspekcie

procesu ksztatcenia realizowanego na kierunku o profilu praktycznym. Zastosowanie metod
¢wiczeniowych oraz poszukujacych sprzyja osiaganiu efektow uczenia si¢ w obszarze umiejetnosci oraz
kompetencji spotecznych.

Szczegdlnym elementem w systemie pomiaru efektow uczenia osigganych przez studentow jest

seminarium:

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

| w przypadku studiow II stopnia zaréwno praca dyplomowa jak i obrona majg charakter
indywidualny.

Na podstawie udziatu studentow w seminarium oraz realizacji i obrony pracy dyplomowej dokonywany

jest pomiar szerokiego spectrum efektow z obszaru wiedzy i umiejetnosci kierunkowych oraz

kompetencji spotecznych absolwentéw. Pomiar ten dokonywany jest wedtlug jednolitych zasad i

kryteriow, adekwatnie do przyjetych dla prac licencjackich i magisterskich zatozen oraz wytycznych,

wyszczegolnionych w odrgbnej dokumentacji.

Szczegdlng rolg pelni Komisja ds. jakosci prac dyplomowych i recenzji na studiach I oraz II stopnia.

Zadaniem niniejszego podmiotu jest opiniowanie tematéw prac dyplomowych pod katem ich zgodnosci



z kierunkiem studiow, ocena jakosci prac dyplomowych, a takze ocena jako$ci recenzji prac
dyplomowych: opinii recenzenta oraz opinii promotora.

Uczelnia korzysta z elektronicznego systemu obron, ktory nie tylko zostal zintegrowany z Jednolitym
Systemem Antyplagiatowym, dzieki ktoremu weryfikowany jest poziom zapozyczen, ale system ten
pozwala na efektywniejszy i skuteczniejszy sposob prowadzenia obron prac dyplomowych, a takze na
ich nadzorowanie i kontrolowanie, w tym ocena pracy dyplomowej recenzenta, jak i promotora
dokonywana jest na podstawie identycznych kryteriow dedykowanych danemu kierunkowi i stopniowi
studiow.

W wyniku analizy w/w obszarow koordynatorzy przedmiotow we wspolpracy z metodykiem i
menedzerem dokonujg ewaluacji i modyfikacji programéw i metod ksztalcenia.

E) WYKAZ ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC Z PRZYPISANIEM PUNKTOW ECTS

PRZEDMIOT ECTS
JEZYK OBCY 8
PRZEDMIOT KIERUNKOWY W JEZYKU 2
OBCYM Il

STRATEGIE MARKETINGOWE 4
MARKETING MIEDZYNARODOWY 2
MARKETING SPOLECZNY 2
FINANSE I KSIEGOWOSC W 4
PRZEDSIEBIORSTWIE USLUGOWYM I
HANDLOWYM

SPOLECZNA ODPOWIEDZIALNOSC »
BIZNESU

NARZEDZIA INFORMATYCZNE W 3
ZARZADZANIU PROJEKTAMI
ZARZADZANIE PROCESAMI N
BUSINESS INTELLIGENCE N
FORECASTING W MARKETINGU | 3
SPRZEDAZY

MARKETING I SPRZEDAZ B2B .
NOWOCZESNE ZARZADZANIE MARKA .




NOWOCZESNE TECHNIKI REKLAMY

GRA STRATEGICZNA

BHP 0
PRZEDMIOTY SPECJALNOSCIOWE 30
OBOWIAZKOWE

PRAKTYKA ZAWODOWA 20
SEMINARIUM DYPLOMOWE 20




