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EFEKTY UCZENIA SIE

symbol opis efektdw uczenia sie kod
efektu uniwersalnej
charaktery-
styki
WIEDZA
absolwent zna i rozumie:
relacje i zaleznosci zachodzace miedzy organizacjami, podmiotami
MiS_wo01 dziatajgcymi na rynku i instytucjami prowadzgcymi dziatania P6S_WK
marketingowe i sprzedazowe.
zagadnienia zwigzane z typowymi instytucjami spotecznymi
MiS W02 (prawnymi, ekonorTncznyml., polltyc.znyrir.n., kuIturower1|) i |_ch N PES WG
- wptywem na funkcjonowanie organizacji i prowadzenie dziatalnosci -
marketingowej i sprzedazowe].
. specyfike przedmiotowa nauk spotecznych w stopniu pozwalajagcym P6S_WG,
MiS_W03 . , . PR . .
- te wiedze stosowad w dziatalnosci biznesowej. P6S_WK
Mis._ W04 prawnel u.vyarunkowanla.u dotyczace odeW|.edZ|aInosa za ochrone P6S_ WK
wiasnosci intelektualnej oraz praw autorskich.
MiS_ W05 ws.po’{czesne technolf)gu? informacyjne i komunikacyjne uzywane tak P6S_ WK
w zyciu spotecznym, jak i zawodowym.
zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku i zachowaniach nabywcéw
MiS_WO06 na rynku jako kluczowych elementach organizacji i zycia P6S_WG
gospodarczego.
) pojecie kultury organizacyjnej i jej wptyw na sprawno$¢ dziatalnosci | P65S_WG,
MiS_W07 - . .

- zespotowej i indywidualne;. P6S_WK
MiS W08 zaawar)so'wane narzgdzia kom‘unik:.acji organ.izacji z rynkiem, PES WG
- szczegblnie w zakresie marketingu i sprzedazy. -
najwazniejsze aspekty wspoétczesnego zycia gospodarczego, w tym
MiS_W09 zasady i uwarunkowania (np. finansowe) lezgce u podstaw P6S_WK

prowadzenia dziatalnosci biznesowe;.
MiS W10 narzedzia itechniki bu‘qowar?ia, koordyn'owan?a oraz efek'wanego PES WG
- podtrzymywania relacji pomiedzy podmiotami rynkowymi. -
Mis_ W11 zagadnlen!a z zakresEJ psychologii i socjologii oraz ich wptyw na P6S_ WK
zachowania nabywcéw na rynku.

MiS_W12 typowe metody badan rynkowych w poszczegdlnych obszarach
dziatalnosci marketingowej przedsiebiorstwa, w szczegdlnosci badan | P6S_WG
klienta, produktu i jego jakosci, komunikacji z otoczeniem.

MiS_W13 zasady organizacji i dziatania poszczegdlnych obszaréw marketingu i
sprzedazy, ich specyfike oraz zaleznosci zachodzgce miedzy nimi, ze P6S_WK
szczegdlnym uwzglednieniem dziatalnosci rynkowe] przedsiebiorstw.

MiS_W14 procedury pozwalajgce diagnozowac i rozwigzywac problemy
funkcjonowania organizacji, powstajgce w poszczegdlnych P6S_WG,
obszarach jej dziatania, w tym w obszarze proceséw P6S_WK
marketingowych i sprzedazowych.

MiS_W15 metody i techniki sprzedazy oraz budowania dtugookresowych relacji PES WG

z klientem.




MiS_W16 zasady oraz metody tworzenia planéw marketingowych. P6S_WG
UMIEJETNOSCI
absolwent potrafi:
samodzielnie wyszukiwaé, analizowaé, oceniaé, wybierac i
MiS_uo01 wykorzystywac informacje z szerokiego spektrum zrddet pisanych, P6S_UW
w tym zrédet elektronicznych.
trafnie wybieraé¢ metody i procedury w celu wykonania praktycznych
MiS_u02 zadan, w szczegélnosci tych zwigzanych z planowaniem dziatalnosci P6S_UW
marketingowej i sprzedazowej.
dobra¢, wykorzystaé oraz dokona¢ oceny skutecznosci metod,
MiS_u03 technik i narzedzi stuzgcych do badania, opisu i praktycznej analizy P6S_UW
stanu oraz kierunku zmian otoczenia rynkowego organizacji.
uczestniczy¢ w procesach podejmowania decyzji operacyjnych i
MiS_U04 taktycznych oraz ocenie proponowanych rozwigzan z zakresu P6S_UO
dziatalnosci marketingowej i sprzedazowej.
MiS UO5 postugiwac s.le.techrToIog|ar.m informacyjnymi w celu gromadzenia, PES UW
- przetwarzania i analizowania danych. -
diagnozowac i rozwigzywac problemy zwigzane z klasycznymi
MiS_U06 instrumentami marketingu i sprzedazy: produktem, ceng, P6S_UW
dystrybucjg, promocjg i personelem.
prawidtowo postugiwac sie normami i standardami (prawnymi,
Mis U7 .zawodovv.ym|, etycanml, !a.kosuowyml iin.) w |.oroc.fesach mark.etmgu PES UW
- i sprzedazy, w szczegdlnosci w obszarze komunikacji z otoczeniem -
oraz budowania relacji z klientem.
planowac i realizowac dziatania z zakresu komunikacji rynkowej
. . . .. P6S_UW
MiS_u08 prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych metod, jak i nowych PES UK
technologii. -
analizowac oraz poddawac ocenie wizerunek przedsiebiorstwa i
MiS_U09 oferowanych przez niego marek, a takze projektowac elementy P6S_UW
systemu tozsamosci organizacji.

MiS U10 pos’fugiwa'(: sie norrT\ar.ni i s‘tanf:Iardami w prc?cesi(? zarzqdz;?nia PES UW
- organizacja, szczegdlnie dziatajgcg w marketingu i sprzedazy. -
MiS U1l komuni‘ko'wac' sie wje;zyku'obcym na pqziomie B2 wedtug peS UK
- Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego. -

organizowac praktyczne dziatania organizacji, w szczegdlnosci
MiS_U12 dotyczace marketingu, handlu i negocjacji, z wykorzystaniem P6S_UO
réznorodnych norm i regut oraz standardowych metod i narzedzi.
wykorzysta¢ wiedze teoretyczng do szczegétowego opisu i
MiS_U13 praktycznego analizowania procesow i zjawisk gospodarczych przy Egz_ﬂ\(/)\/
podejmowaniu decyzji marketingowych i sprzedazowych. -
MiS U4 analizc?waé i,o.ceniac' przebieg zjawisk i proceséw gospodarczych oraz PES UW
- przewidywac ich skutki. -
Mis_U15 wydajni‘e prfacowa'c’ w z?spole i prz,yj'mowa?' w n.im rézne role P6S_ U0
wykazujac sie posiadaniem zdolnosci organizacyjnych.
MIS U16 umiejetnie organizowacd prace witasng i trafnie ustalac¢ priorytety na P6S_UO,
- drodze do wytyczonego celu zawodowego. P6S_UU
samodzielnie planowac swdj rozwdj i organizowac swoje ksztatcenie peS LU

MiS_U17 sie przez cate zycie.




formutowac problemy badawcze, dobieraé¢ metody i narzedzia ich
rozwigzywania z wykorzystaniem wiedzy z dyscyplin nauki P6S_UW
MiS_U18 wtasciwych dla kierunku studiow.

KOMPETENCIJE SPOLECZNE
absolwent jest gotow do:

dostrzezenia ograniczonego zakresu wiasnej wiedzy i umiejetnosci
MiS_K01 oraz rozpoznawania potrzeby ciggtego uczenia sie i statego P6S_KK
podnoszenia kompetencji zawodowych.

MiS K02 Swiadomego, etycznego realizowania dziatan na polu zawodowym, w | P6S_KO,

tym wykonywania dziatalnosci biznesowe;j. P6S_KR

MiS_K03 dziatania w sposdb przedsiebiorczy. P6S_KO

) aktywnego i otwartego podchodzenia do dziatant handlowych oraz P6S_KO
MiS_K04 . . . A L .

- dbania o zadowolenie klienta i wizerunek przedsiebiorstwa. P6S_KR

prawidtowej identyfikacji i rozstrzygania dylematow zwigzanych z p6S KO

MiS_K05 wykonywaniem zawodu, ze szczegdlnym naciskiem na dziatalnos¢ P65_KR'
zwigzang z marketingiem i sprzedaza. -

MiS_KO06 brania odpowiedzialnos$ci za powierzone mu zadania. P6S_KR

czynnego uczestnictwa w przygotowaniu projektow spotecznych
MiS_K07 i gospodarczych, uwzgledniajgc ich aspekty prawne, ekonomiczne P6S_KO

i polityczne.

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

A) PRZYPISANIE EFEKTOW UCZENIA SIE DO ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC NIEZALEZNIE OD
FORMY ICH PROWADZENIA
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B) ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC ORAZ TRESCI PROGRAMOWE ZAPEWNIAJACE
UZYSKANIE EFEKTOW UCZENIA SIE

ZAJECIA LUB GRUPY
ZAJEC

TRESCI PROGRAMOWE

Podstawy socjologii

Teoria socjologiczna a praktyka; Zbiorowosci spoteczne- typy zbiorowosci i grup
spotecznych; Cztowiek w spoteczenstwie - socjalizacja, kontrola spoteczna, role
spoteczne, relacje i wiezi spoteczne jako podstawa spotecznej wspodtpracy;
Potoczne formy swiadomosci spotecznej; Problematyka wtadzy i zwierzchnictwa;
Komunikacja spoteczna jako element struktury grupowej; Stratyfikacja i
ruchliwos¢ spoteczna. Zmiana spoteczna i modernizacja a zachowania
konsumenckie; Metodologia badan socjologicznych; Przygotowanie koncepcji
badan sondazowych.

Rozwdj umiejetnosci
interpersonalnych

Rola kompetencji interpersonalnych w zyciu codziennym, zawodowym oraz w
biznesie; Predyspozycje osobowosciowe, przydatne w nabywaniu i rozwijaniu
umiejetnosci  interpersonalnych; Komunikacja jako podstawa relacji
interpersonalnych; Radzenie sobie z wyrazaniem trudnych emocji; Proces
grupowy i dynamika grupy a wyrazanie emocji i komunikowanie sie; Sytuacje
konfliktowe a umiejetnosciinterpersonalne. Trening asertywnosci, rozwigzywanie
konfliktéw za pomoca efektywnych technik. Umiejetnosé negocjowania w sposdb
integracyjny.

Podstawy zarzgdzania

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

Zarzadzanie zespotem

Wiodgce koncepcje kierowania zespotem; Dobdr zespotu-metody doboru
zespotu; Model kompetencji kierowniczych; Roéznica miedzy kierownikiem,
przywddca a liderem; Skutecznie strategie behawioralne menedzera; Podstawy
komunikacji interpersonalnej w pracy z zespotem; Zwiekszanie efektywnosci
zespotu; Motywowanie i podnoszenie zaangazowania cztonkéw zespotu; Analiza i
ocena pracy zespotu; Rozwigzywanie konfliktow.

Podstawy marketingu

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

Prawo cywilne

Podmioty prawa cywilnego; Prawo rzeczowe; Zobowigzania — czes¢ ogdlna;
Podstawowe informacje z prawa spadkowego i prawa rodzinnego; Umowa
przedwstepna, sprzedazy; Umowa najmu a umowa dzierzawy; Umowa o dzieto i
umowa zlecenia; Spotki prawa handlowego

Technologia
informacyjna

Bazy danych — definicje, struktura, zapytania na potrzeby analiz danych; Import
danych do arkusza kalkulacyjnego z baz danych, plikow tekstowych, XML; Arkusze
kalkulacyjne; Operacje na datach, funkcje warunkowe; Wykresy, Tabele i wykresy




przestawne; Edytor tekstu — struktura dokumentu, style; Tworzenie i
publikowanie screencastow.

Mikroekonomia

Wprowadzenie do ekonomii; Gospodarka rynkowa (prawo popytu, prawo podazy,
rownowaga rynkowa); Elastyczno$¢ popytu i  przychody przedsiebiorstw;
Podstawy decyzji ekonomicznych konsumenta; Popyt konsumenta; Podstawy
decyzji ekonomicznych producenta; Koszty produkcji; Konkurencja doskonata;
Monopol (model monopolu petnego, maksymalizacja zysku w krétkim okresie);
Konkurencja monopolistyczna i oligopol.

Psychologia w
marketingu

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

Techniki sprzedazy

Istota sprzedazy; Klient w procesie sprzedazy (potrzeby klienta, rézne role klienta
w procesie zakupowym, podstawowe typologie nabywcow); Nawigzywanie
kontaktu z klientem; Pozyskiwanie klientéw (istota leja sprzedazowego,
prospekting jako proces poszukiwania klientéw, przygotowanie do kontaktu z
klientem); Skuteczna prezentacja handlowa (model CZK, wybrane techniki
sprzedazy (m.in. up i cross selling, SPIN).

Zarzadzanie
produktem

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

Negocjacje w biznesie

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

Badania
marketingowe

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

Statystyka opisowa

Metody gromadzenia danych — badanie statystyczne, bazy danych i Zrdédta
internetowe, Metody analizy struktury zbiorowosci; Klasyczne i pozycyjne miary
potozenia, rozproszenia, asymetrii i koncentracji w szeregach prostych,
punktowych i przedziatowych; Analiza poréwnawecza struktur zbiorowosci; Analiza
korelacji; Wykorzystanie wspotczynnika korelacji rang Spearmana. Wykorzystanie
wspodtczynnika korelacji liniowej Pearsona; Funkcja regresji liniowej; Analiza
szeregdw czasowych. Funkcja trendu liniowego; Szacowanie parametrow funkcji
trendu.

Logistyka
marketingowa

Podstawy koncepcji zarzadzania marketingowo-logistycznego; Zmiany popytu i
potrzeb konsumentdow; Ksztattowanie relacji z klientami i kooperantami;
Instrumenty marketingowe w logistyce; Logistyczna obstuga klienta

Marketing B2B

Aktualne trendy i ich wptyw na dziatania marketingowe przedsiebiorstw; Rdznice
pomiedzy procesem marketingowym na rynkach B2B i B2C; Decyzje zakupu i
sprzedazy; Zarzadzanie relacjami z klientem (w tym tworzenie aliansow,




zarzadzanie interesariuszami); Dziatania promocyjne; Zarzgdzanie produktem;
Zarzadzanie dystrybucjg; Zarzadzanie politykg cenowa; Zarzadzanie innowacja.

Analiza rynku i
konkurencji

Analiza rynku i otoczenia przedsiebiorstwa (PEST, segmentacja, metody
bezscenariuszowe); Analiza otoczenia konkurencyjnego (model 5 sit Portera,
macierz Ansoffa, mapy grup strategicznych); Analiza potencjatu konkurencyjnego
przedsiebiorstwa (benchmarking, analiza kluczowych czynnikéw sukcesu, analiza
fancucha wartosci, metody portfelowe); Ocena pozycji strategicznej
przedsiebiorstwa na rynku (metoda SWOT/TOWS, zrGwnowazona karta wynikow,
metoda SPACE).

Strategie sprzedazy

Strategia sprzedazy w przedsiebiorstwie; Formutowanie strategii sprzedazowych;
Personel sprzedazowy; Zarzadzanie dziatem sprzedazy (dobér pracownikdow dziatu
sprzedazy, organizacja sprzedazy, motywowanie sprzedawcéw, systemy
informatyczne wspierajgce prace sprzedawcdéw); Prognozowanie sprzedazy;
Metody prognozowania sprzedazy; Etapy procesu sprzedazy; Techniki sprzedazy;
Budowanie relacji z klientami.

Zachowania
konsumentow

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

Przedsiebiorczos¢

Przedsiebiorczo$¢ w Polsce i na Swiecie. Zalety i wady prowadzenia wtasnego
biznesu; Osobowos¢ przedsiebiorcy — badanie predyspozycji, analiza cech
przedsiebiorczych, przedsiebiorczos¢ rodzinna; Tworzenie pomystu na wtasng
dziatalnos¢; Wprowadzanie organizacji na rynek. Ksztattowanie tozsamosci
organizacji. Budowa mechanizméw komunikacji pomiedzy przedsiebiorstwem a
rynkiem; Tworzenie biznesplanéw; Zarzadzanie operacyjne przedsiebiorstwem;
Benchmarking; Formalne aspekty prowadzenia wiasnej dziatalnosci gospodarczej.

Komunikacja
marketingowa

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

Efektywnos¢
marketingu

Pomiar marketingu; Efektywnos¢, a skutecznos$é; Wskazniki zwigzane z pozycja
rynkowg firmy/marki; Wskazniki zwigzane z konsumentem; Wskazniki zwigzane
ze sprzedazg; Wskazniki zwigzane z sitami sprzedazowymi: wskaznik pokrycia
rynku, wskaznik kontroli sprzedazy; Wskazniki zwigzane z komunikacjg marki:
Swiadomos¢ spontaniczna i asystowana, priorytet w Swiadomosci, gross rating
points, affinity index; Wskazniki zwigzane z witrynami i e-sklepami: ruch na
stronie, wskaznik lepkosci serwisu, Sredni czas wizyty, liczba odwiedzonych stron,
odsetek wejs¢ jednoodstonowych, CTR, CPA, CPC, CPM.

Wyzwania rynku pracy

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

Global marketing

Marketing philosophy. Global marketing environment; Global market-entry
strategies; Brand and product decisions in global marketing; Pricing decicions in




global perspective; Global marketing channels and physical distribution; Global
marketing communication; Organization and control of global marketing
programme.

Jezyk obcy

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

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

Metodyka pracy
projektowe;j

Techniki studiowania; Tworzenie prezentacji; Wystgpienia publiczne i
autoprezentacja; Wspotpraca w zespole; Umiejetno$¢ pisania; Praca metoda
projektu; Design Thinking; Metodyka projektu

Seminarium dyplomowe
(projekt)

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

WF

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

BHP

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

Przedmioty
specjalnosciowe

E — marketing: Marketing internetowy; Planowanie i realizacja kampanii

reklamowych w Internecie; Marketing relacyjny CRM; Public Relations w
Internecie; Marketing mobilny; Content marketing; Automatyzacja marketingu

Innowacije w__ sprzedazy: Zarzadzanie innowacjami; Neuromarketing;
Merchandising; Design thinking; Innowacje w ustugach; Analiza trenddw;
Planowanie i analizy marketingowe

Komunikacja marketingowa: Psychologia komunikacji; Nowoczesne negocjacje
B2B, B2C; Media ATL BTL cyfrowe; Branding i strategie marketingowe; Etyka
reklamy i problemy konsumpcji; Zarzgdzanie komunikacjg i PR

Tresci ogdlne: Obstuga klienta — tworzenie relacji; E-commerce; Zarzgdzanie
marka; Zarzadzanie ceng i dystrybucja; Psychologia konsumenta, Public Relations

IV. PROGRAM STUDIOW




Specjalnosci ksztatcenia dla rocznika 2021/22:
E — marketing

Innowacje w sprzedazy

Komunikacja marketingowa i nowe media

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN NAUKOWYCH

L.p. Dyscypliny naukowe % PUNKTOW ECTS
1 Nauki o zarzadzaniu i jakosci 72%
2 Ekonomia i finanse 21%
3 Nauki o komunikacji spotecznej i mediach 7%

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika

Liczba punktow ECTS

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

STUDIA STACJONARNE

94

STUDIA NIESTACJONARNE

70

taczna liczba punktéw ECTS  przyporzadkowana zajeciom
ksztattujgcym umiejetnosci praktyczne

129,9

taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyskaé w ramach zajec
z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych — w
przypadku kierunkow studiéw przyporzgdkowanych do dyscyplin w
ramach dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub
nauki spoteczne

taczna liczba punktédw ECTS przyporzadkowana zajeciom do wyboru

95

taczna liczba punktow ECTS przyporzadkowana praktykom
zawodowym

36

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

Wymiar praktyk, dla studentéw, rozpoczynajgcych nauke w roku akademickim 2021/22 wynosi

960 godzin (36 ECTS). Podstawg organizacji praktyk zawodowych jest modutowy program praktyk

zawodowych, student realizuje moduty obowigzkowe i wybiera moduty sposréd modutéw do wyboru.
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Praktyki mogg byc

realizowane nastepujacych podmiotach: przedsiebiorstwa produkcyjne,

przedsiebiorstwa handlowe, przedsiebiorstwa ustugowe, jednostki projektowe i doradcze. Jednostki z
dziatajgce w obszarze: marketingu i sprzedazy, handlu, reklamy, public relations, badan i rozwoju,
innowacji i rozwoju, badan marketingowych. Student moze wybrac praktykodawce samodzielnie lub z
katalogu firm wspotpracujgcych z Uczelnia.

Praktyka zawodowa

Moduty obowigzkowe:

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

Moduty do wyboru:

System zarzgdzania przedsiebiorstwem; Zarzgdzanie logistyczno — marketingowe;
Organizacja dziatalnosci marketingowej w przedsiebiorstwie; Dziatalnos¢ e-
marketingowa w przedsiebiorstwie; Polityka dystrybucji; Dziatania z zakresu

przedsiebiorstwie; Organizacja dziatalnosci w zakresie handlu zagranicznego

innowacjami.

Polityka promocji; System zarzadzania zasobami ludzkimi; Programy
komputerowe wykorzystywanie w podmiocie; Zarzgdzanie zasobami
informatycznymi; Dziatalnos¢ w zakresie wprowadzania i zarzadzania

aktywizacji sprzedazy; Funkcjonowanie dziatu sprzedazy; Polityka cen w

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

o weryfikacja efektdw uczenia sie z obszaru wiedzy

quiz interaktywny na platformie Moodle (pytania testowe i opisowe)
kolokwium pisemne (pytania testowe i opisowe)

egzamin pisemny (pytania testowe, opisowe)

kolokwium ustne

sprawdziany srédsemestralne

indywidualne lub zespotowe opracowanie tematu

indywidualna praca pisemna w postaci eseju lub referatu

analiza studium przypadku

praca dyplomowa (cze$c¢ teoretyczna z bibliografia)

e weryfikacja efektdw uczenia sie z obszaru umiejetnosci

aktywnos$¢ na zajeciach rozumiana jako zaangazowanie w prace grupowg
zadania o charakterze praktycznym wykonywanie indywidualnie lub w zespotach
symulacje podczas zajec

kolokwium pisemne (pytania problemowe)

egzamin pisemny (pytania problemowe)

o
o
o
o
o
o
o
o
o raport
o
o projekt
o
o
o
o
o
o

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

o weryfikacja efektdw uczenia sie z obszaru kompetencji spotecznych
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dyskusja moderowana lub debata przeprowadzona podczas zajec
udziat w zajeciach rozumiany jako aktywna konwersacja z prowadzgacym
prezentacja zagadnienia lub projektu na forum, obrona projektu
udzielanie kolezenskiej informacji zwrotnej

O O O O

E) WYKAZ ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC Z PRZYPISANIEM PUNKTOW ECTS

Przedmiot ECTS
Jezyk obcy 14
Przedmioty specjalnosciowe 36

w
(e)]

Praktyka zawodowa

Metodyka pracy projektowej

Seminarium dyplomowe (projekt)
WF

BHP

Podstawy socjologii

Rozwdj umiejetnosci interpersonalnych
Podstawy zarzgdzania
Zarzadzanie zespotem
Podstawy marketingu
Prawo cywilne

Technologia informacyjna
Mikroekonomia
Psychologia w marketingu
Techniki sprzedazy
Zarzadzanie produktem
Negocjacje w biznesie
Badania marketingowe
Statystyka opisowa
Logistyka marketingowa
Marketing B2B

Analiza rynku i konkurencji
Strategie sprzedazy
Zachowania konsumentow
Przedsiebiorczos¢
Komunikacja marketingowa
Efektywnosé marketingu
Wyzwania rynku pracy
Global marketing (ang.)
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