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l. Ogdlna charakterystyka prowadzonych studiow

1. Informacje ogdlne

Nazwa kierunku studiow

Marketing i sprzedaz

Poziom studiow

studia pierwszego stopnia

Poziom kwalifikacji

Profil studiow

praktyczny

Forma studidow

stacjonarne / niestacjonarne

Kod ISCED 0413
Liczba semestréow konieczna do ukoriczenia studidow 6
na ocenianym kierunku na danym poziomie
Liczba punktéw ECTS konieczna do ukonczenia studiow na 180
ocenianym kierunku na danym poziomie

. . L. stacjonarne niestacjonarne
taczna liczba godzin zajec

2792 2084

Wymiar praktyk zawodowych 960 godz.
Jezyk, w ktédrym prowadzone s3 zajecia Jezyk polski
Tytut zawodowy uzyskiwany przez absolwenta licencjat
Uzyskiwane uprawnienia zawodowe brak

2.  Zasady rekrutacji i szczegotowy opis wymagan dla kandydatéw na studia

O przyjecie na studia mogg ubiegac sie zardwno osoby posiadajgce obywatelstwo polskie, jak i obcokrajowcy,
ktoérzy uzyskali swiadectwo dojrzatosci lub jego odpowiednik w danym kraju uprawniajgcy do ubiegania sie
o przyjecie na studia wyzsze. Warunkiem przyjecia na studia jest zdobycie okreslonej liczby punktéw
wynikajacych z wynikéw egzaminu maturalnego oraz ztozenie kompletu dokumentéw, w tym zaswiadczenia
o stanie zdrowia i uiszczenie optaty wpisowe;.

O pierwszenstwie przyjecia na studia decydowaé bedzie ranking punktowy okreslony w zasadach rekrutacji.
Do rankingu zaliczac¢ sie bedg wyniki z kluczowych dla kierunku przedmiotéw wedtug nastepujacych zasad:

— przedmiot obowigzkowy — do wyboru jeden przedmiot: jezyk polski albo jezyk angielski,
albo matematyka (1% na poziomie podstawowym = 1 pkt, 1% na poziomie rozszerzonym = 2 pkt);

— przedmiot dodatkowy — do wyboru jeden dowolny przedmiot dodatkowy zdawany na maturze
(1% na poziomie podstawowym = 1 pkt, 1% na poziomie rozszerzonym = 2 pkt), jednakze preferowane
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s3 nastepujace przedmioty: matematyka, wiedza o spoteczenstwie (suma punktéw z przedmiotu
preferowanego liczona jest x 2).
Kandydaci bedg kwalifikowani wedtug catkowitej liczby zdobytych punktéw, rozpoczynajgc od osoby, ktora
zdobyta najwyzszg liczbe punktéw, az do wypetnienia limitu przyjeé na kierunek.
Dodatkowo Uczelnia stworzyta preferencyjne warunki rekrutacji dla finalistow i laureatow olimpiad
wskazanych w warunkach rekrutacji.
Opftaty zwigzane z postepowaniem rekrutacyjnym sg okreslone uchwatg Senatu. Decyzje o przyjeciu na studia
wydaje Rektor Uczelni poprzez wpis na liste studentéw.

3. Przyporzadkowanie programu studiow dla kierunku do dyscyplin oraz procentowy udziat liczby punktéw
ECTS kazdej z tych dyscyplin w liczbie punktéw ECTS koniecznej do ukonczenia studiow na ocenianym
kierunku na danym poziomie, ze wskazaniem dyscypliny wiodacej

Nazwa dyscypliny wiodacej, do ktorej zostat przyporzadkowany kierunek:

Punkty ECTS
liczba %

Nauki o zarzgdzaniu i jakosci 126 70%

Nazwa dyscypliny wiodacej

Nazwy pozostatych dyscyplin wraz z okresleniem procentowego udziatu liczby punktéw ECTS dla pozostatych
dyscyplin w ogélnej liczbie punktéw ECTS wymaganej do ukonczenia studiéw na kierunku:

. Punkty ECTS
Nazwa dyscypliny
liczba %
Ekonomia i finanse 36 20%
Nauki o komunikacji spotecznej i mediach 18 10%

4. Podstawowe wskazniki ECTS okreslone dla programu studiow

L. Liczba punktéw ECTS/Liczba godzin
Nazwa wskaznika - - -
stacjonarne Niestacjonarne
taczna liczba punktéow ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach
zaje¢ prowadzonych z bezposrednim udziatem nauczycieli 98,5 73,3-73,5
akademickich lub innych oséb prowadzacych zajecia
taczna liczba punktéw ECTS przyporzgdkowana zajeciom
ksztattujacym umiejetnoéci praktyczne 147,2-148 150,8-152
taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach
zajec z dziedziny nauk humanistycznych — w przypadku 17 17
kierunkéw studiow przyporzadkowanych do dyscyplin w ramach
dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne
taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach
zajec z dziedziny nauk spotecznych — w przypadku kierunkéw nd. nd.
studiéw przyporzadkowanych do dyscyplin w ramach dziedzin
innych niz odpowiednio nauki spoteczne
taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana zajeciom do 81 81
wyboru
taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana praktykom - 38
zawodowym
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W przypadku stacjonarnych studiéw pierwszego stopnia
i jednolitych studidow magisterskich liczba godzin zaje¢
z wychowania fizycznego

60

W przypadku prowadzenia zajec z wykorzystaniem metod i technik ksztatcenia na odlegtos¢:

taczna liczba godzin zaje¢ okreslona w programie studidow na
studiach stacjonarnych / t3czna liczba godzin zajec
prowadzonych z wykorzystaniem metod i technik ksztatcenia
na odlegtosc

2792/244

2084/244

5. Sylwetka absolwenta

Studia pierwszego stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz pozwalajg na zdobycie gruntownej wiedzy

w zakresie marketingu, na temat jego miejsca w systemie nauk, interdyscyplinarnej specyfiki, ulokowania

pomiedzy naukami o zarzadzaniu i jakosci, ekonomig i finansami oraz naukami o komunikacji spotecznej

i mediach, a w szczegdlnosci umozliwiajg uzyskanie wiedzy obejmujgcej wptyw proceséw marketingowych, praw

i relacji ekonomicznych na marketing oraz sprzedaz. W procesie dydaktycznym szczegdlng uwage zwraca sie na

praktyczne aspekty wykorzystania wiedzy z zakresu marketingu, poprzez rozwigzywanie probleméw oraz

tworzenie strategii wspotczesnych organizacji, wystepujacych w dziatalnosci gospodarczej zaréwno matych, jak

i duzych przedsiebiorstw, a takze podmiotéw sektora instytucji publicznych. Studenci zyskujg szerokie,

praktyczne, umiejetnosci zawodowe obejmujace:

— wiedze o praktycznym zastosowaniu wspotczesnych koncepcji, modeli i narzedzi wspomagajgcych

procesy marketingowe w przedsiebiorstwie;

interpretowanie na zaawansowanym poziomie mechanizméw funkcjonowania gospodarki oraz ich
wptyw na obszar marketingu;

pozyskiwanie, analizowanie i interpretowanie danych ilosciowych i jakosciowych w celu oceny oraz
optymalizacji polityki cenowej oraz strategii marketingowej w przedsiebiorstwie z uwzglednieniem
aspektow spotecznych oraz ekonomiczno-finansowych;

postugiwanie sie odpowiednimi normami i zasadami prawnymi, zawodowymi i moralnymi w celu
rozwigzania konkretnych probleméw marketingowych oraz zastosowania nowych technologii
w procesie marketingowym;

zaawansowane umiejetnosci analityczne, zarzadcze oraz finansowe pozwalajgce na realizacje celéow
zwigzanych z projektowaniem i podejmowaniem profesjonalnych oraz racjonalnych dziatan w obszarze
marketingu;

analizowanie biezgcej sytuacji przedsiebiorstwa w obszarze marketingu i sprzedazy oraz projektowanie
zoptymalizowanych proceséw marketingowych z wykorzystaniem nowoczesnych technologii;
ocenianie efektywnosci i racjonalnosci dotychczasowych dziatan marketingowych, realizowanych
w roznych przedsiebiorstwach oraz zmiane strategii marketingowej;

dokonywanie trafnego wyboru najkorzystniejszych narzedzi z obszaru promocji i sprzedazy produktéw
i ustug;

umiejetnos¢ budowania strategii marketingowych z wykorzystaniem persony oraz ich implementacji;
umiejetnos¢ kreowania marki z wykorzystaniem narzedzi z obszaru public relations;

umiejetnos¢ pozycjonowania produktu oraz segmentacji rynku dla réznych produktéw i ustug;
znajomos¢ zasad funkcjonowania prawa (gtdéwnie w obszarze marketingu, identyfikacji wizualnej oraz
praw autorskich) i rozumienia przepiséw prawnych;
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— znajomos¢ podstawowych mechanizméw ekonomicznych na szczeblu mikro- i makroekonomicznym

oraz prawidtowosci funkcjonowania przedsiebiorstw w warunkach gospodarki wolnorynkowej;

— znajomos¢ typowych i nietypowych technik sprzedazy oraz ich zastosowania w przypadku réznorodnych

produktéw i ustug;

— prowadzenia wtasnej dziatalnosci, szczegdlnie w obszarze marketingu i sprzedazy.

Ponadto, absolwent studiow pierwszego stopnia kierunku Marketing i sprzedaz rozumie mechanizm dziatania
aspektow spotecznych i psychologicznych dotyczacych zarzgdzania organizacjami, ze szczegdlnym
uwzglednieniem obszaru marketingu i sprzedazy. Posiada réwniez wiedze w zakresie aspektéw
miedzynarodowego marketingu, reklamy i zarzagdzania produktu.

Absolwent kierunku Marketing i sprzedaz jest sSwiadomy odpowiedzialnosci spotecznej i etycznej zwigzanej
z wykonywaniem zawoddéw zwigzanych z marketingiem i sprzedaza. Zna jezyk obcy na poziomie biegtosci B2
Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego Rady Europy oraz umie postugiwac sie specjalistycznym
jezykiem obcym z zakresu marketingu i sprzedazy.

Il Koncepcja ksztatcenia

1. Wskazanie zwigzku kierunku studidw z misjg i strategia rozwoju Uczelni

Przy formutowaniu koncepcji ksztatcenia na kierunku Marketing i sprzedaz studia pierwszego stopnia o profilu
praktycznym uwzgledniono:
— misje i strategie Uczelni,
— doswiadczenie Uczelni, jej zasoby i mozliwosc realizacji opracowanej koncepcji ksztatcenia,
— potrzeby rynku pracy oraz otoczenia spoteczno-gospodarczego,
— obowigzujace regulacje prawne i wzorce miedzynarodowe,
— opinie interesariuszy zewnetrznych oraz wewnetrznych.

Koncepcja ksztatcenia na wnioskowanym kierunku jest spdjna z misjq i strategig Uczelni okreslong w ,,Strategii
Dolnoslaskiej Szkoty Wyzszej (obecnie Uniwersytetu Dolnoslgskiego DSW) na lata 2022-2025 z perspektywa do
2030 roku”. Uniwersytet Dolnoslgski DSW dazy do tego, aby by¢ Uczelnig, ktdra jest Miejscem dla Ciebie, gdzie
zgodnie z przyjetg misjg faczy sie ludzi, ksztatci praktycznie i realizuje pasje. Uniwersytet Dolnoslgski DSW jest
przestrzenig ksztattowang z myslg o studentach jako kluczowej grupie spotecznosci akademickiej. Uczelnia
tworzy przestrzen do praktycznej nauki, pracy, wspodtdziatania, rozwoju wspdlnie we wspotpracy z kolegami
i kolezankami, jak rowniez z wyktadowcami, ktorzy wspierajg studentéw na kazdym etapie edukacji. Jest to tez
miejsce zapewniajgce warunki do samorozwoju, realizacji zainteresowan, poznawania ciekawych ludzi,
budowania i pielegnowania relacji oraz kreowania i wspottworzenia. Uniwersytet Dolnoslgski DSW to miejsce,
w ktérym doswiadcza sie inspiracji, wzajemnego uczenia sie, uczenia innych i wymiany praktycznych
doswiadczen. Wizja Uczelni brzmi: ,,W przyjaznej przestrzeni wspdlnie rozwijamy ustuge edukacyjng opartg na
wiedzy, najlepszej praktyce i nowoczesnej technologii”.

Spotecznos¢ akademicka tworzg wyktadowcy otwarci, zaangazowani, petni wiedzy i doswiadczen, ktorg chca
sie dzieli¢ oraz inspirowac studentéw i wspétpracownikdw do poznawania i odkrywania otaczajgcego nas Swiata.
Uniwersytet Dolnoslgski DSW jest uczelnig akademickg, ktéra aktywnie wspdttworzy Federacje Naukowg WSB-
DSW Merito i wspiera rozwéj naukowy w wybranych dyscyplinach. Zakoriczona obecnie ewaluacja jakosci
dziatalnosci naukowej uczelni, ktérej zostaty poddane dyscypliny rozwijane przez uczelnie nalezgce do Federacji
Naukowej WSB-DSW, pokazata, ze kluczowe dla wnioskowanego kierunku dyscypliny: nauki o zarzadzaniu
i jakosci (dyscyplina wiodgca), ekonomia i finanse oraz nauki o komunikacji spotecznej i mediach (dyscypliny
uzupetniajace) uzyskaty najwyisze oceny ,A”. Uniwersytet Dolnoslaski DSW $wiadomie ksztattuje swojg
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tozsamos¢, taczac doswiadczenia w zakresie ksztatcenia i prowadzenia nauki, wartosci (takie jak m.in.
wspotpraca, zaangazowanie, wiarygodnosé, kreatywnos$é, innowacyjno$é, elastycznosé, otwartos$é) oraz
podstawy modelu biznesowego cztonka Grupy TEB Akademia i Federacji Naukowej WSB-DSW z wizjg
dynamicznego rozwoju uczelni w modelu PUMA (Praktycznos$¢ Uniwersalno$é Masowos¢ Akademickosé).

Koncepcja ksztatcenia na wnioskowanym kierunku jest tez zgodna z zatozeniami rzagdowego dokumentu
ksztattujgcego polityke panstwa wobec edukacji, tj. Zintegrowanej Strategii Umiejetnosci 2030, w ktdrego
tworzeniu aktywnie uczestniczyli pracownicy naukowi Uniwersytetu Dolnoslgskiego DSW.

Zaréwno misja, jak i wizja wytyczajg strategiczne kierunki dziatan w rozwoju Uczelni, ktéry zostat
ukierunkowany miedzy innymi na poszerzenie dziatan edukacyjnych o obszar marketingu i sprzedazy. W ramach
realizacji tego zatozenia, w oparciu o szczegdtowe analizy rynku, Uniwersytet Dolnoslaski DSW planuje
wprowadzi¢ do oferty edukacyjnej kierunek studiow Marketing i sprzedaz, ktérego koncepcja ksztatcenia spetni
zarowno oczekiwania rynku, jak i samych studentéw, odpowiadajgc na ich potrzeby oraz pasje.

Uniwersytet Dolnoslagski DSW w swoich zatozeniach strategicznych ktadzie nacisk na wsparcie atrybutu
praktycznosci ksztatcenia, co na kierunku Marketing i sprzedaz przejawiac sie bedzie w stosowanych metodach
dydaktycznych, inwestycjach w specjalistyczne laboratoria oraz w zatrudnianiu wykwalifikowanych nauczycieli
praktykéw. Wskaznik praktycznosci zaplanowanych zajeé¢ wynosi 82% na studiach stacjonarnych oraz 84% na
niestacjonarnych. Gruntowne przygotowanie absolwentéw do podejmowania rdél spotecznych i zawodowych,
odpowiadajacych potrzebom wspdtczesnosci, a tym samym dgzenie do ksztattowania uczgcych sie przez cate
2ycie, pracujgcych nad wtasnym rozwojem zaangazowanych obywateli — to takze jeden z priorytetéw Uczelni.
Oznacza to, ze Uczelnia bedzie ktadta duzy nacisk na zajecia ¢éwiczeniowe, laboratoryjne oraz projektowe,
wykorzystujac przy tym najnowsze technologie i osiggniecia nauki w dyscyplinie nauki o zarzadzaniu i jakosci,
w obszarze marketingu oraz sprzedazy. Praktycznos¢ ksztatcenia to réwniez wspétpraca ze specjalistycznymi
jednostkami dziatajgcymi w obszarze marketingu. Uczelnia doktada wszelkich staran, aby tranzycja studentéw
z Uczelni na rynek pracy bytfa jak najbardziej optymalna, co znajduje swoje odzwierciedlenie w opracowanej dla
kierunku koncepcji ksztatcenia, zawierajacej z jednej strony istotng liczbe zajeé praktycznych, laboratoriéw
i praktyk zawodowych, z drugiej wsparcie merytoryczne nauczycieli, w roli wyktadowcéw, tutorow, czy tez
uczelnianych opiekunéw praktyk i Scista wspotpraca z partnerami z otoczenia spoteczno-gospodarczego.
Uniwersytet Dolnoslaski DSW jako Uczelnia spotecznie zaangazowana od lat wspdtpracuje z pracodawcami
w procesie tworzenia udoskonalania realizowanych programoéw studiéw. Tak tez byto w przypadku prac nad
koncepcjg programu studidw na kierunku Marketing i sprzedaz, ktéra powstata w konsultacji ze specjalistami
rynku pracy, przedstawicielami pracodawcédw oraz doswiadczonymi nauczycielami akademickimi.

Aktywna praca Biura Karier, kojarzgca studentdw i absolwentow z rynkiem i pracodawcami, to kolejny
element strategicznych dziatan Uniwersytetu Dolnoslgskiego DSW, koncentrujgcego sie na nowych miejscach
pracy dla absolwentow, w ktérych mozliwe jest wykorzystanie wiedzy z zakresu marketingu, komunikacji
spotecznej, sprzedazy, finanséw, ekonomii oraz zarzadzania, a takze rozwijanie szeroko pojetych umiejetnosci
z tego zakresu, m.in. w takich miejscach jak dziaty marketingowe przedsiebiorstw o réznej wielkosci i strukturze
organizacyjnej, firmy konsultingowe oraz podmioty sektora publicznego, jednostki administracji panstwowej —
lokalnej i centralnej, instytucje pozarzadowe, instytucje edukacyjne, banki i inne instytucje finansowe, dziaty
public relations, dziaty zwigzane z analityka social mediéw oraz analitykg webowg oraz centra analiz biznesowych
itp.

2. Wskazanie potrzeb spoteczno-gospodarczych utworzenia studiow oraz zgodnosci efektéw uczenia sie
z tymi potrzebami

Marketing i sprzedaz to jeden z najszybciej rozwijajgcych sie obszaréw na catym swiecie, zaréwno pod
wzgledem naukowym, jak i przede wszystkim praktycznym. Ciggle zmieniajace sie uwarunkowania
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technologiczne, prawne, powstajgce innowacje oraz polityka wprowadzajaca na rynek szereg nowych rozwigzan
informatycznych, wymusza ciggtg potrzebe ksztatcenia sie w tym zakresie oraz niegasngce zainteresowanie
wiedzg zaréwno teoretyczng, jak i praktyczng, mozliwg do wykorzystania w codziennych dziataniach wielu
podmiotéw gospodarczych, a takze oséb fizycznych. Z danych Ministerstwa Edukacji i Nauki wynika, ze liczba
kandydatow na studia na kierunku Marketing i sprzedaz lub pokrewnych wzrasta z roku na rok, co powoduje, ze
kierunek niezmiennie cieszy sie coraz wiekszym zainteresowaniem kandydatéw [https://studia.gov.pl/wp-
content/uploads/2020 /12/20201214-WYNIKI-rekrutacji-2020-2021.pdf]. Wedtug danych Ministerstwa w roku
akademickim 2020/2021 na kierunek Marketing i sprzedaz kandydowato 6,3 oséb na 1 miejsce, a na kierunek
marketing 5,7 osdb na 1 miejsce.

Marketing i sprzedaz to kierunek studidw pozwalajacy studentom z jednej strony zdobyé wszechstronng
i interdyscyplinarng wiedze, ktérg mogg wykorzystac¢ w zasadzie na kazdym stanowisku pracy, ale réwniez w zyciu
prywatnym. Absolwenci tego kierunku wyposazeni s3 w bardzo konkretne ipraktyczne umiejetnosci,
przynoszace efekty nie tylko podmiotom ich zatrudniajgcym, ale réwniez otoczeniu spotecznemu i biznesowemu,
czy tez im samym.

Polska odgrywa coraz wiekszg role na rynku europejskim w eksporcie ustug. Zgodnie z raportem ,,Global Trade
Forecast” banku HSBC, obecnie ustugi stanowig ok. 20% catkowitego eksportu, a przewiduje sig, ze jego wartos¢
bedzie rosta w tempie ok. 7% rocznie przez najblizszych 15 lat, co stanowi wartos¢ o wiele wyzszg od prognozy
tempa wzrostu eksportu towardw (https://biznes.newseria.pl/news/w-polsce-powstaje-centrum,p1252698106

[2022-03-02]). Duze firmy globalne coraz chetniej spoglgdaja w strone naszego regionu, decydujac sie na
inwestycje w centra ustug biznesowych, takich jak ustugi IT, ustugi finansowe czy wtasnie ustugi marketingowe.
Polska zajmuje pierwsze miejsce w Europie w inwestycjach tego typu, a wiekszo$¢ duzych miast takich jak
Warszawa, Krakéw, Gdansk, Poznan czy Wroctaw odczuwajg obecnos¢ tych inwestycji w wielu aspektach zycia
spotecznego i gospodarczego. Inwestorzy podkreslajg przy tym, ze ich decyzje gtéwnie motywowane sg kapitatem
ludzkim oraz jakoscig pracownikow, a takze potencjatem akademickim, oferowanym przez poszczegdlne regiony.
Sytuacja ta skutkuje nieustajgcym zapotrzebowaniem na dobrze przygotowang kadre w obszarze marketingu
i sprzedazy, ktéra bedzie gotowa na wspdtprace szczegdlnie w zakresie miedzynarodowym. Z tego powodu
niebagatelne znaczenie dla przysztych studentow wnioskowanego kierunku ma bardzo dobra znajomos¢ jezykéw
obcych oraz umiejetnosci praktyczne absolwentéw uczelni, chcacych sprosta¢ wyzwaniom stawianym przez
koncerny miedzynarodowe oraz wielkie sieci handlowe.

Na obszarze Dolnego Slaska swoje centra ustug wspdlnych otworzyty takie instytucje, jak Toyota, Bank UBS,
HP, BNY Mellon, EY, itp. Zgodnie z danymi z ABSL, w samym Wroctawiu uruchomiono juz ponad 170 centréw
biznesowych, w ktérych zatrudnienie znalazto ftacznie ok. 47,5tys. osdb (https://www.wroclaw.pl/

przedsiebiorczy-wroclaw/wroclaw-praca-zatrudnienie-branze-zarobki-2022  [2022-03-02]). Warto rdéwniez

podkresli¢, ze ta liczba stale roénie. Zaraz po Warszawie i Krakowie stolica Dolnego Slaska pozostaje najsilniejszym
regionem przyciggajacym tego rodzaju inwestycje. We Wroctawiu swojg siedzibe majg takie firmy jak Allegro,
Ceneo, Amrest Holding, E-obuwie czy Deichmann, ktére stale poszerzajg swoje dziaty sprzedazy i marketingu.
Istnieje tez wiele agencji marketingowych i PR, ktére poszukujg kreatywnych i wyspecjalizowanych pracownikow.
Dolnoslaskie uczelnie starajg sie sprostaé oczekiwaniom inwestoréw, ksztatcgc specjalistéw na wysokim
poziomie i dostarczajac na rynek wysoko wykwalifikowang kadre. Jednak popyt na mtode, zdolne osoby,
posiadajace wtasciwe kompetencje i umiejetnosci stale rosnie, rozwija sie wiele centrow handlowych, ktére
poszukujg wyspecjalizowanych pracownikéw w obszarze marketingu, reklamy, sprzedazy i public relations.
Uniwersytet Dolnoslaski DSW, wstuchujac sie w te gtosy, opracowat program studidw na kierunku Marketing
i sprzedaz w taki sposob, by jak najlepiej wpisac sie w te wymagania. Zatozona praktycznos$¢ ksztatcenia oraz
szeroki wachlarz przedmiotéw z obszaru wspodtczesnego marketingu zapewnia, ze absolwent tego kierunku
bedzie gotowy do podjecia pracy oraz samodzielnej dziatalnosci gospodarczej. Dodatkowo, rozbudowana oferta
przedmiotdw specjalnosciowych skoncentrowanych na nowych technologiach (e-PR, e-commerce,
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automatyzacja marketingu, optymalizacja i pozycjonowanie stron SEQ) gwarantuje wyposazenie absolwenta
w wiedze, umiejetnosci i kompetencje informatyczne, wspomagajace podejmowanie dziatan marketingowych
w sposob racjonalny i efektywny, w oparciu o umiejetnosci analityczne i narzedzia IT.

Studia pierwszego stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz pozwolg studentom:

— pozna¢ mechanizmy funkcjonowania podmiotéw gospodarczych i administracyjnych w rdéznych
sektorach gospodarki w obszarze dziatart marketingowych;

— poznacizrozumieé wspotzaleznosci miedzy strategig marketingowaq oraz sprzedazowg a mechanizmami
gospodarczymi;

— poznac¢ i zrozumie¢ role marki oraz brandingu oraz skutecznie wprowadza¢ rebranding do réznych
organizacji na rynku krajowym i miedzynarodowym;

— zdoby¢ wiedze i umiejetnosci praktyczne zwigzane z objasnieniem, interpretowaniem i stosowaniem
podstawowych narzedzi marketingowych oraz modeli wspomagajacych procesy marketingowe oraz
podejmowanie decyzji w tym obszarze;

— zdobyé umiejetnos¢ identyfikowania, diagnozowania i rozwigzywania probleméw w obszarze
komunikacji marketingowej;

— zdoby¢ umiejetnos¢ selekcji oraz analizy danych o otoczeniu spoteczno-gospodarczym
i konkurencyjnym;

— umozliwi¢ nabycie umiejetnosci oceny skutkow podejmowanych decyzji i przedsiewzieé;

— zdobyé¢ wiedze i umiejetnosci dotyczace optymalizacji proceséw marketingowych w odniesieniu do
przedsiebiorstw, w ujeciu krajowym i miedzynarodowym;

—  skutecznie komunikowac sie, negocjowac i przekonywac¢ do swoich racji, mysle¢ tworczo i krytycznie
oraz pracowaé w zespole w réznych rolach;

— zdoby¢ wiedze i umiejetnosci analizy probleméw marketingowych wraz ze wskazaniem wynikajgcego
z nich ryzyka i zagrozen;

— wyksztatci¢ umiejetnosci identyfikacji, pomiaru i analizy segmentéw rynku oraz planowania
i budzetowania dziatan z obszaru marketingu mix oraz marketingu 5.0.

Efekty uczenia sie opracowane dla kierunku wpisujg sie w dziedzine nauk spotecznych. Majg one charakter
praktyczny, co odpowiada celowi ksztatcenia na potrzeby rynku pracy. Dzieki zastosowaniu réznorodnych form
ksztatcenia oraz metod i technik dydaktycznych, w szczegdlnosci innowacyjnych, aktywizujgcych studentéw
(przyktadowo: konwersatoria, seminaria, warsztaty, prace zespotowe i projektowe, studia przypadkow, gry
dydaktyczne oraz biznesowe), studenci zdobywa¢ beda umiejetnosci praktyczne, niezbedne w kazdym miejscu
pracy.

Nalezy wskazaé, ze tak opracowana koncepcja ksztatcenia wpisuje sie w jeden z celdw strategicznych Strategii
Rozwoju Wojewddztwa Dolnoslgskiego 2030: Wzmocnienie regionalnego kapitatu ludzkiego i spotecznego
i wskazane w nim do realizacji zadania, m.in.:

—  ksztattowanie i rozwadj ustug edukacyjnych i spotecznych ukierunkowanych na rozwéj rynkéw pracy,

— wsparcie innowacyjnych metod ksztatcenia,

— wspieranie dziatan na rzecz rozwoju umiejetnosci i postaw kreatywnych i przedsiebiorczych
sformutowanych w ramach celu operacyjnego: Poprawa efektywnosci  ksztatcenia
(https://umwd.dolnyslask.pl/fileadmin/user upload/Organizacje pozarzadowe/SRWD 2030 calosc
druk.pdf [2022-03-02]).

Na podkreslenie zastuguje fakt, ze w trakcie pracy nad koncepcjg kierunku i modutami przedmiotéw

wybieralnych, prowadzone byly konsultacje z przedstawicielami otoczenia spoteczno-ekonomicznego
wojewddztwa dolnoslagskiego. W trakcie spotkan z interesariuszami zewnetrznymi ksztattowaty sie propozycje
modutéw przedmiotdw wybieralnych, ktére powinny zosta¢ uruchomione w ramach kierunku Marketing
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i sprzedaz na Uniwersytecie Dolnoslgskim DSW. Okreslono cztery wiodgce moduty, tj. E-marketing, Zarzqdzanie
sprzedazq, Content marketing oraz Strategie i techniki sprzedazowe. Cztery propozycje zyskaty pozytywne opinie
pracodawcéw z zaznaczeniem szczegdlnego zapotrzebowania na specjalistdow z danej branzy na rynku
dolnoslaskim. Koncepcja ksztatcenia na kierunku Marketing i sprzedaz opiera sie czesciowo na wzorcach
zagranicznych partneréw uczelnianych, m.in. takich jak: Open University of Cypr, Goteborg University
oraz na doswiadczeniu Uniwersytetu Dolnoslagskiego DSW w zakresie opracowywania i realizacji programoéw
i konferencji z partnerami z otoczenia spoteczno-gospodarczego, jak. np. zrealizowane w 2019 Forum Przemystu
4.0 zorganizowane we wspotpracy z Uniwersytetem WSB Merito (wczesniej Wyisza Szkota Bankowag) i firma
Materialise S.A., czy tez organizowane cyklicznie przez Biuro Karier i Praktyk, we wspdtpracy z dolnoslgskimi
pracodawcami, Targi Pracy i Przedsiebiorczosci Week4Work.

Swoistg egzemplifikacjg zwigzku Uczelni z otoczeniem spoteczno-gospodarczym sg realizowane w ramach
Grantéw Regionalnego Programu Operacyjnego projekty badawczo-rozwojowe, takze o charakterze
komercjalizacyjnym na zlecenie podmiotéw gospodarczych. W ostatnich latach pracownicy Uczelni wraz
z podmiotami gospodarczymi zrealizowali nastepujace projekty:

— Ogolnopolski mobilny przewodnik po wydarzeniach — cyfrowe narzedzie do aktywizacji spoteczeristwa
(Bon na innowacje, 2019; 123 000,00 PLN);

—  Rozwdj firmy Human Partner sp. z 0.0. poprzez wdrozenie innowacyjnych rozwiqzar Edu-Tech (Bon na
innowacje, 2019; 138 990,00 PLN);

—  Zaprojektowanie i wdrozenie responsywnej platformy e-learningowej w obszarze psychologii (Bon na
innowacje, 2019-2020; 143 910,00 PLN);

—  Przeprowadzenie prac B+R nad wprowadzeniem mobilnego przewodnika w muzeum (Bon na
innowacje, 2019; 143 295,00 PLN);

—  Przeprowadzenie prac B+R nad wprowadzeniem opaski monitorujgcej osoby przebywajgce w domu dla
0s6b niesamodzielnych (Bon na innowacje, 2019; 142 680,00 PLN).

Wysokie kompetencje dydaktyczne nauczycieli akademickich prowadzacych zajecia na kierunku, poparte
osiggnieciami w pracy naukowej oraz doswiadczeniem praktycznym, zapewniajg wysoka jakos¢ ksztatcenia.
Kadra wyktadowcéw to gtdwnie doswiadczeni praktycy — przedsiebiorcy, menedzerowie i specjalisci z zakresu
marketingu i public relations, marki czy e-commerce oraz dydaktycy o znaczgcym dorobku naukowym
posiadajacy réwniez doswiadczenie w praktyce gospodarczej.

Doswiadczenie zdobyte poza uczelnig wykorzystujg w pracy dydaktycznej, wskazujac studentom konkretne
przyktady zastosowania wiedzy teoretycznej w praktyce. Umowy z partnerami zewnetrznymi dotyczgce
organizacji praktyk studenckich oraz prowadzenia zaje¢ przez osoby posiadajgce znaczne pozaakademickie
doswiadczenie zawodowe, zapewniajg studentom bezposredni kontakt z praktykami i umozliwiajg poznanie
réznych profesji, w ktérych umiejetnosci zdobywane podczas studidw znajdujg zastosowanie.

Absolwent kierunku Marketing i sprzedaz jest otwarty na zmiany, wyposazony w umiejetnosci
dostosowywania sie do zmieniajgcego sie otoczenia gospodarczego, w tym rynku pracy. Cechuje sie etyczng
i spoteczng odpowiedzialnoscig zawodowg. Ma wpojone nawyki ustawicznego ksztatcenia sie i jest przygotowany
do kontynuowania edukacji na studiach podyplomowych, MBA oraz studiach drugiego stopnia. Uzyskane przez
absolwenta efekty uczenia sie przygotowujg go takze do podjecia wiasnej dziatalnosci gospodarczej,
konsultingowej i doradczej.
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3. Tabela kierunkowych efektéw uczenia sie

Symbol . Odniesienie
OPIS KIERUNKOWYCH EFEKTOW UCZENIA SIE
efektu i . . . do charakterystyk
L. Po zakoriczeniu studidw pierwszego stopnia , .
uczenia sie . L. . . efektow uczenia
. na kierunku marketing i sprzedaz, profil praktyczny, .
na kierunku . . . sie
absolwent osigga nastepujgce efekty uczenia sie: )
dla poziomu 6
WIEDZA - absolwent zna i rozumie:
w zaawansowanym stopniu relacje i zaleznosci zachodzgce miedzy PEU W
MiS_I_WO01 |organizacjami, podmiotami dziatajgcymi na rynku i instytucjami prowadzgcymi P6S :NK
dziatania marketingowe i sprzedazowe -
zagadnienia zwigzane z typowymi instytucjami spotecznymi (prawnymi,
MiS_|_WO02 | ekonomicznymi, politycznymi, kulturowymi) i ich wptywem na funkcjonowanie P6S WG
organizacji i prowadzenie dziatalnosci marketingowej i sprzedazowe;j
MIS | W03 specyfike przedmiotowg nauk spotecznych w stopniu pozwalajgcym te wiedze P6S_WG
i
- stosowad w dziatalnosci biznesowe;j P6S_WK
. w stopniu zaawansowanym prawne uwarunkowania dotyczace
MiS_I_Wo04 L L. . . . P6S_WK
odpowiedzialnosci za ochrone wtasnosci intelektualnej oraz praw autorskich
. wspétczesne technologie informacyjne i komunikacyjne uzywane tak w zyciu
MiS_I_W05 o P6S_WK
- spotecznym, jak i zawodowym -
. zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku i zachowaniach nabywcéw na rynku
MiS_I_W06 | . . P6S_WG
- jako kluczowych elementach organizacji i zycia gospodarczego -
MiS | Wo7 pojecie kultury organizacyjnej i jej wptyw na sprawnos¢ dziatalnosci zespotowe;j P6S_WG,
i
- i indywidualnej P6S_WK
. zaawansowane narzedzia komunikacji organizacji z rynkiem, szczegélnie w
MiS_I_W08 . . : . P6S_WG
- zakresie marketingu i sprzedazy -
najwazniejsze aspekty wspotczesnego zycia gospodarczego, w tym zasady i
MiS_| W09 |uwarunkowania (np. finansowe) lezgce u podstaw prowadzenia dziatalnosci P6S_WK
biznesowej
. w zaawansowanym stopniu narzedzia i techniki budowania, koordynowania
MiS_1_W10 _ i _ _ _ _ P6S_WG
oraz efektywnego podtrzymywania relacji pomiedzy podmiotami rynkowymi
zagadnienia z zakresu psychologii i socjologii oraz ich wptyw na zachowania
MiS_I_W11 & i psy & 1008 P P6S_WK
- nabywcow na rynku -
w zaawansowanym stopniu typowe metody badan rynkowych w
MiS_I_W12 | poszczegdlnych obszarach dziatalnosci marketingowej przedsiebiorstwa, w P6S_WG
szczegolnosci badan klienta, produktu i jego jakosci, komunikacji z otoczeniem
zasady organizacji i dziatania poszczegdlnych obszarow marketingu i sprzedazy,
MiS_|I_W13 |ich specyfike oraz zaleznosci zachodzace miedzy nimi, ze szczegdlnym P6S_WK
uwzglednieniem dziatalnosci rynkowej przedsiebiorstw
procedury pozwalajgce diagnozowac i rozwigzywac problemy funkcjonowania PES WG
MiS_I_W14 | organizacji, powstajgce w poszczegdlnych obszarach jej dziatania, w tym w PGS_WK
obszarze proceséw marketingowych i sprzedazowych -
. metody i techniki sprzedazy oraz budowania dtugookresowych relacji z
MiS_| W15 . P6S_ WG
- klientem -
MiS_| W16 |zasady oraz metody tworzenia plandw marketingowych P6S WG

Strona 11z 23




Uniwersytet

L Dolnoslgski DSW
UMIEJETNOSCI — absolwent potrafi:
samodzielnie wyszukiwac, analizowac, oceniaé, wybierac i wykorzystywacé PeU U
MiS_|I_UO01 [informacje z szerokiego spektrum zrédet pisanych, w tym zrédet PES EJW
elektronicznych -
trafnie wybieraé metody i procedury w celu wykonania praktycznych zadan, w
MiS_1_U02 |szczegdlnosci tych zwigzanych z planowaniem dziatalno$ci marketingowe;j i P6S_UW
sprzedazowe;j
dobra¢, wykorzysta¢ oraz dokonac oceny skutecznosci metod, technik i
MiS_|I_UO3 | narzedzi stuzgcych do badania, opisu i praktycznej analizy stanu oraz kierunku P6S_UW
zmian otoczenia rynkowego organizacji
uczestniczyé w procesach podejmowania decyzji operacyjnych i taktycznych
MiS_I_U04 | oraz ocenie proponowanych rozwigzan z zakresu dziatalnosci marketingowej i P6S_UO
sprzedazowe;j
MiS | UOS postugiwacd s.ie.techrTologiar.ni informacyjnymi w celu gromadzenia, PES UW
-~ przetwarzania i analizowania danych -
MiS | UO6 diagnoz.owa-c' i rozwia.zywac' problemy zwigzane z klalsycznymi ir?st.rumentami PES UW
-~ marketingu i sprzedazy: produktem, ceng, dystrybucjg, promocjg i personelem -
prawidtowo postugiwac sie normami i standardami (prawnymi, zawodowymi,
MiS | UO7 etyczn\,/mi, lja'kos’ciowymi iin.)w 'proc:asach marl.<etingu i sprzedaiy', w ) PES UW
- szczegblnosci w obszarze komunikacji z otoczeniem oraz budowania relacji z -
klientem
planowa¢, uczestniczy¢ w debacie i realizowaé dziatania z zakresu komunikacji PES UW
MiS_1_U08 | rynkowej prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych metod, jak i nowych PGS_ UK
technologii -
analizowac¢ oraz poddawac ocenie wizerunek przedsiebiorstwa i oferowanych
MiS_|_UOQ9 | przez niego marek, a takze projektowac elementy systemu tozsamosci P6S_UW
organizacji
MIS | U10 postugiwac sie normami i standardami w procesie zarzadzania organizacja, PES UW
- szczegblnie dziatajacg w marketingu i sprzedazy -
MiS | ULl komunikowa¢ sie w jezyku obcym na poziomie B2 wedtug Europejskiego PES UK
- Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego -
organizowac praktyczne dziatania organizacji, w szczegdlnosci dotyczgce
MiS_I_U12 | marketingu, handlu i negocjacji, z wykorzystaniem réznorodnych norm i regut P6S_UO
oraz standardowych metod i narzedzi
wykorzystac wiedze teoretyczng do szczegdétowego opisu i praktycznego PES UW
MiS_|I_U13 |analizowania proceséw i zjawisk gospodarczych przy podejmowaniu decyzji PGS_UO
marketingowych i sprzedazowych -
. analizowad i oceniaé przebieg zjawisk i proceséw gospodarczych oraz
MiS_I_U14 . . . P6S_UW
- przewidywac ich skutki -
MiS | U15 wyc!ajnie'pracowac’ w 'zespole' i prz'yjmowac’ w nim rézne role, wykazujac sie PES UO
- posiadaniem zdolnosci organizacyjnych -
MiS | U6 umiejetnie organizowacd prace wtasng i trafnie ustalac priorytety na drodze do P6S_UO
- wytyczonego celu zawodowego P6S_UU
. samodzielnie planowac swdj rozwdj i organizowac swoje ksztatcenie sie przez
MiS_I_U17 P6S_UU

cate zycie
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formutowad problemy badawcze, dobiera¢ metody i narzedzia ich
MiS_I_U18 |rozwigzywania z wykorzystaniem wiedzy z dyscyplin nauki wtasciwych dla P6S_UW
kierunku studiow
KOMPETENCIJE SPOLECZNE - absolwent jest gotow do:
dostrzezenia ograniczonego zakresu wtasnej wiedzy i umiejetnosci oraz PEU K
MiS_|_KO01 |rozpoznawania potrzeby ciggtego uczenia sie i statego podnoszenia P6S _KK
kompetencji zawodowych -
MiS | K02 Swiadomego, etycznego realizowania dziatan na polu zawodowym, w tym P6S_KO
- wykonywania dziatalnosci biznesowej P6S_KR
MiS_|_KO03 | dziatania w sposdb przedsiebiorczy P6S_KO
MiS | ko4 aktywnego i otwartego podchodzenia do dziatart handlowych oraz dbania o P6S_KO
- zadowolenie klienta i wizerunek przedsiebiorstwa P6S_KR
prawidtowej identyfikacji i rozstrzygania dylematéw zwigzanych z PES KR
MiS_I_KO05 | wykonywaniem zawodu, ze szczegdlnym naciskiem na dziatalnos¢ zwigzang z PGS_KO
marketingiem i sprzedaza -
MiS_|_KO06 | brania odpowiedzialnosci za powierzone mu zadania P6S_KR
MiS | K07 czynnego uczestnictwa w przygotowaniu projektow spotecznych i P6S_KO

gospodarczych, uwzgledniajgc ich aspekty prawne, ekonomiczne i polityczne

Objasnienie oznaczen:

MiS_I_ kierunkowe efekty uczenia sie dla studidow pierwszego stopnia kierunku Marketing i sprzedaz, | stopien
w kategoria wiedzy

U kategoria umiejetnosci

K kategoria kompetencji spotecznych

P6S_WG poziom 6 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria wiedza: zna i rozumie / zakres i gtebia

P6S_WK poziom 6 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria wiedza: zna i rozumie / kontekst

P6S_UW poziom 6 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi / wykorzystanie wiedzy

P6S_UK poziom 6 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi / komunikowanie sie

P6S_UO poziom 6 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi / organizacja pracy

P6S_UU poziom 6 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi / uczenie sie

P6S_KK poziom 6 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria kompetencje spoteczne: jest gotdw do / ocena

P6S_KO poziom 6 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria kompetencje spoteczne: jest gotdw do / odpowiedzialnosé
P6S_KR poziom 6 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria kompetencje spoteczne: jest gotéw do / rola zawodowa
01, 02, 03 L

X K numer efektu uczenia sie

i kolejne
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4.

Tabela pokrycia charakterystyk kompetencji uniwersalnych Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji oraz

charakterystyk drugiego stopnia efektéw uczenia sie dla kwalifikacji na poziomach 6-7 Polskiej Ramy

Kwalifikacji przez kierunkowe efekty uczenia sie

Opis charakterystyk kompetencji uniwersalnych poziomu 6

Symbol efektu

Symbol Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji oraz charakterystyk drugiego ..
. . . et e . . uczenia sie
charakterystyk stopnia efektow uczenia sie dla kwalifikacji Polskiej Ramy .
- dla kierunku
Kwalifikacji
WIEDZA
absolwent zna i rozumie:
P6U_W w zaawansowanym stopniu — fakty, teorie, metody oraz ztozone
zalezno$ci miedzy nimi MiS_|_Wo01
réznorodne, ztozone uwarunkowania prowadzonej dziatalnosci
P6S WG w zaawansowanym stopniu — wybrane fakty, obiekty i zjawiska oraz MiS_|_W02
dotyczace ich metody i teorie wyjasniajgce ztozone zaleznosci miedzy MiS_|_W03
nimi, stanowigce podstawowg wiedze ogdlng z zakresu dyscyplin MiS_I_WO06
naukowych lub artystycznych tworzgcych podstawy teoretyczne oraz MiS_I_wWo07
wybrane zagadnienia z zakresu wiedzy szczegétowej — wihasciwe dla MiS_I_W08
programu studiow, a w przypadku studiéw o profilu praktycznym — MiS_I_W10
rowniez zastosowania praktyczne tej wiedzy w dziatalno$ci zawodowej MiS_|_W12
zwigzanej z ich kierunkiem MiS_|_ W14
MiS_|_W15
MiS_|_W16
P6S_WK fundamentalne dylematy wspotczesnej cywilizacji MiS_I_wo1
podstawowe ekonomiczne, prawne, etyczne i inne uwarunkowania MiS_I_W03
réznych rodzajéw dziatalnosci zawodowej zwigzanej z kierunkiem MiS_I_Wo04
studidow, w tym podstawowe pojecia i zasady z zakresu ochrony MiS_I_W05
wtasnosci przemystowej i prawa autorskiego MiS_I_Wo07
podstawowe zasady tworzenia i rozwoju réznych form MiS_I_W09
przedsiebiorczosci MiS_|_W11
MiS_I_W13
MiS_I_W14
UMIEJETNOSCI
absolwent potrafi:
P6U_U innowacyjnie wykonywac¢ zadania oraz rozwigzywac ztozone i
nietypowe problemy w zmiennych i nie w petni przewidywalnych
warunkach MiS_I_U01
samodzielnie planowaé wtasne uczenie sie przez cate zycie
komunikowa¢ sie z otoczeniem, uzasadnia¢ swoje stanowisko
P6S_UW wykorzystywac posiadang wiedze — formutowad i rozwigzywacé ztozone MiS_I_U01
i nietypowe problemy oraz wykonywac zadania w warunkach nie w MiS_I_U02
petni przewidywalnych przez: MiS_I_U03
— wiasciwy dobdr zrédet oraz informaciji z nich pochodzacych, MiS_I_U05
dokonywanie oceny, krytycznej analizy i syntezy tych informacji, MiS_1_U06
. . . . . MiS_1_U07
— dobdr oraz stosowanie wiasciwych metod i narzedzi, w tym -
zaawansowanych technik informacyjno-komunikacyjnych M!S_I_UOS
wykorzystywac¢ posiadang wiedze — formutowa¢ i rozwigzywac M!S_I_UOQ
problemy oraz wykonywac zadania typowe dla dziatalno$ci zawodowej M!S—I—Ulo
zwigzanej z kierunkiem studiow — w przypadku studidw o profilu M!S—I—Ul?’
praktycznym M!S—I—UM
MiS_|_U18
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P6S_UK komunikowac sie z otoczeniem z uzyciem specjalistycznej terminologii
bra¢ udziat w debacie — przedstawiac i ocenia¢ rézne opinie i .
. . MiS_I_U08
stanowiska oraz dyskutowac o nich T
. L . MiS_1 U1l
postugiwac sie jezykiem obcym na poziomie B2 Europejskiego Systemu -
Opisu Ksztatcenia Jezykowego
P6S_UO planowac i organizowad prace indywidualng oraz w zespole MiS_|_U04
wspotdziataé z innymi osobami w ramach prac zespotowych (takze o MiS_I_U12
charakterze interdyscyplinarnym) MiS_|_U13
MiS_I_U15
MiS_I_U16
P6S_UU samodzielnie planowac i realizowac¢ wtasne uczenie sie przez cate zycie MiS_I_U16
MiS_I_U17
KOMPETENCIJE SPOLECZNE
absolwent jest gotow do:
P6U_K kultywowania i upowszechniania wzoréw wtasciwego postepowania w
srodowisku pracy i poza nim
samodzielnego podejmowania decyzji, krytycznej oceny dziatan MiS_|_K01
wtasnych, dziatan zespotéw, ktérymi kieruje, i organizacji, w ktorych
uczestniczy, przyjmowania odpowiedzialnosci za skutki tych dziatan
P6S_KK krytycznej oceny posiadanej wiedzy i odbieranych tresci
uznawania znaczenia wiedzy w rozwigzywaniu problemow .

. . . - . MiS_I_KO01
poznawczych i praktycznych oraz zasiegania opinii ekspertéow w -
przypadku trudnosci z samodzielnym rozwigzaniem problemu

P6S_KO wypetniania zobowigzan spotecznych, wspdétorganizowania MiS_|_ K02
dziatalnosci na rzecz srodowiska spotecznego MiS_|_ K03
inicjowania dziatania na rzecz interesu publicznego MiS_I_Ko04
myslenia i dziatania w sposéb przedsiebiorczy MiS_I_K05

MiS_I_KO07

P6S_KR odpowiedzialnego petnienia rél zawodowych, w tym: MiS_I_K02
— przestrzegania zasad etyki zawodowej i wymagania tego od innych, 'V'iS_'_KO4
— dbatosci o dorobek i tradycje zawodu M!S—l—KOS

MiS_|_K06
1R Plan studiéw

Struktura planu studiow

Liczba godz. Liczba godz.
studia stacjonarne studia niestacjonarne
Lp. Moduty
. . p/e/ . . p/e/
Ogét. | wyk. | ¢w. Ogét. | wyk. | ¢w.
prak. prak.
1 | Moduty ksztatcenia podstawowego 312 152 146 14 152 70 68 14
2 | Moduty ksztatcenia kierunkowego 722 166 526 30 418 84 304 30
Moduty przygotowania prac
3 yP Yg pracy 128 0 128 0 120 0 120 0
dyplomowej
4 | Moduty ksztatcenia jezykowego 228 0 48 180 210 0 30 180
Moduty ksztatcenia w zakresie
5 . . 60 0 60 0 0 0 0 0
kultury fizycznej
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Moduty ksztatcenia wybieralnego /

6 . . 382 80 282 20 224 36 168 20
specjalnosciowego

7 | Moduty praktyk kierunkowych 960 0 24 936 960 0 24 936

OGOLEM | 2792 | 398 | 1214 | 1180 | 2084 | 190 714 | 1180

2. Stosowane metody dydaktyczne oraz sposoby weryfikacji i oceny efektow uczenia sie osigganych przez
studenta w trakcie catego cyklu ksztatcenia

Karty przedmiotéw definiujg przedmiotowe efekty uczenia sie, ktdre nalezy osiggna¢, aby program studiéw
zostat zrealizowany. Efekty uczenia sie dla poszczegdlnych przedmiotow sg mierzalne i weryfikowane miedzy
innymi poprzez testy, prace projektowe, raporty z ¢wiczen laboratoryjnych, analizy studiéw przypadkéow lub
symulacji, kolokwia ustne i egzaminy. Studenci otrzymujg wsparcie edukacyjne nie tylko dzieki rzetelnemu
przygotowaniu zaje¢ przez wyktadowcdw, ale réwniez poprzez realizowany w uczelni program tutoringu
akademickiego oraz projekty edukacyjne, jakie mogg przeprowadzi¢ w ramach dziatajgcej na uczelni Akademii
Umiejetnosci. Nauczyciele oraz tutorzy sg dostepni poza wyktadami, ¢wiczeniami i zajeciami z tutorem, w trakcie
cotygodniowych konsultacji, pomagajac rozwigzac¢ indywidualne problemy poszczegdlnych studentow.

Uniwersytet Dolnoslaski DSW dysponuje odpowiednig infrastrukturg, takze informatyczng, wspierajaca
proces dydaktyczny, a takze planuje przeznaczyc¢ stosowne $rodki finansowe na rozwdj infrastruktury niezbednej
do efektywnego prowadzenia ksztatcenia. Stuzy temu rowniez platforma MS Teams, ktora prowadzgcemu zajecia
pozwala umieszcza¢ na niej wszelkie materiaty zapisane w formie elektronicznej, prowadzi¢ asynchroniczne
panele dyskusyjne na zadane tematy. Platforma ksztatcenia zdalnego MS Teams stuzy do zamieszczania
materiatéw dydaktycznych dla studentéw. Standardem jest zamieszczenie kart przedmiotu, ktére zawierajg
podstawowe informacje o prowadzonym przedmiocie, takie jak wymiar godzin, realizowane zagadnienia czy tez
wykaz literatury. Kazdy pracownik ma mozliwos¢ udostepniania studentom, w ramach prowadzonych zaje¢,
dodatkowych materiatow do wyktadéow i ¢wiczenn odbywajgcych sie w siedzibie Uczelni, zaréwno materiatow
podstawowych, jak i materiatéw poszerzajgcych wiedze.

Zaproponowany program studiow na kierunku marketing i sprzedaz zostat opracowany w oparciu o metody
dydaktyczne, ktére sprzyjajq osigganiu zatozonych efektdw uczenia sie. Dotyczy to zaréwno metod podajgcych
(wyktad interaktywny), problemowych (dyskusje problemowe, uczenie sie problemowe, case study),
eksponujgcych (prezentacja), praktycznych, w tym: symulacji, superwizji, gier, symulacji grupowych, Assessment
Center, gier kierowniczych, opracowania studium przypadku lub metody projektowej. Wybdr metod
podyktowany jest potrzebg prowadzenia procesu ksztatcenia studentéw w taki sposéb, aby stwarzat warunki do
zaangazowanego i aktywnego ich udziatu w prace na zajeciach.

Osiggane efekty uczenia sie w zakresie wiedzy zwykle weryfikowane sg poprzez egzaminy, kolokwia, quizy,
testy oraz projekty. Natomiast umiejetnosci zwykle weryfikowane sg poprzez ocene aktywnosci na zajeciach,
merytoryczny udziat w dyskusji, projekty indywidualne lub grupowe, raporty z ¢wiczen laboratoryjnych,
symulacji, opracowania studium przypadkow. Osigganie przez studenta efektdw uczenia sie w zakresie
kompetencji spotecznych zwykle weryfikowane jest poprzez ocene merytorycznej aktywnosci na zajeciach, ocene
pracy zespotowej nad projektem, obserwacje, ocene prezentacji wynikdéw projektu lub opracowania grupowego
raportu z zadan laboratoryjnych.

W ramach kazdego z narzedzi nauczyciel akademicki ustala kryteria i sposéb oceny tego, czy dany efekt
uczenia sie zostat osiggniety przez studenta. W trakcie interaktywnych wyktadéw, czesto wspartych
prezentacjami multimedialnymi, student ma mozliwos¢ zdobycia nowej, specjalistycznej wiedzy i spotkania sie
specjalistow z zakresu marketingu i sprzedazy, w tym tworzgcych i zarzagdzajacych procesami marketingowymi
i sprzedazowymi w przedsiebiorstwach. Spotkania w ramach wyktaddw, jak rowniez indywidualnych konwersacji
z nauczycielami akademickimi w czasie ich konsultacji, dajg szanse na rozwdj profesjonalnych umiejetnosci
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niezbednych w codziennej praktyce zawodowej. W procesie ksztatcenia studentéow wykorzystane zostang
rowniez metody praktyczne. W szczegdlnosci dotyczy to metody projektéw (warsztatow), ksztattujgcej
i rozwijajgcej umiejetnosci, nawyki i sprawnosci o charakterze praktycznym, niezbedne przy realizowaniu
konkretnych dziatan praktycznych w przestrzeni biznesowej. Kolejne przewidziane metody dydaktyczne t;j.:
metody aktywizujgce, ¢wiczenia przedmiotowe stuzg ksztattowaniu umiejetnosci twodrczego wykorzystania
wiedzy w samodzielnym projektowaniu i realizowaniu indywidualnych projektéw. Sprzyja temu praca w matych
grupach (praca w zespole), polegajgca na wykonaniu konkretnych zadan zleconych przez wyktadowce/trenera,
ktora aktywizuje do dziatania, ksztattuje umiejetnosci organizacyjne, przywddcze i kompetencje interpersonalne.

3. Wykaz przedmiotéw do wyboru pozwalajacych na stwierdzenie, ze program ksztatcenia umozliwia
studentowi wybor modutéw w wymiarze nie mniejszym niz 30% punktéw ECTS

Program studiéw umozliwia studentowi wybor modutéw ksztatcenia, do ktérych przypisuje sie punkty ECTS,
W wymiarze nie mniejszym niz 30% liczby punktéw ECTS. Do modutéw wybieralnych nalezg moduty wskazane

ponizej.
. » Liczba punktéw ECTS
Specjalnos¢ - - — -
Studia stacjonarne | Studia niestacjonarne
Modut ksztatcenia jezykowego 12 12

Modut ksztatcenia wybieralnego / specjalnosciowego:

E-marketing

Zarzgdzanie sprzedazg 31 31

Content marketing

Strategie i techniki sprzedazowe

Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 38 38
tacznie 81 81

4. Informacja o proponowanych modutach ksztatcenia wybieralnego / specjalno$ciowego oferowanych
w danym cyklu ksztatcenia

E-marketing
Celem modutu jest wyksztatcenie specjalistdw przygotowanych do petnienia roli nowoczesnego menedzera
i specjalisty w obszarze marketingu internetowego. Szerokie ujecie aspektéw marketingu internetowego ze
szczegdlnym uwzglednieniem technik i narzedzi internetowych oraz specjalistycznych narzedzi analitycznych
social medidéw ma przygotowac studentéw do pracy w obszarze szeroko rozumianego e-marketingu, w tym
w agencjach specjalizujgcych sie w e-commerce oraz social mediach.
Absolwent w czasie studiéw zdobedzie wiedze i umiejetnosci w zakresie:
— przygotowania, realizacji oraz optymalizacji tresci w internecie;
— metod i narzedzi stosowanych w budowie handlu elektronicznego;
— analizy i funkcjonowania wyszukiwarek internetowych oraz ich wptywu na sprzedaz internetows;
—  przygotowania, realizacji i optymalizacji kampanii marketingowych w social mediach;
— wykorzystania systemoéw informatycznych oraz wiedzy i narzedzi w marketingu miedzynarodowym;
— metod automatyzacji proceséw marketingowych oraz sprzedazowych;
—  przygotowania tresci multimedialnych, w tym grafik.
Modut ksztatcenia wybieralnego ma przygotowac studentéw do podjecia pracy na takich stanowiskach, jak:
—  specjalista ds. e-marketingu,
—  specjalista ds. social mediow,
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specjalista ds. e-commerce,

menedzer marketingu i sprzedazy,

specjalista ds. e-PR,

specjalista ds. sprzedazy,

specjalista ds. handlu miedzynarodowego w internecie.

Zarzqdzanie sprzedaiq

Celem modutu jest przygotowanie absolwentéw do petnienia roli nowoczesnego menedzera proceséw

sprzedazowych w przedsiebiorstwie, wyposazonego w wiedze oraz umiejetnosci praktyczne w zakresie
planowania, organizacji i realizacji proceséw sprzedazy od strony zarzadczej i operacyjnej, a takze projektowania
i optymalizowania systemow sprzedazy oraz procedur wspoétpracy w klientem.

Absolwent w czasie studiéw zdobedzie wiedze i umiejetnosci z zakresu:

planowania sprzedazy;

planowania, implementacji, realizacji i oceny dziatann e-commerce;

planowania i realizacji merchandisingu;

rozpoznawania, analizowania oraz dobierania kanatéw w mediach spotecznosciowych dla dziatan
sprzedazowych réznych produktow i ustug;

prawa handlowego;

marketingu miedzynarodowego;

tworzenia i analizy biznesplanéw w zakresie prowadzenia agencji marketingowej;
wywierania wptywu na ludzi oraz psychomanipulacji i zastosowania ich w sprzedazy;
zarzadzania zespotem sprzedazowym;

narzedzi IT wspierajgcych dziatania i kontrole strategii sprzedazowej.

Modut ksztatcenia wybieralnego ma przygotowacd studentéw do podjecia pracy na takich stanowiskach, jak:

menedzer ds. sprzedazy,

specjalista ds. strategii sprzedazowej,
menedzer ds. handlu miedzynarodowego,
menedzer ds. e-commerce,

specjalista ds. merchandisingu,
specjalista ds. marketingu sensorycznego.

Content marketing

Celem modutu jest przygotowanie absolwentéw do petnienia roli nowoczesnego menedzera mediow

spotecznosciowych, a takie content menedzera wyposazonego w wiedze oraz umiejetnosci praktyczne

w zakresie planowania, organizacji i realizacji tresci marketingowych, w tym tresci video oraz fotograficznych.

Absolwent w czasie studidow zdobedzie wiedze i umiejetnosci z zakresu:

tworzenia tresci marketingowych dla klientow réznych marek i ustug;
tworzenie persony i segmentacji tresci;

narzedzi IT niezbednych do analizy oraz kreacji tresci marketingowych;
projektowania serwiséw internetowych i ich analizowania;

budowania historii marki oraz historii reklamowych;

optymalizacji i pozycjonowania w obszarze SEO;

tworzenia tresci video oraz ich montowania;

tworzenia tresci foto oraz infografik.

Modut ksztatcenia wybieralnego ma przygotowac studentéw do podjecia pracy na takich stanowiskach, jak:
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content manager,

specjalista ds. e-PR,

specjalista ds. tresci marketingowych,
specjalista ds. reklamy,

specjalista ds. storytellingu,

dyrektor kreatywny,

wiasciciel agencji public relations,
specjalista ds. public relations.

Strategie i techniki sprzedazowe

Celem modutu jest przygotowanie absolwentéw do petnienia roli nowoczesnego menedzera procesow

sprzedazowych w przedsiebiorstwie, wyposazonego w wiedze oraz umiejetnosci praktyczne w zakresie

planowania, organizacji i realizacji procesow sprzedazy od strony zarzadczej i operacyjnej, a takze projektowania

i optymalizowania systemow sprzedazy oraz procedur wspétpracy w klientem.

Absolwent w czasie studiéw zdobedzie wiedze i umiejetnosci z zakresu:

planowania sprzedazy w zaawansowanych systemach IT;

planowania, implementacji, realizacji i oceny dziatann e-commerce;

wykorzystania strategii sprzedazowych B2B i B2C;

rozpoznawania, analizowania oraz dobierania kanatéw w mediach spotecznosciowych dla dziatan
sprzedazowych réznych produktow i ustug;

prawa handlowego;

marketingu miedzynarodowego;

tworzenia i analizy biznesplanéw w zakresie prowadzenia agencji marketingowej;
wywierania wptywu na ludzi oraz psychomanipulacji i zastosowania ich w sprzedazy;
zarzadzania zespotem sprzedazowym;

narzedzi IT wspierajgcych dziatania i kontrole strategii sprzedazowej.

Modut ksztatcenia wybieralnego ma przygotowad studentéw do podjecia pracy na takich stanowiskach, jak:

menedzer ds. sprzedazy,

strateg sprzedazowy,

kierownik sklepu,

menedzer ds. produktu,

specjalista ds. handlu miedzynarodowego.

5. Wymiar, zasady i formy odbywania praktyk zawodowych

W programie ksztatcenia dla kierunku Marketing i sprzedaz o profilu praktycznym na studiach | stopnia

przewidziano praktyki w wymiarze 960 godzin, co odpowiada 38 punktom ECTS. Praktyki bedg realizowane

W nastepujgcy sposob:

IIl semestr — 8 tygodni praktyki zawodowe]j ogdlnej | (320 h), co odpowiada 13 punktom ECTS;

IV semestr — 4 tygodnie praktyki zawodowej ogdlnej Il (160 h), co odpowiada 6 punktom ECTS;

V semestr — 8 tygodni praktyki zawodowej kierunkowej | (320 h), co odpowiada 13 punktom ECTS;
VI semestr — 4 tygodnie praktyki zawodowej kierunkowej Il (160 h), co odpowiada 6 punktom ECTS.
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Wybdr miejsca i procedura kierowania na praktyki

Przy wyborze miejsca odbywania praktyki uwzglednia sie, poza studiowanym kierunkiem: predyspozycje
studenta, jego preferencje oraz mozliwosci Uczelni. Biuro Karier i Praktyk stara sie zapewnié¢ studentom
mozliwos¢ odbywania praktyki w miejscu zamieszkania.

Studentki i studenci mogg odby¢ praktyki w nastepujgcych miejscach:

—  przedsiebiorstwa i podmioty gospodarcze posiadajgce wyodrebnione dziaty marketingu i sprzedazy,
— agencje marketingowe i PR,

—  przedsiebiorstwa z obszaru zarzadzania social mediami,

— agencje kreatywne,

— centra sprzedazowe,

— centra marketingowe jednostek publicznych.

Studentka/Student dokonuje wyboru miejsca praktyki z bazy pracodawcéw Biura Karier i Praktyk dostepnej
na stronie internetowej Uczelni lub ma mozliwos¢ samodzielnego zgtoszenia propozycji Instytucji Przyjmujgce;j
na praktyke Uczelnianemu Opiekunowi Praktyk. W takim przypadku Uczelniany Opiekun Praktyk weryfikuje
wskazanego pracodawce pod katem mozliwosci realizacji efektow uczenia sie przewidzianych dla praktyki.
Uczelniany Opiekun Praktyk moze zgtosi¢ Studentce/Studentowi propozycje dodania Pracodawcy do bazy
pracodawcéw na Formularzu zgtoszenia pracodawcy. Po akceptacji miejsca odbywania praktyk przez
Uczelnianego Opiekuna Praktyka Student odbiera komplet dokumentéw niezbednych do realizacji praktyk
z Biura Karier i Praktyk:

—  Skierowanie na praktyke (zatacznik nr 3 cze$¢ B do Zarzadzenia nr 6/2023 Dziekana WSS),
—  Potwierdzenie przyjecia na praktyke (zatgcznik nr 3 cze$¢ A do Zarzadzenia nr 6/2023 Dziekana WSS).

Instytucja Przyjmujgca na praktyke (wybrany pracodawca) rozpatruje Skierowanie na praktyke i zwraca
studentowi wypetnione i podpisane Potwierdzenie przyjecia na praktyke wraz z podpisang Umowgq o praktyki.
Nastepnie Studentka/Student przekazuje do Biura Karier i Praktyk (przed terminem rozpoczecia praktyki)
wypetnione Potwierdzenie przyjecia na praktyke. Biuro Karier i Praktyk odnotowuje w Rejestrze praktyk na
kierunku wptyniecie dokumentacji praktyk od Studenta oraz kontaktuje sie z praktykodawcg w celu podpisania
UMOWY oraz porozumienia.

Osoby odpowiedzialne za organizacje i przebieg praktyk studenckich oraz ich zadania w obszarze praktyk:
— ze strony jednostki organizacyjnej przyjmujacej Studentke/Studenta: Opiekun praktyk w Placéwce,
powotany przez Dyrektora Placéwki, w ktorych odbywana jest praktyka — zgodnie z Programem
i Regulaminem praktyk (Zatgcznik nr 1 do Zarzadzenia nr 6/2023 Dziekana WSS);
— ze strony Uniwersytetu Dolnoslgskiego DSW:
o Dyrektor Biura Karier i Praktyk — odpowiedzialny za organizacje pracy Dziatu;
o Pracownicy Biura Karier i Praktyk — odpowiedzialni za:

— przygotowywanie dokumentacji praktyk niezbednej do przeprowadzenia przez
Uczelnianych Opiekundw Praktyk zaje¢ z wprowadzenia do praktyk na poszczegdlnych
kierunkach,

— przygotowywanie umow o praktyke,

— rozliczanie umow o praktyke,

— stworzenie bazy Instytucji Przyjmujacych na praktyke dla poszczegdlnych kierunkéw,
— prowadzenie rejestru praktyk dla kierunkéw i form studiow,

— wspotprace z opiekunami praktyk w miejscu odbywania praktyk,
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przeprowadzanie hospitacji w miejscu realizacji praktyk (min. 10% miejsc praktyk
wskazanych dla kierunku studiéw),

prowadzenie Rejestru hospitacji praktyk prowadzonych na kierunkach,

przygotowanie raportu z realizacji praktyk w danym roku akademickim, ktory
przekazywany jest Dziekanowi Wydziatu oraz Wydziatowej Komisji ds. Oceny Jakosci
Ksztatcenia,

wspomaganie karier edukacyjno-zawodowych studentéw i absolwentéw uczelni
(pozyskiwanie i upowszechnianie aktualnych ofert praktyk, stazy, zatrudnienia,
wolontariatu dla studentéw oraz upowszechnianie informacji i doradztwo w zakresie
konkurséw, stypendiéw, pozaformalnych ofert edukacyjnych adresowanych
do studentéw oraz absolwentdw szkét wyzszych; wspieranie studentow Uniwersytetu
Dolnoslagskiego DSW w trudnych sytuacjach zyciowych, psychologicznych
i zawodowych poprzez Swiadczenie na ich rzecz ustug w zakresie catozyciowego
poradnictwa kariery),

wspieranie procesu ksztatcenia studentéw i doktorantow z niepetnosprawnoscig
(okreSlanie potrzeb studentéw i doktorantow w zakresie wsparcia edukacyjnego;
realizowanie wsparcia dla studentéw i doktorantdw z niepetnosprawnoscig;
Swiadczenie ustug w zakresie poradnictwa edukacyjno-zawodowego dla studentéw
i doktorantéw z niepetnosprawnoscia);

o Uczelniany Opiekun praktyk studenckich Uniwersytetu Dolnoslgskiego DSW — nauczyciel

akademicki prowadzacy przedmiot z modutu praktyk, jest odpowiedzialny za:

wprowadzenie studentéw do praktyk,

zapoznanie studentdw z celem i programem praktyk oraz zasadami jej odbywania
i zaliczania,

rozpatrywanie wnioskédw o wiaczeniu podmiotu do bazy praktyk w danym roku
akademickich,

rozstrzyganie wspdlnie ze studentem oraz Instytucjg Przyjmujgcy na praktyki spraw
zwigzanych z organizacjg i przebiegiem praktyki oraz powstatymi sporami,

formalne sprawdzenie Dziennika praktyk,

opiniowanie podan w sprawie zaliczania na rzecz praktyki innej aktywnosci
zawodowej, stazy, praktyk studenta, o ile aktywnosci te sg udokumentowane
i umozliwiajg osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie dla kierunku studiéw,
przeprowadzanie wyrywkowych kontroli i hospitacji w czasie trwania praktyki
Studenta w celu zaznajomienia sie z opinig Opiekuna Praktyk w Instytucji Przyjmujacej
na praktyke na temat przebiegu praktyki i postawy praktykanta,

uzupetnianie wspdlnego rejestru praktyk dla poszczegélnych kierunkéow i form
studiéw udostepnionego przez Biuro Karier i Praktyk;

o Menedzer kierunku — odpowiedzialny za koncepcje praktyk, plan studidw i wynikajgca z niego

organizacje praktyk studenckich, obsady nauczycieli akademickich, w tym opiekunéw praktyk

z ramienia Uniwersytetu Dolnoslgskiego DSW;

o Petnomocnik Dziekana ds. praktyk studenckich — nauczyciel akademicki odpowiedzialny za

opracowanie zatozen merytorycznych do odbywania praktyk studenckich.
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V. Dodatkowe dokumenty do programu studiow

1. System ECTS

Zasady przypisywania punktdw ECTS do przedmiotéow zostaty okreslone zgodnie z ustawg Prawo
o Szkolnictwie Wyzszym i Nauce z 20 lipca 2018 r. (ze zmianami) i aktami wykonawczymi.

Liczbe punktéw ECTS przypisang do poszczegdlnych przedmiotéw okreslonych w programie studidw
zatwierdza Senat uczelni, podejmujgc stosowng uchwate w sprawie przyjecia planéw i programéw studiow na
dany rok akademicki. W przypisywaniu punktéw poszczegdlnym przedmiotom kierowano sie zasadg, iz wymiar
punktow musi uwzglednia¢ rzeczywisty naktad pracy studenta. Przyjeto, ze 1 punkt ECTS odpowiada okoto
25 godzinom pracy studenta.

Wartos¢ punktow ECTS dla danego przedmiotu odzwierciedla sredni naktad pracy studenta niezbedny do
uzyskania zaktadanych efektéw uczenia sie. Naktad ten jest suma godzin zaje¢ z bezposrednim udziatem
nauczycieli akademickich lub innych oséb prowadzacych zajecia i studentéw (godziny kontaktowe) oraz godzin
pracy samodzielnej studenta. Zgodnie z t3 zasada przydzielono punkty ECTS na poszczegdlne formy procesu
dydaktycznego sktadajgce sie na realizacje efektow uczenia sie danego przedmiotu, takich jak wyktady, ¢wiczenia,
konwersatorium, lektoraty, seminaria, projekty, e-learning i praca wiasna studenta. Uwzgledniono réwniez
punkty ECTS realizowane przez bezposredni kontakt nauczyciela akademickiego w formie egzamindw, zaliczen,
konsultacji oraz prac dodatkowych wykonywanych przez studentéw pod nadzorem nauczyciela akademickiego.
Naktad pracy wiasnej studenta przypadajgcej na dany przedmiot (a w konsekwencji liczba punktow ECTS za prace
wtasng studenta) jest wypadkowa szeregu czynnikéw istotnych dla osiggniecia zaktadanych efektéw uczenia sie
i jest wynikiem analizy stopnia trudnosci zwigzanego z zaktadanymi efektami uczenia sie przypisanymi do
przedmiotu, a takze konsultacji z wyktadowcami prowadzgcymi poszczegdlne przedmioty. Dla okreslenia
Sredniego naktadu pracy witasnej studenta w danym przedmiocie brany jest takze pod uwage kontekst, w jakim
ten przedmiot wystepuje w programie studidow — czy zdobycie efektdw uczenia sie przypisanych do przedmiotu
wymaga wczesniejszego zaliczenia innych przedmiotéw lub posiadania innego zasobu wiedzy lub umiejetnosci.

Przypisane w ten sposodb punkty ECTS do przedmiotow sg takie same w przypadku studidow stacjonarnych
i niestacjonarnych, ale inne sg sktadniki, z jakich te punkty zostaty uzyskane. W ramach studiéw niestacjonarnych
zostato zaplanowane mniej godzin kontaktowych, wiec aby uzyskac takie same efekty uczenia sie jak na studiach
stacjonarnych, potrzebna jest wieksza ilo$¢ pracy wiasnej studenta.

Projektujgc system przypisywania punktdw ECTS, uwzgledniono doswiadczenia uczelni zagranicznych,
z ktérymi wspoétpracuje Uczelnia. Stosowanie systemu przypisywania punktow ECTS w sposdb zblizony do uczelni
partnerskich utatwia mobilnos$¢ studentéw w Europejskim Obszarze Szkolnictwa Wyzszego.

2. Tresci modutow

Nazwa modutu Tresci modutu

Moduty ksztatcenia podstawowego | Etyka w biznesie; Podstawy prawa; Technologia informacyjna;
Ekonomia; Podstawy psychologii; Podstawy finanséw organizacji;
Ochrona wiasnosci intelektualnej

Moduty ksztatcenia kierunkowego Nowoczesne technologie w MiS; Zarzgdzanie projektami; Planowanie
marketingowe; Zachowania konsumentéw; Psychologia w MiS;
Komunikacja w biznesie; Reklama i PR; Wyzwania rynku pracy; Global
marketing (ang); Techniki sprzedazy; Podstawy zarzgdzania;
Zarzadzanie marka; Podstawy marketingu; Zarzadzanie produktem;
Negocjacje w biznesie; Badania marketingowe; Komunikacja

marketingowa; Zarzgdzanie ceng i dystrybucjg
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Moduty ksztatcenia jezykowego

Jezyk obcy I-lll (jezyk angielski, jezyk niemiecki)

Moduty przygotowania pracy
dyplomowej

Metodyka pracy projektowej I-IV; Seminarium dyplomowe I-llI

Moduty praktyk kierunkowych

Praktyka zawodowa ogdlna | i Il; Praktyka zawodowa kierunkowa I i ll
—realizowane w instytucji zgodnie z regulaminem i programem
praktyk na kierunku

Moduty ksztatcenia wybieralnego
(ksztatcenie w zakresie)
e-marketing

Content marketing; E-commerce; Marketing w wyszukiwarkach
internetowych; Social media marketing; Marketing miedzynarodowy;
Automatyzacja marketingu; Customer engagement; Tworzenie tresci
multimedialnych; Revas - zarzadzanie organizacj eventowg

Moduty ksztatcenia wybieralnego
(ksztatcenie w zakresie)
Zarzadzanie sprzedazg

Zarzadzanie agencjg marketingowa — Revas; Plany sprzedazowe; E-
commerce; Merchandising; Social media marketing; Aspekty prawne
w handlu; Marketing miedzynarodowy; Wywieranie wptywu i
psychomanipulacja; Projektowanie i optymalizacja platform e-
sprzedazowych; Zarzgdzanie zespotem sprzedazowym

Moduty ksztatcenia wybieralnego
(ksztatcenie w zakresie)
Content Marketing

Social media; Monitoring w social mediach; Warsztaty video;
Warsztaty fotograficzne; Projektowanie serwiséw internetowych i
analityka dziatan; Storytelling w reklamie; Narzedzia IT w obstudze
social medidw; Optymalizacja i pozycjonowanie stron - SEO

Moduty ksztatcenia wybieralnego
(ksztatcenie w zakresie)
Strategie i techniki sprzedazowe

Strategie i plany sprzedazowe; Wirtualizacja handlu; Merchandising;
Zarzadzanie agencjg marketingowg - gra biznesowa Revas; Handel
krajowy i miedzynarodowy; Standardy obstugi klienta; Wspodtczesne
techniki sprzedazowe; CRM i inne oprogramowanie w sprzedazy

3. Zafaczniki do programu studiow

Zatacznik 1. Plany studiow

Zatacznik 2. Macierz efektéw uczenia sie
Zatacznik 3. Sumaryczne wskazniki ECTS
Zatacznik 4. Tresci programowe przypisane do zajec
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Wydziak:
Kierunek:
Stopien ksztatcenia:

Wydziat Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
studia pierwszego stopnia

Czas trwania:

6 semestréow

Forma studiow: niestacjonarna Obowiazuje od roku akademickiego: 2023/2024
Profil: praktyczny
dyscyplina wiodaca: nauki o zarzadzaniu i jakosci - 70%
dyscypliny uzupetniajace: ekonomia i finanse - 20%
nauki o komunikacji spotecznej i mediach - 10%
Moduty ksztatcenia podstawowego
) ) i ﬁ (%) Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur ogot. wyk. | éw. p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e
1 [N1-00-ETYWBIZ-1 Etyka w biznesie (0] 3 16 16 0 0 16
2 |[N1-00-PODPRA-1 Podstawy prawa (0] 5 28 14 14 0 14 14
3 [N1-00-TECINF-1 Technologia informacyjna [0} 3 16 0 16 0 16
4 [N1-00-EKO-1 Ekonomia E 5 34 12 12 10 12 12 10
5 [N1-00-PODPSY-2 Podstawy psychologii (o} 3 16 16 0 0 16
6 [N1-00-PODFINORG-2 Podstawy finanséw organizacji [0} 4 24 12 12 0 12 12
7 |N1-00-OCHWLAINT-2 Ochrona wiasnosci intelektualnej [0} 2 14 0 14 0 14
8 |N1-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 4
RAZEM:| 25 152 70 68 14 | 42 | 42 | 14 | 28 | 26 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Moduly ksztatcenia kierunkowego
4 . Semestr
) ) . S %) Liczba godz.
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur ogot. | wyk.| ¢w. p/e | wyk. | ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [N1-00-NOWTECWMIS-3 Nowoczesne technologie w MiS [0) 2 14 0 14 0 14
2 |N1-00-ZARPRO-2 Zarzadzanie projektami [0) 4 28 12 16 0 12 16
3 |N1-00-PLAMAR-3 Planowanie marketingowe [0) 4 28 0 18 10 18 10
4 |N1-00-ZACKON-2 Zachowania konsumentéw E 4 28 12 16 0 12 16
5 |N1-00-PSYWMIS-3 Psychologia w MiS 0] 2 14 0 14 0 14
6 |N1-00-KOMWBIZ-2 Komunikacja w biznesie [0) 3 20 0 20 0 20
7 [N1-00-REKIPR-4 Reklama i PR [0} 2 14 0 14 0 14
8 |N1-00-WYZRYNPRA-4 Wyzwania rynku pracy [0) 1 12 0 12 0 12
9 |N1-00-GLOMAR-6 Global marketing (ang) [0) 3 22 0 12 10 12 10
10 |N1-00TECSPR-2 Techniki sprzedazy [0} 5 34 0 24 10 24 10
11 [N1-00-PODZAR-1 Podstawy zarzadzania E 5 36 12 24 0 12 24
12 [N1-00-ZARMAR-2 Zarzadzanie marka E 5 36 12 24 0 12 24
13 [N1-00-PODMAR-1 Podstawy marketingu E 5 36 12 24 0 12 24
14 [N1-00-ZARPRO-3 Zarzadzanie produktem [0) 3 24 12 12 0 12 12
15 [N1-00-NEGWBIZ-4 Negocjacje w biznesie [0) 2 14 0 14 0 14
16 |N1-00-BADMAR-3 Badania marketingowe [6) 3 24 12 12 0 12 12
17 IN1-00-KOMMAR-4 Komunikacja marketingowa (e} 3 20 0 20 0 20
18 |N1-00-ZARCENIDYS-4 Zarzadzanie ceng i dystrybucja (e} 2 14 0 14 0 14
RAZEM:| 58 418 84 304 30 | 24 | 48 0 36 |100| 10 | 24 | 70 | 10 0 74 0 0 0 0 0 12 | 10




Moduly przygotowania pracy dyplomowej

) ) . 5 n Liczba godz. Semests
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur ogot. | wyk.| cw. p/e | wyk. | ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |N1-00-METPRPROJ-1 Metodyka pracy projektowej I [0} 2 16 0 16 0 16
2 [N1-00-METPRPROJ-2 Metodyka pracy projektowej II [0) 2 16 0 16 0 16
3 |N1-00-METPRPROJ-3 Metodyka pracy projektowej IIT [0} 2 16 0 16 0 16
4 |N1-00-METPRPROJ-4 Metodyka pracy projektowej IV [0) 1 12 0 12 0 12
5 [N1-00-SEMDYP-4 Seminarium dyplomowe I ZAL 2 12 0 12 0 12
6 [N1-00-SEMDYP-5 Seminarium dyplomowe II ZAL 3 24 0 24 0 24
7 |N1-00-SEMDYP-6 Seminarium dyplomowe III ZAL 4 24 0 24 0 24
RAZEM:| 16 120 0 120 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 24 0 0 24 0 0 24 0
Moduly ksztalcenia jezykowego
. . . 5 (2] Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur ogot. wyk. | éw. p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [N1-00-JEZOBC1-3 Jezyk obcy I (jezyk angielski, jezyk niemiecki) (0] 4 70 0 10 60 10 60
2 [N1-00-JEZOBC2-4 Jezyk obcy II (jezyk angielski, jezyk niemiecki) (0] 4 70 0 10 60 10 60
3 [N1-00-JEZOBC3-5 Jezyk obcy III (jezyk angielski, jezyk niemiecki) E 4 70 0 10 60 10 60
RAZEM:| 12 210 0 30 180( O 0 0 0 0 0 0 10 | 60 0 10 | 60 0 10 | 60 0 0 0
Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
= - Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur - Ogot. WP EW |prak.| WP | EW | prak.| WP | EW |prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW [ prak.
1 [N1-00-PRAKZAWOG1-3 Praktyka zawodowa ogdlna [ zae | 13 [ 320 2 4 | 314 2 [ 4 [314
2 |N1-00-PRAKZAWOG2-4 Praktyka zawodowa ogélna II ZAL 6 160 2 4 154 2 4 | 154
3 [N1-00-PRAKZAWKIE1-5 Praktyka zawodowa kierunkowa I ZAL 13 320 2 4 314 2 4 | 314
4 |N1-00-PRAKZAWKIE2-6 Praktyka zawodowa kierunkowa II ZAL 6 160 2 4 154 2 4 154
RAZEM:| 38 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 314 2 4 154 2 4 314 2 4 154
Podsumowanie
Godziny
. Semestr
Lp. Moduty Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Ogét. | wyk. | éw. p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e
1 [Moduty ksztatcenia podstawowego 152 70 68 14 42 42 14 28 26 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 |Moduly ksztatcenia kierunkowego 418 84 304 30 24 48 0 36 100 10 24 70 10 0 74 0 0 0 0 0 12 10
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 120 0 120 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 24 0 0 24 0 0 24 0
4 |Moduty ksztatcenia jezykowego 210 0 30 180 | 0 0 0 0 0 0 0 | 10| 60| o | 10|60 0] 10]60] O 0 0
5 |Moduly ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Razem bez modutu praktyk kierunkowych:| 900 154 522 | 224 | 66 | 106 | 14 | 64 | 142 10 | 24 | 96 | 70 0 |108| 60 0 34 | 60 0 36 | 10
Moduty praktyk Ogot. WP EW |prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW [ prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
6 [Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 960 8 16 [936] 0 0 0 0 0 0 2 4 |314] 2 4 [154] 2 4 [314] 2 4 | 154
RAZEM z modutem praktyk kierunkowych: 1860 186 216 510 328 414 206




Punkty ECTS

Liczba punktéw

Semestr

Lp. sem. sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. sem. 6
1 |Moduty ksztatcenia podstawowego 25 16 9 0 0 0 0
2 |Moduly ksztatcenia kierunkowego 58 10 21 14 10 0 3
3 |Moduty przygotowania pracy dyplomowej 16 2 2 2 3 3 4
4 |Moduty ksztatcenia jezykowego 12 0 0 4 4 4 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0
6 [Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 38 0 0 13 6 13 6

RAZEM: 149 28 32 33 23 20 13

Modut ksztatcenia specjalnosciowego: -17 -6 -10 -11 -1 2 9
OGOLEM: 132 22 22 22 22 22 22

Dopuszczalny deficyt punktowy po trze: 5 -5 -5 -5 -5 -5




Wydziat:

Kierunek:

Modut wybieralny:
Stopien ksztatcenia:

Wydziat Studidw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
e-marketing

studia pierwszego stopnia

Czas trwania:

6 semestrow

Forma studiow: niestacjonarna Obowiazuje od roku akademickiego: 2023/2024
Profil: praktyczny
Moduly ksztatcenia specjalnosciowego
. ) . 3 () Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia 3 E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur Ogot. | wyk.| ¢w. p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [N1-00-CONMAR-4 Content marketing 0] 4 24 0 24 0 24
2 |N1-00-ECO-5 E-commerce 6] 4 24 12 12 0 12 12
3 |N1-00-MARWWYSINT-5 Marketing w wyszukiwarkach internetowych 0 5 32 12 20 0 12 20
4 |N1-00-SOCMEDMAR-5 Social media marketing (0] 3 20 20 0 20
5 [N1-00-MARMIED-5 Marketing miedzynarodowy 0 2 26 16 10 16 10
6 [N1-00-AUTMAR-6 Automatyzacja marketingu 0] 3 20 0 20 0 20
7 |N1-00-CUSENG-6 Customer engagement (o] 5 32 12 20 0 12 1 20
8 [N1-00-TWOTREMUL-6 Tworzenie tresci multimedialnych 0] 3 20 0 20 0 20
9 [N1-00-REVZARORG-6 Revas - zarzadzanie organizacjg eventowg (0] 2 26 0 16 10 16 10
RAZEM:| 31 224 36 168 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 24 0 24 | 68 | 10 | 12 | 76 | 10
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz. Semestr
Lp. Moduty sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Ogot. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | ¢w. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |Moduly ksztatcenia podstawowego 152 70 68 14 42 42 14 28 26 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 418 84 304 30 24 48 0 36 | 100 | 10 24 70 10 0 74 0 0 0 0 0 12 10
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 120 0 120 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 24 0 0 24 0 0 24 0
4 |Moduly ksztatcenia jezykowego 210 0 30 180 0 0 0 0 0 0 0 10 60 0 10 60 0 10 60 0 0 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 224 36 168 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 24 0 24 68 10 12 76 10
Ogoétem bez praktyk| 1124 | 190 | 690 | 244 | 66 (106 | 14 | 64 | 142| 10 | 24 | 96 | 70 0 |132( 60 | 24 | 102 | 70 | 12 | 112 | 20
Moduty praktyk Ogot. WP EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
7 [Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 314 2 4 154 2 4 314 2 4 154
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ogoétem praktyki| 960 8 16 936 0 0 0 0 2 4 (314 2 4 |154| 2 4 |314| 2 4 | 154
OGOLEM: 2084 186 216 510 352 516 304
Punkty ECTS
Lp. Liczba punktow Semestr
sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
1 |Moduly ksztatcenia podstawowego 25 16 9 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 58 10 21 14 10 0 3
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 16 2 2 2 3 3 4
4 |Moduly ksztatcenia jezykowego 12 0 0 4 4 4 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 31 0 0 0 4 14 13
0Ogoétem bez praktyk 142 28 32 20 21 21 20
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 38 0 0 13 6 13 6
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0
Ogotem praktyki 38 0 0 13 6 13 6
OGOLEM: 180 28 32 33 27 34 26




Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 904
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektéw 244

Liczba iodzin irakik w Insiucii 936




Wydziat:

Kierunek:

Modut wybieralny:
Stopien ksztatcenia:

Wydziat Studidw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
Zarzgdzanie sprzedaza

studia pierwszego stopnia

Czas trwania:

6 semestrow

Forma studiow: niestacjonarna Obowiazuje od roku akademickiego: 2023/2024
Profil: praktyczny
Moduly ksztatcenia specjalnosciowego
. ) . 3 () Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia 3 E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur Ogdt. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |N1-00-ZARAGEMAR-6 Zarzadzanie agencjg marketingowa - Revas ] 2 18 0 18 0 18
2 [N1-00-PLASPR-4 Plany sprzedazowe (0] & 24 12 12 0 12 12
3 |N1-00-ECOM-5 E-commerce 0 4 24 12 12 0 12 12
4 |N1-00-MER-5 Merchandising (0] 2 18 0 18 0 18
5 |N1-00-SOCMEDMAR-5 Social media marketing () 4 32 0 22 10 22 10
6 |N1-00-ASPPRAWWHAN-5 Aspekty prawne w handlu 0] 1 12 0 12 0 12
7 |N1-00-MARMIED-5 Marketing miedzynarodowy 0 2 18 0 18 0 18
8 [N1-00-WYWWPLIPSY-6 Wywieranie wptywu i psychomanipulacja 0 4 24 0 24 0 24
Projektowanie i optymalizacja platform e- 0]
9 [N1-00-PROIOPTPLAESP-6 sprzedazowych 3 20 0 20 0 20
10 [N1-00-ZARZESSPR-6 Zarzadzanie zespotem sprzedazowym 0] 5 34 12 12 10 12 12 10
RAZEM:| 31 224 36 168 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 12 | 12 0 12 [ 82 | 10 | 12 | 74 | 10
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz. Semestr
Lp. Moduty sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Ogdt. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 152 70 68 14 42 42 14 28 26 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 418 84 304 30 24 | 48 0 36 | 100 | 10 24 70 10 0 74 0 0 0 0 0 12 10
3 |Moduly przygotowania pracy dyplomowej 120 0 120 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 24 0 0 24 0 0 24 0
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 210 30 180 0 0 0 0 0 0 0 10 60 0 10 60 0 10 60 0 0 0
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 224 36 168 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 12 12 0 12 82 10 12 74 10
Ogotem bez praktyk| 1124 | 190 | 690 | 244 | 66 (106 | 14 | 64 | 142| 10 | 24 [ 96 | 70 | 12 | 120| 60 | 12 [ 116 | 70 | 12 | 110| 20
Moduty praktyk Ogot. WP EW |prak.| WP | EW |prak.| WP | EW |[prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 314 2 4 154 2 4 314 2 4 154
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ogoétem praktyki| 960 8 16 936 | O 0 0 0 2 4 | 314 4 (154 2 4 (314 2 4 | 154
OGOLEM: 2084 186 216 510 352 518 302
Punkty ECTS
Lp. Liczba punktéw Semestr
sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 25 16 9 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 58 10 21 14 10 0 3
3 |Moduly przygotowania pracy dyplomowej 16 2 2 2 3 3 4
4 |[Moduly ksztatcenia jezykowego 12 0 0 4 4 4 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 31 0 0 0 4 13 14
0Ogotem bez praktyk 142 28 32 20 21 20 21




~N

Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
Moduty praktyk specjalnosciowych

Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 904
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektéw 244
Liczba godzin praktyk w Instytucji 936




Wydziat:

Kierunek:

Modut wybieralny:
Stopien ksztatcenia:

Wydziat Studidw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Content Marketing

studia pierwszego stopnia

Czas trwania:

6 semestrow

Forma studiow: niestacjonarna Obowiazuje od roku akademickiego: 2023/2024
Profil: praktyczny
Moduly ksztatcenia specjalnosciowego
. ) . 3 () Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia 3 E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur Ogot. | wyk.| ¢w. p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [N1-00-SOCMED-4 Social media (o] 4 26 12 14 0 12 14
2 [N1-00-MONSOCMED-5 Monitoring w social mediach (0] 5 36 12 24 0 12 24
3 [N1-00-WARVID-6 Warsztaty video 0 5 46 12 24 10 12 24 10
4 |N1-00-WARFOT-5 Warsztaty fotograficzne 0] C) 24 0 24 0 24
5 |N1-00-PROJSERINT-6 PrqjekFowanie serwisow internetowych i analityka 0 2 18 0 18 0 18
dziatan
6 [N1-00-STORTEL-6 Storytelling w reklamie 0] 3 20 20 0 20
7 |N1-00-ITSOCMED-5 Narzedzia IT w obstudze social mediéw 0] 4 30 20 10 20 10
8 [N1-00-SEO-6 Optymalizacja i pozycjonowanie stron - SEO 0] 24 24 0 24
RAZEM:| 31 224 36 168 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 12 | 14 0 12 [ 68 | 10 [ 12 [ 86 | 10
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz. Semestr
Lp. Moduty sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Ogot. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |Moduly ksztatcenia podstawowego 152 70 68 14 42 42 14 28 26 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 418 84 304 30 24 48 0 36 | 100 | 10 24 70 10 0 74 0 0 0 0 0 12 10
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 120 0 120 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 24 0 0 24 0 0 24 0
4 |Moduly ksztatcenia jezykowego 210 0 30 180 0 0 0 0 0 0 0 10 60 0 10 60 0 10 60 0 0 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 224 36 168 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 12 14 0 12 68 10 12 86 10
Ogotem bez praktyk| 1124 | 190 | 690 | 244 | 66 | 106 | 14 | 64 |142| 10 | 24 | 96 | 70 | 12 (122]| 60 | 12 | 102 70 | 12 | 122 | 20
Moduty praktyk Ogot. WP EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 314 2 4 154 2 4 314 2 4 154
8 [Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ogoétem praktyki| 960 8 16 936 0 0 0 0 2 4 (314 2 4 | 154 | 2 4 |314| 2 4 | 154
OGOLEM: 2084 186 216 510 354 504 314
Punkty ECTS
Lp. Liczba punktow Semestr
sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
1 |Moduly ksztatcenia podstawowego 25 16 9 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 58 10 21 14 10 0 3
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 16 2 2 2 3 3 4
4 |Moduly ksztatcenia jezykowego 12 0 0 4 4 4 0
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 31 0 0 0 4 13 14
0Ogotem bez praktyk 142 28 32 20 21 20 21
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 38 0 0 13 6 13 6
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0
Ogotem praktyki 38 0 0 13 6 13 6
OGOLEM: 180 28 32 33 27 33 27




Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 904
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektow 244

Liczba iodzin irakik w Insiucii 936




Wydziat:

Kierunek:

Modut wybieralny:
Stopien ksztatcenia:

Wydziat Studidw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Strategie i techniki sprzedazowe
studia pierwszego stopnia

Czas trwania:

6 semestrow

Forma studiow: niestacjonarna Obowiazuje od roku akademickiego: 2023/2024
Profil: praktyczny
Moduly ksztatcenia specjalnosciowego
. ) . 3 () Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia 3 E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur Ogdt. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |N1-00-STRPLSPRZ-4 Strategie i plany sprzedazowe 0] 32 0 22 10 22 10
2 [N1-00-WIRHAND-5 Wirtualizacja handlu 0] 4 32 0 22 10 22 10
3 [N1-00-MERCH-5 Merchandising () 3 20 0 20 0 20
4 |N1-00-REVAS-6 Zarzadzanie agencjg marketingowa - gra biznesowa 0 2 18 0 18 0 18
Revas
5 [N1-00-HANKRMIEDZ-6 Handel krajowy i miedzynarodowy 0] 5 34 12 22 0 12 22
6 |N1-00-STANDKLIN-6 Standardy obstugi klienta 0] 5 34 12 22 0 12 22
7 |N1-00-WSPTECHSP-5 Wspdtczesne techniki sprzedazowe 0 3 20 0 20 0 20
8 [N1-00-CRM-6 CRM i inne oprogramowanie w sprzedazy 0 5 34 12 22 0 12 22
RAZEM:| 31 224 36 168 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 22 | 10 0 62 | 10 | 36 | 84 0
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz. Semestr
Lp. Moduty sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Ogot. | wyk. | ¢w. p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |Moduly ksztatcenia podstawowego 152 70 68 14 42 42 14 28 26 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 418 84 304 30 24 48 0 36 | 100 | 10 24 70 10 0 74 0 0 0 0 0 12 10
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 120 0 120 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 24 0 0 24 0 0 24 0
4 |Moduly ksztatcenia jezykowego 210 0 30 180 0 0 0 0 0 0 0 10 60 0 10 60 0 10 60 0 0 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 224 36 168 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 22 10 0 62 10 36 84 0
Ogotem bez praktyk| 1124 | 190 | 690 | 244 | 66 (106 | 14 | 64 | 142| 10 | 24 | 96 | 70 0 |130| 70 0 96 | 70 | 36 | 120 | 10
Moduly praktyk QOgot. WP EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 314 2 4 154 2 4 314 2 4 154
8 [Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ogoétem praktyki| 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 | 314 4 | 154 | 2 4 |314| 2 4 | 154
OGOLEM: 2084 186 216 510 360 486 326
Punkty ECTS
Lp. Liczba punktow Semestr
sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
1 |Moduly ksztatcenia podstawowego 25 16 9 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 58 10 21 14 10 0 3
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 16 2 2 2 3 3 4
4 |Moduly ksztatcenia jezykowego 12 0 0 4 4 4 0
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 31 0 0 0 4 10 17
0Ogotem bez praktyk 142 28 32 20 21 17 24
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 38 0 0 13 6 13 6
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0
Ogotem praktyki 38 0 0 13 6 13 6
OGOLEM: 180 28 32 33 27 30 30




Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 904
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektéw 244

Liczba iodzin irakik w Insiucii 936




Wydziak:
Kierunek:
Stopien ksztatcenia:

Wydziat Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
studia pierwszego stopnia

Czas trwania:

6 semestréow

Forma studiow: stacjonarna Obowiazuje od roku akademickiego: 2023/2024
Profil: praktyczny
dyscyplina wiodaca: nauki o zarzadzaniu i jakosci - 70%
dyscypliny uzupetniajace: ekonomia i finanse - 20%
nauki o komunikacji spotecznej i mediach - 10%
Moduty ksztatcenia podstawowego
= ) Semestr
) ) ) g n Liczba godz.
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur ogot. wyk. | éw. p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e
1 |S1-00-ETYWBIZ-1 Etyka w biznesie (0] 3 36 36 0 0 36
2 |S1-00-PODPRA-1 Podstawy prawa (0] 5 60 30 30 0 30 30
3 [S1-00-TECINF-1 Technologia informacyjna [0} 3 36 0 36 0 36
4 |S1-00-EKO-1 Ekonomia E 5 70 30 30 10 30 30 10
5 [S1-00-PODPSY-2 Podstawy psychologii [0} 3 36 36 0 0 36
6 [S1-00-PODFINORG-2 Podstawy finanséw organizacji [0} 4 50 20 30 0 20 30
7 [S1-00-OCHWLAINT-2 Ochrona wiasnosci intelektualnej [0} 2 20 0 20 0 20
8 [S1-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 4
RAZEM:| 25 312 152 | 146 14 | 96 | 96 | 14 | 56 | 50 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Moduly ksztatcenia kierunkowego
4 . Semestr
) ) . S %) Liczba godz.
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur ogot. wyk. [ éw. p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk. | ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [S1-00-NOWTECWMIS-3 Nowoczesne technologie w MiS [0) 2 30 0 30 0 30
2 |51-00-ZARPRO-2 Zarzadzanie projektami ) 4 50 20 30 0 20 30
3 |51-00-PLAMAR-3 Planowanie marketingowe [0) 4 40 0 30 10 30 10
4 |S1-00-ZACKON-2 Zachowania konsumentéw E 4 50 20 30 0 20 30
5 |51-00-PSYWMIS-3 Psychologia w MiS [0) 2 30 0 30 0 30
6 |S1-00-KOMWBIZ-2 Komunikacja w biznesie [0) 3 36 0 36 0 36
7 |S1-00-REKIPR-4 Reklama i PR [0} 2 30 0 30 0 30
8 |51-00-WYZRYNPRA-4 Wyzwania rynku pracy [0) 1 18 0 18 0 18
9 |51-00-GLOMAR-6 Global marketing (ang) [0) 3 40 0 30 10 30 10
10 |S1-00TECSPR-2 Techniki sprzedazy [0) 5 50 0 40 10 40 10
11 |S1-00-PODZAR-1 Podstawy zarzadzania E 5 60 30 30 0 30 30
12 |S1-00-ZARMAR-2 Zarzadzanie marka E 5 60 30 30 0 30 30
13 |S1-00-PODMAR-1 Podstawy marketingu E 5 60 30 30 0 30 30
14 |S1-00-ZARPRO-3 Zarzadzanie produktem [0) 3 36 18 18 0 18 18
16 |S1-00-NEGWBIZ-4 Negocjacje w biznesie [0} 2 30 0 30 0 30
17 |S1-00-BADMAR-3 Badania marketingowe (0] 3 36 18 18 0 18 18
18 [S1-00-KOMMAR-4 Komunikacja marketingowa (0] 3 36 0 36 0 36
19 |S1-00-ZARCENIDYS-4 Zarzadzanie ceng i dystrybucja (e} 2 30 0 30 0 30
RAZEM:| 58 722 166 [ 526 30 [ 60 | 60 0 70 | 166 10 | 36 | 126 | 10 0 |144| ©0 0 0 0 0 30 | 10




Moduly przygotowania pracy dyplomowej

) ) . 5 n Liczba godz. Semests
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur ogot. wyk. [ éw. p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk. | ¢éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |S1-00-METPRPROJ-1 Metodyka pracy projektowej I [0} 2 16 0 16 0 16
2 |S1-00-METPRPROJ-2 Metodyka pracy projektowej II [0} 2 16 0 16 0 16
3 |S1-00-METPRPROJ-3 Metodyka pracy projektowej IIT [0} 2 16 0 16 0 16
4 |S1-00-METPRPROJ-4 Metodyka pracy projektowej IV [0} 1 16 0 16 0 16
5 |S1-00-SEMDYP-4 Seminarium dyplomowe I ZAL 2 16 0 16 0 16
6 [S1-00-SEMDYP-5 Seminarium dyplomowe II ZAL 3 24 0 24 0 24
7 |S1-00-SEMDYP-6 Seminarium dyplomowe III ZAL 4 24 0 24 0 24
RAZEM:| 16 128 0 128 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 32 0 0 24 0 0 24 0
Moduly ksztalcenia jezykowego
. . . 5 (%) Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur ogot. wyk. | éw. p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |S1-00-JEZOBC1-3 Jezyk obcy I (jezyk angielski, jezyk niemiecki) (0] 4 76 0 16 60 16 60
2 [S1-00-JEZOBC2-4 Jezyk obcy II (jezyk angielski, jezyk niemiecki) (0] 4 76 0 16 60 16 60
3 [S1-00-JEZOBC3-5 Jezyk obcy III (jezyk angielski, jezyk niemiecki) E 4 76 0 16 60 16 60
RAZEM:| 12 228 0 48 180( O 0 0 0 0 0 0 16 | 60 0 16 | 60 0 16 | 60 0 0 0
Modutly ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej
) . N (2] Liczba godz. Semestr
Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia o) 5 sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Lp. Kod przedmiotu L7 - 0got. wyk. Cw. p/e | wyk. | ¢éw. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e [ wyk.| éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e
1 [S1-00-WF1-3 Wychowanie fizyczne I ZAL 0 30 0 30 0 30
2 |S1-00-WF2-4 Wychowanie fizyczne II ZAL 0 30 0 30 0 30
0 0 0 0
RAZEM:| 0 60 ) 60 ) 0 ) 0 ) 0 ) 0 30 0 ) 30 0 0 0 0 ) 0 0o
Moduly praktyk kierunkowych (wybieralnych)
3 e Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3 e sem 4 5 6
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S E z . . SEM sem.
ur Ogot. WP EW prak.| WP | EW |prak.| WP | EW | prak.]| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
1 |S1-00-PRAKZAWOG1-3 Praktyka zawodowa ogdina I ZAL 13 320 2 4 314 2 4 314
2 |S1-00-PRAKZAWOG2-4 Praktyka zawodowa ogdina II ZAL 6 160 2 4 154 2 4 154
3 [S1-00-PRAKZAWKIE1-5 Praktyka zawodowa kierunkowa I ZAL 13 320 2 4 314 2 4 314
4 |S1-00-PRAKZAWKIE2-6 Praktyka zawodowa kierunkowa II ZAL 6 160 2 4 154 2 4 154
RAZEM:| 38 960 8 16 936| O 0 0 0 0 0 2 4 |[314| 2 4 | 154| 2 4 [314| 2 4 | 154
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz. Semestr
Lp. Moduty sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Ogdt. | wyk. | ¢éw. p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [Moduty ksztatcenia podstawowego 312 152 146 14 | 96 96 14 56 50 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 |Moduly ksztatcenia kierunkowego 722 166 526 30 60 60 0 70 | 166 | 10 36 | 126 | 10 0 144 0 0 0 0 0 30 10
3 |Moduty przygotowania pracy dyplomowej 128 0 128 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 32 0 0 24 0 0 24 0
4 |Moduty ksztatcenia jezykowego 228 0 48 180 0 0 0 0 0 0 0 16 60 0 16 60 0 16 60 0 0 0
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 60 0 60 0 0 0 0 0 0 0 0 30 0 0 30 0 0 0 0 0 0 0
Razem bez modutu praktyk kierunkowych:| 1450 | 318 | 908 | 224 (156 | 172 | 14 | 126|232 | 10 | 36 | 188 | 70 0 | 222| 60 0 40 | 60 0 54 | 10
Moduty praktyk Ogot. WP EW |[prak.] WP | EW |prak.| WP | EW |prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
6 |Moduly praktyk kierunkowych (wybieralnych) 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 314 2 4 154 2 4 314 2 4 154
RAZEM z modutem praktyk kierunkowych: 2410 342 368 614 442 420 224




Punkty ECTS

Liczba punktéw

Semestr

Lp. sem. sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. sem. 6
1 |Moduty ksztatcenia podstawowego 25 16 9 0 0 0 0
2 |Moduly ksztatcenia kierunkowego 58 10 21 14 10 0 3
3 |Moduty przygotowania pracy dyplomowej 16 2 2 2 3 3 4
4 |Moduty ksztatcenia jezykowego 12 0 0 4 4 4 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0
6 [Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 38 0 0 13 6 13 6

RAZEM: 149 28 32 33 23 20 13

Modut ksztatcenia specjalnosciowego: -17 -6 -10 -11 -1 2 9
OGOLEM: 132 22 22 22 22 22 22

Dopuszczalny deficyt punktowy po trze: 5 -5 -5 -5 -5 -5




Wydziat:

Kierunek:

Modut wybieralny:
Stopien ksztatcenia:

Wydziat Studidw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
e-marketing

studia pierwszego stopnia

Czas trwania:

6 semestrow

Forma studiow: stacjonarna Obowiazuje od roku akademickiego: 2023/2024
Profil: praktyczny
Moduly ksztatcenia specjalnosciowego
. ) . 3 () Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia 3 E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur Ogot. | wyk.| ¢w. p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [S1-00-CONMAR-4 Content marketing 0] 4 40 0 40 0 40
2 |S1-00-ECO-5 E-commerce 0] 4 50 20 30 0 20 30
3 |S1-00-MARWWYSINT-5 Marketing w wyszukiwarkach internetowych 0 5 60 30 30 0 30 30
4 |S1-00-SOCMEDMAR-5 Social media marketing 0] 3 36 36 0 36
5 [S1-00-MARMIED-5 Marketing miedzynarodowy 0 2 32 22 10 22 10
6 |S1-00-AUTMAR-6 Automatyzacja marketingu 0] 3 36 0 36 0 36
7 |51-00-CUSENG-6 Customer engagement 0 5 60 30 30 0 30 | 30
8 (S1-00-TWOTREMUL-6 Tworzenie tresci multimedialnych 0] 3 36 0 36 0 36
9 [S1-O0-REVZARORG-6 Revas - zarzadzanie organizacjg eventowg (0] 2 32 0 22 10 22 10
RAZEM:| 31 382 80 282 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 40 0 50 | 118 | 10 | 30 | 124 | 10
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz. Semestr
Lp. Moduty sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Ogot. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | ¢w. | p/e | wyk.| ¢éw. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |Moduly ksztatcenia podstawowego 312 152 146 14 96 96 14 56 50 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 722 166 526 30 60 60 0 70 166 10 36 126 10 0 144 0 0 0 0 0 30 10
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 128 0 128 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 32 0 0 24 0 0 24 0
4 |Moduly ksztatcenia jezykowego 228 0 48 180 0 0 0 0 0 0 0 16 60 0 16 60 0 16 60 0 0 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 60 60 0 0 0 0 0 0 0 0 30 0 0 30 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 382 80 282 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 40 0 50 | 118 | 10 30 | 124 10
Ogotem bez praktyk| 1832 | 398 | 1190 | 244 | 156 | 172 | 14 | 126 | 232 | 10 | 36 | 188 70 0 |262| 60 | 50 | 158| 70 | 30 | 178 | 20
Moduty praktyk Ogot. WP EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 314 2 4 154 2 4 314 2 4 154
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ogoétem praktyki| 960 8 16 936 0 0 0 0 0 314| 2 154 4 |314| 2 4 | 154
OGOLEM: 2792 342 368 614 482 598 388
Punkty ECTS
Lp. Liczba punktow Semestr
sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
1 |Moduly ksztatcenia podstawowego 25 16 9 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 58 10 21 14 10 0 3
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 16 2 2 2 3 3 4
4 |Moduly ksztatcenia jezykowego 12 0 0 4 4 4 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 31 0 0 0 4 14 13
0Ogotem bez praktyk 142 28 32 20 21 21 20
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 38 0 0 13 6 13 6
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0
Ogotem praktyki 38 0 0 13 6 13 6
OGOLEM: 180 28 32 33 27 34 26




Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 1612
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektéw 244

Liczba iodzin irakik w Insiucii 936




Wydziat:
Kierunek:

Wydziat Studidw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Modut wybieralny: Zarzadzanie sprzedazq
Stopien ksztalcenia: studia pierwszego stopnia Czas trwania: 6 semestréw
Forma studiow: stacjonarna Obowiazuje od roku akademickiego: 2023/2024
Profil: praktyczny
Moduly ksztatcenia specjalnosciowego
i . i 3 [l Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia 3 E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur Ogdt. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |S1-00-ZARAGEMAR-6 Zarzadzanie agencjg marketingowa - Revas ] 2 20 0 20 0 20
2 [S1-00-PLASPR-4 Plany sprzedazowe () & 50 30 20 0 30 20
3 |S1-00-ECOM-5 E-commerce 0] 4 50 20 30 0 20 30
4 |S1-00-MER-5 Merchandising (0] 2 30 0 30 0 30
5 |S1-00-SOCMEDMAR-5 Social media marketing () 4 50 0 40 10 40 10
6 |S1-00-ASPPRAWWHAN-5 Aspekty prawne w handlu 0] 1 16 0 16 0 16
7 |S1-00-MARMIED-5 Marketing miedzynarodowy 0 2 20 0 20 0 20
8 |S1-00-WYWWPLIPSY-6 Wywieranie wptywu i psychomanipulacja 0] C) 40 0 40 0 40
9 |S1-00-PROIOPTPLAESP-6 :;fiiﬁiﬁi"yfh' optymalizacja platform e- o| 3 36 o] 3 | o 36
10 |S1-00-ZARZESSPR-6 Zarzadzanie zespotem sprzedazowym 0] 5 70 30 30 10 30 30 10
RAZEM:| 31 382 80 282 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 30 | 20 0 20 | 136 | 10 | 30 | 126 | 10
Podsumowanie
Godziny
. Semestr
Liczba godz.
Lp. Moduty sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Ogdt. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 312 152 146 14 96 96 14 56 50 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 722 166 526 30 60 60 0 70 | 166 | 10 36 | 126 | 10 0 144 0 0 0 0 0 30 10
3 |Moduly przygotowania pracy dyplomowej 128 0 128 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 32 0 0 24 0 0 24 0
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 228 48 180 0 0 0 0 0 0 0 16 60 0 16 60 0 16 60 0 0 0
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 60 0 60 0 0 0 0 0 0 0 0 30 0 0 30 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 382 80 282 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 30 20 0 20 | 136 | 10 30 | 126 | 10
Ogotem bez praktyk| 1832 | 398 | 1190 | 244 | 156 | 172 | 14 | 126|232 | 10 | 36 [ 188| 70 | 30 | 242 | 60 | 20 [ 176 | 70 | 30 | 180 | 20
Moduty praktyk Ogot. WP EW |prak.| WP | EW |prak.| WP | EW |[prak.| WP | EW |[prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 314 2 4 154 2 4 314 2 4 154
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ogoétem praktyki| 960 8 16 936 | O 0 0 0 2 4 | 314 4 (154 2 4 (314 2 4 | 154
OGOLEM: 2792 342 368 614 492 586 390
Punkty ECTS
Lp. Liczba punktéw Semestr
sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 25 16 9 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 58 10 21 14 10 0 3
3 |Moduly przygotowania pracy dyplomowej 16 2 2 2 3 3 4
4 |Moduly ksztatcenia jezykowego 12 0 0 4 4 4 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 31 0 0 0 4 13 14
0Ogotem bez praktyk 142 28 32 20 21 20 21




~N

Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
Moduty praktyk specjalnosciowych

Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 1612
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektéw 244
Liczba godzin praktyk w Instytucji 936




Wydziat:

Kierunek:

Modut wybieralny:
Stopien ksztatcenia:

Marketing i sprzedaz
Content marketing

Wydziat Studidw Stosowanych

studia pierwszego stopnia

Czas trwania:

6 semestrow

Forma studiow: stacjonarna Obowiazuje od roku akademickiego: 2023/2024
Profil: praktyczny
Moduly ksztatcenia specjalnosciowego
=4 ) Semestr
i . i N| [l Liczba godz.
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia 3 E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur Ogdt. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [S1-00-SOCMED-4 Social media (o] 4 50 20 30 0 20 30
2 [S1-00-MONSOCMED-5 Monitoring w social mediach (0] 5 60 30 30 0 30 30
3 |S1-00-WARVID-6 Warsztaty video 0 5 70 30 30 10 30 30 10
4 |S1-00-WARFOT-5 Warsztaty fotograficzne 0] C) 46 0 46 0 46
5 [51-00-PROISERINT-6 :(i);];leakrzowanie serwisow internetowych i analityka 0 2 30 0 30 0 30
6 |S1-00-STORTEL-6 Storytelling w reklamie 0] 3 36 0 36 0 36
7 |s1-00-ITSOCMED-5 Narzedzia IT w obstudze social mediéw 0 4 50 0 40 10 40 10
8 [S1-00-SEO-6 Optymalizacja i pozycjonowanie stron - SEO 0] 4 40 0 40 0 40
RAZEM:| 31 382 80 282 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 20 | 30 0 30 | 116 10 | 30 | 136 | 10
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz. Semestr
Lp. Moduty sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Ogdt. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 312 152 146 14 96 96 14 56 50 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 722 166 526 30 60 60 0 70 | 166 | 10 36 | 126 | 10 0 144 0 0 0 0 0 30 10
3 |Moduly przygotowania pracy dyplomowej 128 0 128 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 32 0 0 24 0 0 24 0
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 228 0 48 180 0 0 0 0 0 0 0 16 60 0 16 60 0 16 60 0 0 0
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 60 0 60 0 0 0 0 0 0 0 0 30 0 0 30 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 382 80 282 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 20 30 0 30 | 116 | 10 30 | 136 | 10
Ogotem bez praktyk| 1832 | 398 | 1190 | 244 | 156 | 172 | 14 | 126|232 | 10 | 36 [ 188| 70 | 20 | 252 | 60 | 30 [ 156 | 70 | 30 | 190 | 20
Moduty praktyk Ogot. WP EW |prak.| WP | EW |[prak.| WP | EW |[prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 314 2 4 154 2 4 314 2 4 154
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ogoétem praktyki| 960 8 16 936 0 0 0 0 0 2 4 (314 2 4 (154 2 4 |314| 2 4 | 154
OGOLEM: 2792 342 368 614 492 576 400
Punkty ECTS
Lp. Liczba punktéw Semestr
sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 25 16 9 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 58 10 21 14 10 0 3
3 |Moduly przygotowania pracy dyplomowej 16 2 2 2 3 3 4
4 |[Moduly ksztatcenia jezykowego 12 0 0 4 4 4 0
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 31 0 0 0 4 13 14
0Ogotem bez praktyk 142 28 32 20 21 20 21
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 38 0 0 13 6 13 6
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0
Ogotem praktyki 38 0 13 6 13 6
OGOLEM: 180 28 32 33 27 33 27




Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 1612
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektéw 244

Liczba iodzin irakik w Insiucii 936




Wydziat:
Kierunek:

Modut wybieralny:
Stopien ksztatcenia:

Wydziat Studidw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Strategie i techniki sprzedazowe
studia pierwszego stopnia

Czas trwania:

6 semestrow

Forma studiow: stacjonarna Obowiazuje od roku akademickiego: 2023/2024
Profil: praktyczny
Moduly ksztatcenia specjalnosciowego
=4 ) Semestr
i . i N| [l Liczba godz.
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia 3 E sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
ur Ogdt. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 |S1-00-STRPLSPRZ-4 Strategie i plany sprzedazowe 0] 50 40 10 40 10
2 |S1-00-WIRHAND-5 Wirtualizacja handlu 0] 4 50 0 40 10 40 10
3 |S1-00-MERCH-5 Merchandising 0 3 40 0 40 0 40
4 |51-00-REVAS-6 Zarzadzanie agencjg marketingowa - gra biznesowa 0 2 30 0 30 0 30
Revas
5 [S1-00-HANKRMIEDZ-6 Handel krajowy i miedzynarodowy 0] 5 56 26 30 0 26 30
6 [S1-00-STANDKLIN-6 Standardy obstugi klienta 0] 5 58 28 30 0 28 30
7 |S1-00-WSPTECHSP-5 Wspotczesne techniki sprzedazowe 0] 3 40 0 40 0 40
8 [S1-00-CRM-6 CRM i inne oprogramowanie w sprzedazy 0] 5 58 26 32 0 26 32
RAZEM:| 31 382 80 282 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 40 | 10 0 [120| 10 | 80 | 122| O
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz. Semestr
Lp. Moduty sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
Ogdt. | wyk. | ¢w. p/e | wyk. | éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e | wyk.| éw. | p/e | wyk.| ¢w. | p/e
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 312 152 146 14 96 96 14 56 50 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 722 166 526 30 60 60 0 70 | 166 | 10 36 | 126 | 10 0 144 0 0 0 0 0 30 10
3 |Moduly przygotowania pracy dyplomowej 128 0 128 0 0 16 0 0 16 0 0 16 0 0 32 0 0 24 0 0 24 0
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 228 0 48 180 0 0 0 0 0 0 0 16 60 0 16 60 0 16 60 0 0 0
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 60 60 0 0 0 0 0 0 0 0 30 0 0 30 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 382 80 282 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 40 10 0 120 | 10 80 | 122 0
Ogotem bez praktyk| 1832 | 398 | 1190 | 244 | 156 | 172 | 14 | 126 | 232 | 10 | 36 | 188 | 70 0 | 262 70 0 (160 70 | 80 | 176 | 10
Moduty praktyk Ogot. WP EW |prak.| WP | EW |[prak.| WP | EW |[prak.| WP | EW |[prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.| WP | EW | prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 960 8 16 936 0 0 0 0 0 0 2 4 314 2 4 154 2 4 314 2 4 154
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ogoétem praktyki| 960 8 16 936 | O 0 0 0 0 0 2 4 (314 2 4 (154 2 4 |314| 2 4 | 154
OGOLEM: 2792 342 368 614 492 550 426
Punkty ECTS
Lp. Liczba punktéw Semestr
sem. 1 sem. 2 sem. 3 sem 4 sem. 5 sem. 6
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 25 16 9 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 58 10 21 14 10 0 3
3 |Moduly przygotowania pracy dyplomowej 16 2 2 2 3 3 4
4 |Moduly ksztatcenia jezykowego 12 0 0 4 4 4 0
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty ksztatcenia specjalnosciowego 31 0 0 0 4 10 17
0Ogotem bez praktyk 142 28 32 20 21 17 24
7 |Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych) 38 0 0 13 6 13 6
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0
Ogotem praktyki 38 0 0 13 6 13 6
OGOLEM: 180 28 32 33 27 30 30




Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 1612
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektéw 244

Liczba iodzin irakik w Insiucii 936




E-marketing

Macierz efektéw uczeni:

Uczelr Uniwersytet Dolnoslaski DSW
Wydziak: Studiow Stosowanych
Kierunek: Marke sprzedaz
Modut ksztalcenia wybieralnego / w zakresie e-marketing
Stopien ksztalcenia: 1 stopied
praktyczny
Czas trwania 3 lata (6 semestrow)
je od roku ickie 2023-2024
Moduly ksztalcenia podstawowego Moduly ksztatcenia kierunkowego M"‘;iy ksm”‘f"ia Moduly przygotowania pracy dyplomowej Moduly praktyk kierunkowych| Moduly ksztalcenia wybieralnego (ksztatcenie w zakresie)
i s g |: el 3 sl |z 12| < Bllelz| < = =z |5 5 o -
Stopien g - 4 o ] z 3 o = - £ o H k] 4 3 2l = z H ° I B e £ ol H El "
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o < 2 3 8 1] 2. N < 2 g s g 5| 8 ) 8 £ k4 8 sl = 22| €2 B8 £ 3 3 3 8 3l 8 g2 H 3o 4 Zc 3 4 2 El25| 52
Po zakoficzeniu stt uczenia sie dia | <O efektu 2 H £ . 2| Es 27 ] 1 .- E ] P s =1 5 z 3 I 2 5| ol 55| £ &5 ] I N 3 E g gls |S (858 5 sl £ £ 5 £ 53 g2
absulwentuslaganaﬁqpu]auefektvuazmasl Kierunku o uczenia s g & g S| =% g5 @ £ o 2 2 z = = 2 g g I E £ g E 3 £ gl xg| £2| o< gl & g & s g 3|2 2 ¢g|¢cg £ 5| R 2 g g g g 5E| RS
stopnia € s g € z2l €8] £3| 52| 8| 5 B & = s g gl § e 5| & = £ Bl ez 5El 85 Ex o S 8 & | |8s|gE| ®E| g & g 2l 22| E9
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2 B g g £ 5 o= 3 E 2l g gl S<| 2| 88 g £5| £F| & £ H 1 =
s B g g Blaf/BE ifi ) & g g g & B 8 & & oz § i & & < §ifzeliicd s ls s | f 8 sln |f |22(3E| B gl zE E ¢ & o5t
2 Z2° £E| o £ gl g = & 2 £ g e <3 ] s z 2 2 g Slekl 2| o| =28 E| g = R
al & 2 z| 8 55| ¢ g gl 2 H g 3 « I ] o} ] 3 % g & £ § 28 28 23 g2 |2 |2 g 5 5 E|E= § £ 5| £ g s8lE2| §%
5| & <} K g ] 2 & E -} = § N § g 8 2 5| N S 8 R B g 3 £ £ 13 £ B ] 3 g i & 9
L gla| % & & | 8 | 7 ¢ S & g sl B2 s 5 iz 2003 § g9 3 ¢
2 3|2 2 8 g g | B s| g2 |2 |2 ol d dl2 g 2 = =
o vozumi 3| 3| 33|33 |3s|s)]|3|3a|s]|3|3|s]|3|3|s]|3|3|[s]|s|3|[s]|s|3|s|2|2|2|2|2|22]2|2]2]3|3|3|3|s3|3|[3]s3]|3|[s]s]|3
\w zaawansowanym stopni relacje | zaleznoécl zachodzace miedzy
organizacjami, podmiotami dziatajacymi na rynku i instytucjami MiS_I_wo1 P6S_WK 12 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
rowadzacvmi dziatania i
zagadnienia zwigzane z typowymi instytucjami spotecznymi
(pravunymi, ekonomicznymi, politycznym, kulturowymi)iich wsiwoz | peswe n N N N ] N N N N
wplywem na funkcjonowanie organizadi | prowadzenie dziatalnosci
specyfike iotowg nauk W stopniu e o P65_WG, T N N N N N
wiedze stosowaé w driatalnoci biznesowei Mis_L_Wo3 PES WK ’
W stopniu zaawansowanym prawne uwarunkowania dotyczace
odpowiedzialnodci za ochrong wiasnosci intelektualne; oraz praw MiSIW04 | P6S_WK s 1 1] 1 1 1 1 1
autorskich
technologie i vEane sk | o uoe | peswi " N N N N A Tl 1] . N
w 2vciu spolecznvm, ak i
zagadnienia z zakresu wiedzy o czlowieku | zachowaniach nabywcow
na rynku jako kluczowych elementach organizadji i zycia Mis_I_wWo6 P6S_WG 6 1 1 1 1 1 1
[ansnodarczenn
poleie lury crganzacye] 1 ] Wiy na sprawnodE Nt | e gy | PG, 2 N N N N 2| 1] 2 Tl 1] 2
zaawansowane narzedzia komunikadji organizadji z rynkiem, ) . A A . . . N .
szcaegBiie w zakresie marketing i spraedaly MS1WI8 | PGS WG o
pekty wspb W tym
zasady i uwarunkowanla (o, mansone leace u podstam MiSLWO09 | P6S_WK 9 1 1 1 1] 1 1 1 1
dziatalnoédi biznesowei
W zaawansowanym stopniu narzedzia | techniki budowania, PES WG
oraz relacji pomiedzy | MiS_L_W10 - 5 1 1 1 1 1
rvnkowvmi
zagadnienia z zakresu psychologii | socjologi oraz ich wplyw na )
nabywcbw na rynku Mis_I_w11 P6S_WK 3 1 R -
W zaawansowanym stopniu typowe metody badar rynkowych w
poszczegbinych obszarach dziafalnosci marketingowej Mis 1w | PeSWE A . . . . . .
przedsiebiorstwa, w szczegélnosci badar Klienta, produktu i jego -
liaknéri_kominikacii 7 otoczeniem
zasady organizadji i dziatania poszczegdinych obszardw marketingu |
spreediazy, ich specyfke oraz zaletnosci zachodzace miedzy imi, zel e 1wz | pes ik n N s s N s N N N
szczegéinym uwzglednieniem dziatalnosci rynkowej przedsiebiorstw
procedury pozwalajace diagnozowat | rozwigzywat problemy
funkcjonowania organizacji, powstajace w poszczegéinych obszarach | s 1 yyiq | PSSWK, n . N . P P R R R R Y
ej dziatania, w tym w obszarze proceséw marketingowych i -1 P6S_WG
metocy | techni sprzeday araz bucoani GUgOEsowyeh ach | s { wis | pes_wo 0 N N N |l 2| 2] 1] 2] 1] 2
2sady oraz metody tarzaria planéw markefingomydh s Lwis | PeSWG B A N N N N N
[ 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 6 4 4 4 4 4 4 9 9 12 12 3 3 3 3 3 3 3 3
samodzielnie wyszukiviat, analizowat, oceniac, wybiera i
wykorzystywa informacje z szerokiego spektrum zrdet pisanych, w | Mis_1_Uo1 P6S_UW 9 1 P P Y 1 1 1 1 1
tym 2rédet elektronicznych
trafnie wyblerat metody | procedury w celu wykonania praktycznych
zada, w szczegéinoici tych zwiazanych z planowaniem dziatalnoscl | Mis_1_uo2 P6S_UW 10 11| 1 1] 1 1 1 1 1
marketingowej i sprzedazowej
dobrat, wykorzystat oraz dokonat oceny skutecznoddi metod, technik
i narzedzi stuzacych do badania, opisu i praktycznej analizy stanu oraz|  Mis_I_U03 P6S_UW 9 1 1 1 1 PO U I P Y
kierunku zmian otoczenia rynkowego organizacj
¢ w procesach decyzji i
taktycznych oraz ocenie proponowanych rozwiazaii z zakresu MiS_1_Uo4 P6S_UO 6 1 1 1 1 1
dziafalnosci marketingowe] | sprzedazowe]
o W celu MiS_I_U05 PES_UW 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1
danvch
Giognozowat | ozwiaaywat problemy zwiazane z Kasyearyry
instrumentami marketingu i sprzedazy: produktem, cena, dystrybucja, |  Mis_T_uo6 PeS_UW 12 1 1 1 1 1 1 1 1 11| 1|1
promoca i personelem
prawidiowo postugiwat sig normami | standardami (prawnymi,
zaviodowymi, etycznymi, jakosciowymi in.) w procesach marketingu | i 1 0 Pes UW . ] . N 2l
i sprzedaty, w szczegdinoéci w obszarze komunikacji z otoczeniem
araz hudowania relacii 7 klientem
planowat, uczestniczyé w debacie | realizowat dzialania z zakresu o5 U
rynkowej z Mis_1_U08 o 7 1 1 1 P S T
metod, jak i nowych technologii 65Ut
analizowat oraz poddawat ocenie wizerunek przedsiebiorstwa
oferowanych przez niego marek, a takze projektowac elementy MiS_I_U09 PES_UW 1 1 1 1 1 11| 1|1 1 1
systemu tozsamosci organizadji
postugiwac sie normam | standardami w procesie zarzadzania s 1u10 pe5. W 0 A 1 11| 1] 1
szczeadinie driataiaca w marketinau i sorzedazy
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E-marketing

Komunikowac sig w Jezyku obcym na poziomie B2 wedlug s e UK .
Svstemu Opisu Ksztalcenia Jezvkowedo
organizowac praktyczne dziafania organizacji, w szczegéinosci
dotyczace marketingu, handlu | negodiacji, 2 wykorzystaniem Mis_1_ut2 P6S_UO 9 1
b wm i reaid oraz. metod i narzedzi
wykorzystac wiedze teoretyczng do szczegGlowego opisu i 65w,
ia procesow i zjawisk py | Misuis e, 16
e i -
olizonaé oceia prebieg vk procesow gospoderenych o2z | s 1 1y | pes uw . N
wydajnie pracowac w zespole | przyJmowat w nim rGzne ole, SIS ves. U0 M
wwiazuiac sie 2dolnoéci
umiejetnie organizowaé prace wlasna i trafnie ustala priorytety na| P65_UO,
drodze do celu MSIUI6 | pes wy i
planowac Swj rozwdj | organizowat swoje ksztakcenie | e (17 P65 UL "
sie nrzez cate vcie
formutowat problemy badawcze, dobieraé metody | narzedzia ich
rozwiazywania z wykorzystaniem wiedzy z dyscyplin nauki wiasciwych| MiS_I_U18 | Pes_UW 12 1|1
42 Keruniu studidy
KOMPETENCJE SPOLECZNE 2 3
dostrzezenia ograniczonego zakresu wlasnej wiedzy | umiejetnosci
oraz rozpoznawania potrzeby ciaglego uczenia si¢ i stalego Mis_I_K0L P6S_KK 19 PR It
§ etycznego dzialan na polu W P6S_KO,
tvm driatalnoéci biznesowei MiS 1 K02 P6S K i !
| dziatania w sposdb MiS 1 K03 P6S KO 16
aktywnego i otwartego podchodzenia do dziafan handiowych oraz vis 1 kos | PESKO/ "
|dhania o ie klient: erunek siebi — P6S KR
prawidiowej identyfikacji | rozstrzygania dylematéw zwiazanych 2 265.K0
wykonywaniem zawod, ze szczegdinym naciskiem na dziatalnos¢ Mis_I_K0S e 20
| 7wiazana 7 i nrzedaza .
brania éci za powierzone mu zadania MiS 1 K06 P6S KR 16 1
czynnego w iu projektéw
gospodarczych, uwzgledniaiac ich aspekty prawne, ekonomiczne i MiS_1_K07 P6S_KO ] 1
nalitvczne.
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Uniwersytet Dolnoslaski DSW
Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
Zarzadzanie sprzedaza

Istopier
praktyczny
3 lata (6 semestrow)
2023-2024
od Moduly ksztalcenia )
uly ksztalcenia podstawowego Moduly ksztalcenia kierunkowego ot Moduly praygotowana pracy cyplomowe Moduly prakiyk Kierunkowych Moduly ksztatcenia wybieralnego (ksztalcenie w zakresie)
= = I T 1o 1o = 1= BRI
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rugi 8 e £2 g A i g ] gl & £ g s <3 Sgl slg g |¢ sl § 5 s g g% 2 8| &
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g ] H 8 &5 g g s @8 & £ g 2| 8 £ £ |« |~e| 88 |8 |8 el ElE |z NE g & = $E| 8
2 o 2|2 gl B g ] H 5 B I ERERE & & &l |g g 2 2
WIEDZA 33| 3| 3|33 3| 3|3|3|3]|3|3|3]|s]|3|[3|3]|3]3|z|s]|s]3]s3s 2| 2| 2| 2| 2| 2|2|z2|2|2|3|3]|3|3|3|3]|s]|3|[3|3]|3]3]|s3
W zaawansowanym stopniu relacje | zaleznoici zachodzace miedzy
organizacjami, podmiotami dziatajacymi na rynku i instytucjami MiS_I_Wo1 P6S_WK 13 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
dziatania i

zagadnienia zwiazane z typowymi instytucjami spofecznymi
(

politycznymi, M i ich wplywem MiS_I_W02 P6S_WG 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1
na funkcjonowanie organizai i prowadzenie dziatalnosci - -

specyfie przedmioton nauk spofecznych w stopniu pozwalalacym t&| e+ o | PoS WG, o T . N N N N
wiedze stosowa w dziatalnoéci biznesowei PES WK
 stopniu zaawansowanym prawne uwarunkowania dotyczace
odpowiedzialnosci za ochrong wiasnoci intelektualnej oraz praw Mis_IWo4 | PeS_WK s 1 1| 1 1 1 1|
autorskich

technologie ! uzywane &K | i 1 o5 PES_WK 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
w 2veiu spolecznvm. iak | zawodowvm -1 -
2agadnienia 2 zakresu wiedzy o czlowieku | zachowaniach nabywcow
na rynku jako Kluczowych elementach organizacii i zycia MS W06 |  P6S WG 10 1 1 1 1] 1| 1| 1
pojecie kultury organizacyjne] | Je] Wplyw na Sprawnodt dzafainaé | oo\ o[ Pes WG, 12 N N N N ] 1] . T 1] 1] .
zesolowei | i -1 PES WK
zaawansowane narzecdzia komunikadii organizadj 2 rynkiem, s Lwos | peswG N N N T . N T . N
szczeadinie w zakresie marketinau i sprzedatv -1 -

aspekty wspo Zycia woym

zasady i uwarunkowania (np. finansowe) lezace u podstaw MiS_IW09 | Pes_WK s 1 1 1 1| 1 1 1

drialainoéc biznesowei
w zaawansowanym stopniu narzedzia | techniki budowania, 65 G

oraz relacii pomiedzy | MiS_W10 - s 1 1 1 1|

rvnkowvmi

zagadnienia 2 zakresu psychologil | socjologi oraz ich wplyw na vswi | peswK B N N T . N

nabvweow na rvnku

W zaawansowanym stopniu typowe metody badari rynkowych w
poszczegdinych obszarach dziafalnosci marketingowej MiS_ L Wi2 P6S_WG s N N N PO P N
preedsiebiorstwa, w szczegdinosci badan Kienta, produktu i jego -

iakod iem

oéei._komunikacii 7 otaczenier

zasady organizaji i dzialania poszczegdinych obszarow marketingu |
sprzedazy, ich specyfike oraz zaletnosci zachodzace miedzy nimi, ze| e 1 i3 peS WK 5 N o 2| s N 2| s
szczegéinym uwazglednieniem dziatalnosci rynkowej przedsigbiorstw - -

procedury pozwalajace diagnozowat | rozwiazywat problemy.
funkcjonowania organizacji, powstajace w poszczegdinych obszarach | e 1 \yia | PES WK, 0 N N 1 PO IR U P PR PR Bt
ej dzialania, w tym w obszarze proceséw marketingowych i - P6S_WG

metody i techniki sprzedazy oraz budowania diugookresowych reladji

MiS_1_W15 P6S_WG 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Klientem

zasady oraz metody tworzenia planow marketingowych ML W16 P6S_WG o 1 1 1 1 1 1 1

UMIEDETNOSCT 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3|3|3]|3]|3|3|3]|s3]3|3]|s3]|3]3|3]|s3]|3[3|3]|s]2|2|2]6]|a|a|a|al|alal|lo|o|wln]|]s|s|3s|s|s]|s3s|s3|s]|s

[samodzielnie wyszukiwac, analizowac, ocenia¢, wybierac i
wykorzystywac informacje z szerokiego spektrum Zrédet pisanych, w | MiS_LUOL P6S_UW 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1
tvm srédet elektronicynych

trafnie wybieraé metody i procedury w celu wykonania praktycznych

zadaii, w szczegéinosei tych zwigzanych z planowaniem dzialalnosci | - MiS_1_U02 P6S_UW 12 1] 1| 1 1 1] 1 1 1 1 1 1
dobrac, wykorzystat oraz dokonat oceny skutecznosci metod, technik
i narzedzi stuzacych do badania, opisu i praktycznej analizy stanu oraz|  Mis_I_U03 P6S_UW 1 1 1 1 1 11| 1|1 1 1 1
ierunias 7mian otoczenia rvnkowean oraanizacii
& w procesach decyzji i
taktycznych oraz ocenie proponowanych rozwiazari z zakresu MiS_I_U04 P6S_UO 6 1 1 1] 1 1
riatainn ii i
postugina sig w celu MiS_I_U0S P6S_UW ° 1 1 1 1 1 1 1 1 1
i danvch
diagnozowat i rozwiazywat: problemy zwiazane z Kiasycznymi
instrumentami marketingu i sprzedazy: produktem, cena, dystrybucja, |  MiS__U06 P6S_UW 13 1 1 1] 1 1 11| 1 EO U U 1
oromacia i nersanelem
prawidlowo postugiwac si normani | standardami (prawnymi,
etycznymi, i) w procesach marketingu i| i 1 (07 Pes W A sl . N o
sprzedazy, w szczegdinoéci w obszarze komunikacji z otoczeniem oraz
vidowania relacii 7 Kientem
planowat, uczestniczyC w debacie i realizowat dzialania z zakresu P6S_ W,
komunikacji rynkowej prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych MiS_I_U08 P65, UK. 7 1 1 1 EO U U
metodd_iak | nowvch technoloail -
analizowat oraz poddawat ocenie wizerunek przedsigbiorstwa i
oferowanych przez niego marek, a takie projektowat elementy MiS_I_U09 P6S_UW 12 1 1 1 1 O I IR P Y 1] 1 1
svetemu torsamaéel oraanizacii
postuginat si¢ normami | standardami w procesie zarzadzania S Luo Pes W - L | . N Tl 2 N T .
syczeadinie drialaiaca w markefinau i srzedar
& sl w jezyku obcym na poziomie B2 wediug N I U P TN PR Bt 1] 1
Svstemu Onisu Ksztalcenia lezvkowean Ms Lt PoS UK °
organizowat praktyczne dziatania organizacji, w szczegéinoci
dotyczace marketingu, handlu i negocjacji, z wykorzystaniem MiS_I_U12 P6S_UO 7 1] 1 1] 1 1|1 1
i norm i recut araz metod i narzedi
wykorzystac wiedze teoretyczna do szczegélowego opisu i P6S_ W,
procesow i ziawisk przy MiS_1_U13 i 16 1 1|1 11| 1 1 N I U P T P Bt 1] 1
decvrii i pes_uo
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analizowat i oceniaC przebieg Zjawisk i procesow gospodarczych oraz
¢ ich skutki

MiS_1_U14

PES_UW

ich s
wydajnie pracowat w zespole i przyjmowac w nim rozne role,
| wykazuiac sie zdolnosci

MiS_I_U15

P6S_UO

umiejetnie organizowa¢ prace wiasna i trafnie ustalaC priorytety nal
drodze do celu

MiS_I_U16

P6S_UO,
PES UU

samodzielnie planowat swdj rozwé; i organizowat swoje ksztalcenie
sie orzez cale vcie

Mis_1_U17

P6S_UU

formulowat: problemy badawcze, dobiera metody i narzedzia ich
wiedzy z dyscyplin nauki wtasciwych

z
dla kierunku studiow

'KOMPETENCJE SPOLECZNE
absolwent

MiS_I_U18

PES_UW

dostrzezenia ograniczonego zakresu wiasnej wiedzy i umiejetnosci
oraz rozpoznawania potrzeby ciaglego uczenia sig i stalego
komnetencii awodowveh

MiS_I_K01

$wiadomego, etycznego realizowania dziafari na polu zawodowym, w|
tvm drialalnoéci hiznesowei

MiS_I_K02

dzialania w sposéh

MiS 1 K03

aktywnego i otwartego podchodzenia do dziafan handiowych oraz
dhania o 7adowolenie Kiienta i wizerunek

MiS_I_K04

prawidtowej identyfikacji i rozstrzygania dylematow zwiazanych z
wykonywaniem zawodu, ze szczegolnym naciskiem na dziafalnosé:

MiS_I_K0S

brania ci za powierzone mu zadania

MiS 1 K06

czynnego uczestnictwa w przygotowaniu projektow spolecznych i
gospodarczych, uwzgledniajac ich aspekty prawne, ekonomiczne i
politvezne,

Mis_1_Ko7
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Macierz efektéw uczenia sig

Uczelnia: Uniwersytet Dolnoslaski DSW
Wydziat: Studiéw Stosowanych
Kierunek: Marketing i sprzedaz
Modut ksztatcenia wybieralnego / w zakresie Content marketing
Stopier ksztalcenia: I stopien
Profil: praktyczny
Czas trwania 3 lata (6 semestrow)
Obowiazuje od roku akademickiego 2023-2024
Moduly ksztatcenia podstawowego Moduly ksztatcenia kierunkowego M°‘j:;“’,::v’v‘:;°:”‘a Moduly przygotowania pracy dyplomowej Moduly praktyk kierunkowych |  Moduly ksztalcenia wybieralnego (ksztalcenie w zakresie)
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spraedaty, ich specyfike oraz zaletmoc zachodzace miedzy nimi, zel yic 1w | pes wK 0 N o o N o o
szczegdinym uwzglednieniem dziatalnosci rynkowej przedsiebiorstw
procedury pozwalajace diagnozowat | rozwiazywat problemy
funkcjonowania organizacji, powstajace w poszczegéinych obszarach | e 1 yy1q | PES WK, 1 . N . P P PR P R R Y
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snrzedaowvch
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. d yeh 2+
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stanu oraz kierunki 7mian otoczenia rvnkowean oraanizacii
& w procesach decyzj i
taktycznych oraz ocenie proponowanych rozwiazar z zakresu Mis_1_U04 P6S_UO 4 1 1 1 1
P A c ! e i
¢ sie i i w celu MiSIU0S | Pes.UW s 1 1 O O T Y 1 1
i danvch — —
diagnozowat i rozwiazywat problemy zwigzane z Kiasycznymi
instrumentami marketingu i sprzedazy: produktem, cena, MiSI1U06 | PeS_UW 13 1 1 1] 1 1 11| 1 1| 1| 1|1 1
dvstrvhuicia._nromocia i nersonelem
pravidiowo postugiwat sig normami | standardam (prawnyrm,
zawodowyr, etycznyrm, jakoéciowymi i in.) w procesach marketingu | i 1 uo7 | pgs uw " s . N
i sprzedazy, w szczegéinoéci w obszarze komunikacji z otoczeniem - -
araz hudowania relacii 7 klientem
planowat, uczestniczyé w debacie | realizowat dziafania z zakresu oS UW
rynkowej Mis_1_U08 A 8 1 1 1 1| 1| 1|1 1
metod_iak i nowveh technoloaii —
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organizowat praktyczne dziafania organizadj, w szczegéinosci
dotyczace marketingu, handlu | negocjac, z wykorzystaniem Mis_I_U12 P65_UO 10 1|01
6 norm i reaut oraz. metod i narzedzi
wykorzystac wiedze teoretyczng do szczegélowego opisu i -
praktycznego analizowania procesiw i ziawisk gospodarczych przy | Mis_I_U13 e U0 16
7i i -
analizowaé |'o‘c:nswzsupﬂrzeh\eg Zavisk  procesow GospodarCzych oraz| e 1 ia | pes uw s N
wydajnie pracowac w zespole | przyjmovac w nim rGzne fole, s LUt 26500 1
wyiazuiac sie 2dolnoéci
umiejetnie organizowat prace wiasna | trafnie ustala priorytety na] e 1 y1g | P6SUO, =
drodze do celu — P6S UU
samodzielie planowac swej rozwe; | organizowat swoje kszaicenie | pe 1 P65 UU n N
sie orzez cale vcie
formulowac problemy badawcze, dobiera metody | narzedzia ich
rozwiazywania z wykorzystaniem wiedzy z dyscyplin nauki MisI1Us | Pes_uw 13 1
wiaiciwuch dia Kierunky studiow
KOMPETENCIE SPOLECZNE 3 2
zakresu wiasne) wiedzy | umiejetnoci
oraz rozpoznawania potrzeby ciaglego uczenia sie i stalego Mis_L_Ko1 P6S_KK 18 1
etycznego dzialai na polu | P65 KO,
m drialalnodci biznesowei MBS K2 P6S KR ol !
ziatania w sposéh MiS 1 K03 P65 KO 17 1
i otwartego do dzialant oraz P65 KO,
dbania o ienta | wizerunek orzedsiebi MBS K0 P6S KR 2
prawidiowe] identyfikacji i rozstrzygania dylematéw zwiazanych z 65,0,
wykonywaniem zawodu, ze szczegélnym naciskiem na dziatalnosé MiS_L_KOS el 19 1
wiazana 7 i sorzedara -
brania &ci 7a powierzone mu zadania MS 1 K06 P6S KR 15
czynnego W projektéw
gospodarczych, uwzgledniajac ich aspekty prawne, ekonomiczne i | MiS_L_K07 P65_KO s 1
nolitvezne.
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Macierz efektéw uczenia sig

Uczelnia: Uniwersytet Dolnoslaski DSW
Wydziak: Studiéw Stosowanych
Kierunek: Marketing i sprzedaz
Modut ksztalcenia wybieralnego / w zakresie Strategie i techniki sprzedazowe
Stopien ksztalcenia: 1 stopien
Profil: praktycany
Czas trwania 3 lata (6 semestréw)
je od roku icld 2023-2024
Moduly ksztalcenia podstawowego Moduly ksztalcenia kierunkowego M"‘::x:j;‘:;‘:”'a Moduly przygotowania pracy dyplomowe] Moduly praktyk kierunkowych |  Moduly ksztalcenia wybieralnego (ksztalcenie w zakresie)
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sprzedazy, ich specyfike oraz zalenosci zachodzace miedzy nimi, zel e 1wz | pes wk 10 N s s N s N N
szczegéinym uwzglednieniem dziatalnoci rynkowe przedsiebiorstw
procedury pozwalajace diagnozowat | rozwiazywac problemy
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tvm Frodet
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i
dobrac, wykorzystat oraz dokonaé oceny skutecznoscl metod,
technik i narzedzi sluzacych do badania, opisu i praktycznej analizy | MiS_IUO3 |  PeS_UW s 1 1 1 1 PO S O
<tanu ora kierunku zmian otoczenia rvikoweao organizacil
& w procesach decyzii i
taktycznych oraz ocenie proponowanych rozwiazar z zakresu Mis_1_U04 P6S_UO 4 1 1 1]
é i
sie a w celu MiS_I_U05 PES_UW 6 1 1 1 1 1 1
i danvch
diagnozowat i rozwiazywat problemy zwigzane z Kasycznymi
instrumentami marketingu | sprzedazy: produktem, cena, MiS 1 U6 | PeS_UW 13 1 1 1] 1 11| 1 FO IO IO 1
oromocia i
prawidiowo poslugiwaé sig normami i standardami (prawnyrmi,
zaviodowymi, etycznymi, Jakosciowymi i in.) w procesach marketingu | e 1 o7 | pgs uw " . . N N .
i sprzedaty, w szczegéinoici w obszarze komunikacji z otoczeniem
oraz hudowania relacii 7 klientem
planowac, uczestniczyé w debacie | realizowaé dziafania z zakresu I
n z j Mis_1_U08 oK s 1 1 1 O IO IO 1
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analizowac oraz poddawat ocenie wizerunek przedsigbiorstwa i
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svstemu tozsamosci oraanizacii
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Komunikowac sie w jezyku obcym na poziomie B2 wedlug s LUl 265, UK N Tl 2 1] 1] 1] 1] 2 Tl .
vstemu Opisu Ksztalcenia
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organizowat praktyczne dziafania organizadj, w szczegéinosci
dotyczace marketingu, handlu | negocjac, z wykorzystaniem Mis_I_U12 P65_UO 8 1|01
6 norm i reaut oraz. metod i narzedzi
wykorzystac wiedze teoretyczng do szczegélowego opisu i I
praktycznego analizowania procesiw i ziawisk gospodarczych przy | Mis_I_U13 e U0, 17
7i i -
analizowaé |'o‘c:nswzsupﬂrzeh\eg Zavisk  procesow GospodarCzych oraz| e 1 ia | pes uw N N
wydajnie pracowac w zespole | przyjmovac w nim rGzne fole, s LUt 26500 o
wyiazuiac sie 2dolnoéci
umiejetnie organizowat prace wiasna | trafnie ustala priorytety na] e 1 y1g | P6SUO, 1
drodze do celu — P6S UU
samodzielie planowac swej rozwe; | organizowat swoje kszaicenie | pe 1 P65 UU n N
sie orzez cale vcie
formulowac problemy badawcze, dobiera metody | narzedzia ich
rozwiazywania z wykorzystaniem wiedzy z dyscyplin nauki MisI1Us | Pes_uw u 1
wiaiciwuch dia Kierunky studiow
KOMPETENCIE SPOLECZNE 3 2
zakresu wiasne) wiedzy | umiejetnoci
oraz rozpoznawania potrzeby ciaglego uczenia sie i stalego Mis_L_Ko1 P6S_KK 18 1
etycznego dzialai na polu | P65 KO,
m drialalnodci biznesowei MBS K2 P6S KR il !
ziatania w sposéh MiS 1 K03 P65 KO 16 1
i otwartego do dzialant oraz P65 KO,
dbania o ienta | wizerunek orzedsiebi MBS K0 P6S KR 2
prawidiowe] identyfikacji i rozstrzygania dylematéw zwiazanych z 65,0,
wykonywaniem zawodu, ze szczegélnym naciskiem na dziatalnosé MiS_L_KOS el 19 1
wiazana 7 i sorzedara -
brania &ci 7a powierzone mu zadania MS 1 K06 P6S KR 13
czynnego W projektéw
gospodarczych, uwzgledniajac ich aspekty prawne, ekonomiczne i | MiS_L_K07 P65_KO 10 1
nolitvezne.
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Sumaryczne wskazniki ECTS

Wydziat:

Kierunek:

Modut ksztatcenia wybieralnego / w zakresie:
Stopien ksztatcenia:

Profil:

Forma studiow:

Czas trwania:

Studiéw Stosowanych

Marketing i sprzedaz

e-marketing

| stopien

praktyczny
niestacjonarne

3 lata (6 semestrow)

Obowigzuje od roku akademickiego: 2023/2024
SUMA W % 41% 5% 54% 84% 45% 10% 91% 9% 70% 20% 10%
SUMA PUNKTOW ECTS| 180 73,4 9,6 97,0 150,8 81,0 17,4 | 163,0| 17,0 126,0 36,0 18,0
Liczba godz. Wskazniki ECTS
Punkty ECTS za L
[ aktywnos¢ S = E E
”r‘u ) ; T S e ® c | dyscyplina dyscypliny
= niewymagajaca e 2 [
= S . . v @ S« 25| £ 2| wiodaca uzupetniajace
_ ) ) N % ~ |udziatu nauczyciela c £ |ESY s =2|"” D
Lp. [Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia ~ O , , ‘= . 3] c w9 TS| TS
<) W |ogot|wyk.| ¢w. | p/e| = akademickiego = 3 [EEYLT|eZ
o 2 = 2 rLgo2|D s
8 a0 a s IfX9 5e|NE 2 = ol
a X o 8 L c R ARG (i oSG L o o 9 <5
1] c S c c 12 S 9 o = 2 3 g v o= £ 9
& 5 (e 33 s |5 |o |358| e5|358%
2 |83 2 ~ N N eS| SE |BEBE
o i g g g8
Moduly ksztatcenia podstawowego
1 |N1-00-ETYWBIZ-1 Etyka w biznesie 0} 3 16 | 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 3,0 0,0 0,0
2 [N1-00-PODPRA-1 Podstawy prawa 0} 5 28| 14| 14 0 1,1 0,0 3,9 2,6 0,0 0,6 5,0 0,0 5,0 0,0
3 |N1-00-TECINF-1 Technologia informacyjna (0] 3 16 0 16 0 0,6 0,0 2,4 3,0 0,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
4 |N1-00-EKO-1 Ekonomia E 5 341 12| 12 | 10 1,0 0,4 3,6 3,2 0,0 0,9 5,0 0,0 5,0 0,0
5 [N1-00-PODPSY-2 Podstawy psychologii 0} 3 16 | 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 3,0 0,0 0,0
6 [N1-00-PODFINORG-2 Podstawy finanséw organizacji 0} 4 24 | 12 | 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 4,0 0,0
7 |N1-00-OCHWLAINT-2 Ochrona wtasnosci intelektualnej (0] 2 141 0 141 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |N1-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia kierunkowego
1 |N1-00-NOWTECWMIS-3 Nowoczesne technologie w MiS 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [N1-00-ZARPRO-2 Zarzadzanie projektami 0} 4 28| 12| 16 0 1,1 0,0 2,9 2,3 0,0 0,5 4,0 2,0 2,0 0,0
3 [N1-00-PLAMAR-3 Planowanie marketingowe 0} 4 28 0 18 | 10 0,7 0,4 2,9 4,0 0,0 04 4,0 3,0 1,0 0,0
4 |N1-00-ZACKON-2 Zachowania konsumentow E 4 28| 12| 16 0 1,1 0,0 2,9 2,3 0,0 0,5 4,0 3,0 1,0 0,0
5 [N1-00-PSYWMIS-3 Psychologia w MiS 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 [N1-00-KOMWBIZ-2 Komunikacja w biznesie 0} 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
7 |N1-00-REKIPR-4 Reklamai PR 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |N1-00-WYZRYNPRA-4 Wyzwania rynku pracy 0} 1 12 0 12 0 0,5 0,0 0,5 1,0 0,0 0,0 1,0 0,0 1,0 0,0




9 |N1-00-GLOMAR-6 Global marketing (ang) 0} 3 22 0 12 | 10 0,5 0,4 2,1 3,0 0,0 04 3,0 2,0 1,0 0,0
10 [N1-00-TECSPR-2 Techniki sprzedazy 0} 5 34 0] 24 | 10 1,0 0,4 3,6 5,0 0,0 04 5,0 5,0 0,0 0,0
11 [N1-00-PODZAR-1 Podstawy zarzadzania E 5 36| 12| 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
12 [N1-00-ZARMAR-2 Zarzadzanie marka E 5 36| 12| 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
13 [N1-00-PODMAR-1 Podstawy marketingu E 5 36| 12 | 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 4,0 0,0 1,0
14 [N1-00-ZARPRO-3 Zarzadzanie produktem 0} 3 24 1 12 | 12 0 1,0 0,0 2,0 1,5 0,0 0,5 3,0 3,0 0,0 0,0
15 [N1-00-NEGWBIZ-4 Negocjacje w biznesie 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 0,0 1,0
16 [N1-00-BADMAR-3 Badania marketingowe 0} 3 24 | 12 | 12 0 1,0 0,0 2,0 1,5 0,0 0,5 3,0 3,0 0,0 0,0
17 |N1-00-KOMMAR-4 Komunikacja marketingowa (0] 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
18 [N1-00-ZARCENIDYS-4 Zarzadzanie ceng i dystrybucja 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 1,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |N1-00-METPRPROJ-1 Metodyka pracy projektowe;j | (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [N1-00-METPRPROJ-2 Metodyka pracy projektowe;j Il (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
3 |N1-00-METPRPROJ-3 Metodyka pracy projektowej Ill 0} 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
4 |N1-00-METPRPROJ-4 Metodyka pracy projektowej IV (0] 1 12 0 12 0 0,5 0,0 0,5 1,0 0,0 1,0 1,0 0,0 0,0
5 |N1-00-SEMDYP-4 Seminarium dyplomowe | ZAL 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 |N1-00-SEMDYP-5 Seminarium dyplomowe Il ZAL 3 24 0 24 0 1,0 0,0 2,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
7 |N1-00-SEMDYP-6 Seminarium dyplomowe llI ZAL 4 24 0 24 0 1,0 0,0 3,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia jezykowego
1 |N1-00-JEZOBC1-3 Jezyk obcy | (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 6] 4 | 70| 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
2 |N1-00-JEZOBC2-4 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 0 4 | 70| 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
3 |N1-00-JEZOBC3-5 Jezyk obcy lll (jezyk angielski, jezyk niemiecki) E 4 (70 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 |N1-00-CONMAR-4 Content marketing (0] 4 24 0 24 0 1,0 0,0 3,0 4,0 4,0 0,0 4,0 3,0 0,0 1,0
2 |N1-00-ECO-5 E-commerce 0] 4 24 1 12| 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 4,0 0,5 4,0 3,0 0,0 1,0
3 |N1-00-MARWWYSINT-5 Marketing w wyszukiwarkach internetowych (0] 5132|121 20| O 1,3 0,0 3,7 3,1 5,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
4 |N1-00-SOCMEDMAR-5 Social media marketing 0] 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
5 |N1-00-MARMIED-5 Marketing miedzynarodowy (0] 2 | 26| 0] 16| 10 0,6 0,4 1,0 2,0 2,0 0,4 2,0 2,0 0,0 0,0
6 [N1-00-AUTMAR-6 Automatyzacja marketingu (0] 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
7 N1-00-CUSENG-6 Customer engagement 0} 5 32| 12 | 20 0 1,3 0,0 3,7 3,1 5,0 0,5 5,0 4,0 0,0 1,0
8 [N1-00-TWOTREMUL-6 Tworzenie tresci multimedialnych (0] 3 /1201 0|20]| O 0,8 0,0 2,2 3,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
9 [N1-00-REVZARORG-6 Revas - zarzgdzanie organizacjg eventowa 0} 2 26 0 16 | 10 0,6 0,4 1,0 2,0 2,0 0,4 2,0 2,0 0,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
ogot.| WP | EW |prak.
1 |N1-00-PRAKZAWOG1-3 Praktyka zawodowa ogélna | ZAL 13 [ 320 2 4 (314] 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
2 [N1-00-PRAKZAWOG2-4 Praktyka zawodowa ogélna Il ZAL 6 | 160| 2 4 (1541 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
3 |N1-00-PRAKZAWKIE1-5 Praktyka zawodowa kierunkowa | ZAL 13 | 320 2 4 (314 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
4 |N1-00-PRAKZAWKIE2-6 Praktyka zawodowa kierunkowa Il ZAL 6 (160 2 4 (154 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0




Sumaryczne wskazniki ECTS

Wydziat:

Kierunek:

Modut ksztatcenia wybieralnego / w zakresie:
Stopien ksztatcenia:

Profil:

Forma studiow:

Czas trwania:

Studiéw Stosowanych

Marketing i sprzedaz

Zarzqdzanie sprzedazq
| stopien

praktyczny
niestacjonarne

3 lata (6 semestrow)

Obowigzuje od roku akademickiego: 2023/2024
SUMA W % 41% 5% 54% 84% 45% 10% 91% 9% 70% 20% 10%
SUMA PUNKTOW ECTS| 180 73,5 9,6 96,9 150,8 81,0 17,4 | 163,0| 17,0 126,0 36,0 18,0
Liczba godz. Wskazniki ECTS
Punkty ECTS za L
[ aktywnos¢ S = E E
”r‘u ) ; T S e ® | dyscyplina dyscypliny
= niewymagajaca e 2 [
= S . . v @ S 25| £ 2| wiodaca uzupetniajace
_ ) ) N % ~ |udziatu nauczyciela c £ |ESY s =2|"” D
Lp. [Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia ~ O , , ‘= . 3] c w9 TS| TS
<) W |ogot|wyk.| ¢w. | p/e| = akademickiego = 3 [EEYLT|eZ
E 2 | 2 E2gtE v
<} 0o S g [ NalNE = = T
<% c o S s £ 2 2 S o £ o 2 o ogc ¢F5
B} = g ¢ ¢ 2 S o < = R 3 E2 =58
2 5 [e238 s |3 |g |32%%| 28 |358°%
Q N N ~N ° = -
P EE ~ SEHEEIHEE
N S ~ »n
Moduty ksztatcenia podstawowego
1 |N1-00-ETYWBIZ-1 Etyka w biznesie 0} 3 16 | 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 3,0 0,0 0,0
2 [N1-00-PODPRA-1 Podstawy prawa 0} 5 28| 14| 14 0 1,1 0,0 3,9 2,6 0,0 0,6 5,0 0,0 5,0 0,0
3 |N1-00-TECINF-1 Technologia informacyjna (0] 3 16 0 16 0 0,6 0,0 2,4 3,0 0,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
4 |N1-00-EKO-1 Ekonomia E 5 341 12| 12 | 10 1,0 0,4 3,6 3,2 0,0 0,9 5,0 0,0 5,0 0,0
5 [N1-00-PODPSY-2 Podstawy psychologii 0} 3 16 | 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 3,0 0,0 0,0
6 [N1-00-PODFINORG-2 Podstawy finanséw organizacji 0} 4 24 | 12 | 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 4,0 0,0
7 |N1-00-OCHWLAINT-2 Ochrona wtasnosci intelektualnej (0] 2 141 0 141 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |N1-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia kierunkowego
1 |N1-00-NOWTECWMIS-3 Nowoczesne technologie w MiS 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [N1-00-ZARPRO-2 Zarzadzanie projektami 0} 4 28| 12| 16 0 1,1 0,0 2,9 2,3 0,0 0,5 4,0 2,0 2,0 0,0
3 [N1-00-PLAMAR-3 Planowanie marketingowe 0} 4 28 0 18 | 10 0,7 0,4 2,9 4,0 0,0 04 4,0 3,0 1,0 0,0
4 |N1-00-ZACKON-2 Zachowania konsumentow E 4 28| 12| 16 0 1,1 0,0 2,9 2,3 0,0 0,5 4,0 3,0 1,0 0,0
5 [N1-00-PSYWMIS-3 Psychologia w MiS 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 [N1-00-KOMWBIZ-2 Komunikacja w biznesie 0} 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
7 |N1-00-REKIPR-4 Reklamai PR 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |N1-00-WYZRYNPRA-4 Wyzwania rynku pracy 0} 1 12 0 12 0 0,5 0,0 0,5 1,0 0,0 0,0 1,0 0,0 1,0 0,0




9 |N1-00-GLOMAR-6 Global marketing (ang) 0} 3 22 0 12 | 10 0,5 0,4 2,1 3,0 0,0 04 3,0 2,0 1,0 0,0
10 [N1-00-TECSPR-2 Techniki sprzedazy 0} 5 34 0] 24 |1 10 1,0 0,4 3,6 5,0 0,0 04 5,0 5,0 0,0 0,0
11 [N1-00-PODZAR-1 Podstawy zarzadzania E 5 36| 12| 24 0] 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
12 [N1-00-ZARMAR-2 Zarzadzanie marka E 5 36| 12| 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
13 [N1-00-PODMAR-1 Podstawy marketingu E 5 36| 12 | 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 4,0 0,0 1,0
14 [N1-00-ZARPRO-3 Zarzadzanie produktem 0} 3 24 1 12 | 12 0 1,0 0,0 2,0 1,5 0,0 0,5 3,0 3,0 0,0 0,0
15 [N1-00-NEGWBIZ-4 Negocjacje w biznesie 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 0,0 1,0
16 [N1-00-BADMAR-3 Badania marketingowe 0} 3 24 | 12 | 12 0 1,0 0,0 2,0 1,5 0,0 0,5 3,0 3,0 0,0 0,0
17 |N1-00-KOMMAR-4 Komunikacja marketingowa (0] 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
18 [N1-00-ZARCENIDYS-4 Zarzadzanie ceng i dystrybucja 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 1,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |N1-00-METPRPROJ-1 Metodyka pracy projektowe;j | (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [N1-00-METPRPROJ-2 Metodyka pracy projektowe;j Il (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
3 |N1-00-METPRPROJ-3 Metodyka pracy projektowej Ill 0} 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
4 |N1-00-METPRPROJ-4 Metodyka pracy projektowej IV (0] 1 12 0 12 0 0,5 0,0 0,5 1,0 0,0 1,0 1,0 0,0 0,0
5 |N1-00-SEMDYP-4 Seminarium dyplomowe | ZAL 2 12 0] 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 |N1-00-SEMDYP-5 Seminarium dyplomowe Il ZAL 3 24 0 24 0 1,0 0,0 2,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
7 |N1-00-SEMDYP-6 Seminarium dyplomowe llI ZAL 4 24 0 24 0 1,0 0,0 3,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia jezykowego
1 |N1-00-JEZOBC1-3 Jezyk obcy | (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 6] 4 | 70| 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
2 |N1-00-JEZOBC2-4 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 6] 4 (70 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
3 |N1-00-JEZOBC3-5 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) E 4 (70 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 |N1-00-ZARAGEMAR-6 Zarzadzanie agencjg marketingowg - Revas (o] 2 18 O [ 18| O 0,7 0,0 1,3 2,0 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 |N1-00-PLASPR-4 Plany sprzedazowe 0} 4 24 | 12| 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 4,0 0,5 4,0 3,0 0,0 1,0
3 [N1-00-ECOM-5 E-commerce (0] 4 24 | 12| 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 4,0 0,5 4,0 4,0 0,0 0,0
4 |N1-00-MER-5 Merchandising 0] 2 18 0 18 0 0,7 0,0 1,3 2,0 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
5 [N1-00-SOCMEDMAR-5 Social media marketing (0] 4 32 0 22 | 10 0,9 0,4 2,7 4,0 4,0 0,4 4,0 3,0 0,0 1,0
6 |N1-00-ASPPRAWWHAN-5 Aspekty prawne w handlu (0] 1 (12 o012 0 0,5 0,0 0,5 1,0 1,0 0,0 1,0 1,0 0,0 0,0
7 |N1-00-MARMIED-5 Marketing miedzynarodowy (0] 2 18 0 18 0 0,7 0,0 1,3 2,0 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |N1-00-WYWWPLIPSY-6 Wywieranie wptywu i psychomanipulacja 0} 4 241 0 241 0 1,0 0,0 3,0 4,0 4,0 0,0 4,0 3,0 0,0 1,0
Projektowanie i optymalizacja platform e- (o]
9 | N1.00-PROIOPTPLAESP-6 sprie dazomych P jap 3(2|0|20|0| 08| o0 2,2 3,0 30 | 00 | 30 3,0 0,0 0,0
10 [N1-00-ZARZESSPR-6 Zarzadzanie zespotem sprzedazowym (0] 5 |134]12] 12| 10 1,0 0,4 3,6 3,2 5,0 0,9 5,0 5,0 0,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
ogot.| WP | EW |prak.
1 |N1-00-PRAKZAWOG1-3 Praktyka zawodowa ogdlna | ZAL 13 [ 320 2 4 (314] 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
2 [N1-00-PRAKZAWOG2-4 Praktyka zawodowa ogélna Il ZAL 6 | 160| 2 4 (1541 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
3 |N1-00-PRAKZAWKIE1-5 Praktyka zawodowa kierunkowa | ZAL 13 | 320 2 4 (314 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
4 |N1-00-PRAKZAWKIE2-6 Praktyka zawodowa kierunkowa Il ZAL 6 (160 2 4 (154 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0




Wydziat:

Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS

Modut ksztatcenia wybieralnego / w zakresie:

Stopien ksztatcenia:
Profil:

Forma studiow:
Czas trwania:

Studiéw Stosowanych

Marketing i sprzedaz

Content marketing

| stopien

praktyczny
niestacjonarne

3 lata (6 semestrow)

Obowigzuje od roku akademickiego: 2023/2024
SUMA W % 41% 5% 54% 84% 45% 10% 91% 9% 70% 20% 10%
SUMA PUNKTOW ECTS| 180 73,3 9,6 97,1 152,0 81,0 17,4 | 163,0| 17,0 126,0 36,0 18,0
Liczba godz. Wskazniki ECTS
Punkty ECTS za L
[ aktywnos¢ S = E E
”r‘u ) ; T S e ® | dyscyplina dyscypliny
= niewymagajaca e 2 [
= S . . v @ S 25| £ 2| wiodaca uzupetniajace
_ ) ) N % ~ |udziatu nauczyciela c £ |ESY s =2|"” D
Lp. [Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia ~ O , , ‘= . 3] c w9 TS| TS
<) W |ogot|wyk.| ¢w. | p/e| = akademickiego = 3 [EEYLT|eZ
E 2 | 2 E2gtE v
<} 0o S g [ NalNE = = T
a X o 8 5 € R ARG (i oSG L o o 9 <5
3 I 8 ct= kS | & 2| = Rg E2 |cZ 58
2 5 [e238 $2 |5 |g |32%%| 28 |358%
Q N N ~N o R -
P EE ~ SEHELHEL
N S ~ 0
Moduly ksztatcenia podstawowego
1 |N1-00-ETYWBIZ-1 Etyka w biznesie 0} 3 16 | 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 3,0 0,0 0,0
2 [N1-00-PODPRA-1 Podstawy prawa 0} 5 28| 14| 14 0 1,1 0,0 3,9 2,6 0,0 0,6 5,0 0,0 5,0 0,0
3 |N1-00-TECINF-1 Technologia informacyjna (0] 3 16 0 16 0 0,6 0,0 2,4 3,0 0,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
4 |N1-00-EKO-1 Ekonomia E 5 341 12| 12 | 10 1,0 0,4 3,6 3,2 0,0 0,9 5,0 0,0 5,0 0,0
5 [N1-00-PODPSY-2 Podstawy psychologii 0} 3 16 | 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 3,0 0,0 0,0
6 [N1-00-PODFINORG-2 Podstawy finanséw organizacji 0} 4 24 | 12 | 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 4,0 0,0
7 |N1-00-OCHWLAINT-2 Ochrona wtasnosci intelektualnej (0] 2 141 0 141 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |N1-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia kierunkowego
1 |N1-00-NOWTECWMIS-3 Nowoczesne technologie w MiS 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [N1-00-ZARPRO-2 Zarzadzanie projektami 0} 4 28| 12| 16 0 1,1 0,0 2,9 2,3 0,0 0,5 4,0 2,0 2,0 0,0
3 [N1-00-PLAMAR-3 Planowanie marketingowe 0} 4 28 0 18 | 10 0,7 0,4 2,9 4,0 0,0 04 4,0 3,0 1,0 0,0
4 |N1-00-ZACKON-2 Zachowania konsumentow E 4 28| 12| 16 0 1,1 0,0 2,9 2,3 0,0 0,5 4,0 3,0 1,0 0,0
5 [N1-00-PSYWMIS-3 Psychologia w MiS 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 [N1-00-KOMWBIZ-2 Komunikacja w biznesie 0} 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
7 |N1-00-REKIPR-4 Reklamai PR 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |N1-00-WYZRYNPRA-4 Wyzwania rynku pracy 0} 1 12 0 12 0 0,5 0,0 0,5 1,0 0,0 0,0 1,0 0,0 1,0 0,0




9 |N1-00-GLOMAR-6 Global marketing (ang) 0} 3 22 0 12 | 10 0,5 0,4 2,1 3,0 0,0 04 3,0 2,0 1,0 0,0
10 [N1-00-TECSPR-2 Techniki sprzedazy 0} 5 34 0] 24 | 10 1,0 0,4 3,6 5,0 0,0 04 5,0 5,0 0,0 0,0
11 [N1-00-PODZAR-1 Podstawy zarzadzania E 5 36 | 12| 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
12 [N1-00-ZARMAR-2 Zarzadzanie marka E 5 36| 12| 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
13 [N1-00-PODMAR-1 Podstawy marketingu E 5 36| 12 | 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 4,0 0,0 1,0
14 [N1-00-ZARPRO-3 Zarzadzanie produktem 0} 3 24 1 12 | 12 0 1,0 0,0 2,0 1,5 0,0 0,5 3,0 3,0 0,0 0,0
15 [N1-00-NEGWBIZ-4 Negocjacje w biznesie 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 0,0 1,0
16 [N1-00-BADMAR-3 Badania marketingowe 0} 3 24 | 12 | 12 0 1,0 0,0 2,0 1,5 0,0 0,5 3,0 3,0 0,0 0,0
17 |N1-00-KOMMAR-4 Komunikacja marketingowa (0] 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
18 [N1-00-ZARCENIDYS-4 Zarzadzanie ceng i dystrybucja 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 1,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |N1-00-METPRPROJ-1 Metodyka pracy projektowe;j | (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [N1-00-METPRPROJ-2 Metodyka pracy projektowe;j Il (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
3 |N1-00-METPRPROJ-3 Metodyka pracy projektowej Ill 0} 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
4 |N1-00-METPRPROJ-4 Metodyka pracy projektowej IV (0] 1 12 0 12 0 0,5 0,0 0,5 1,0 0,0 1,0 1,0 0,0 0,0
5 |N1-00-SEMDYP-4 Seminarium dyplomowe | ZAL 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 |N1-00-SEMDYP-5 Seminarium dyplomowe Il ZAL 3 24 0 24 0 1,0 0,0 2,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
7 |N1-00-SEMDYP-6 Seminarium dyplomowe llI ZAL 4 24 0 24 0 1,0 0,0 3,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia jezykowego
1 |N1-00-JEZOBC1-3 Jezyk obcy | (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 6] 4 | 70| 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
2 |N1-00-JEZOBC2-4 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 0 4 | 70| 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
3 |N1-00-JEZOBC3-5 Jezyk obcy lll (jezyk angielski, jezyk niemiecki) E 4 (70 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 |N1-00-SOCMED-4 Social media (0] 4 26 | 12| 14 0 1,0 0,0 3,0 2,2 4,0 0,5 4,0 2,0 0,0 2,0
2 |N1-00-MONSOCMED-5 Monitoring w social mediach 0} 5 36| 12| 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 5,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
3 [N1-00-WARVID-6 Warsztaty video 0} 5 46 | 12 | 24 | 10 1,4 0,4 3,2 3,8 5,0 0,9 5,0 5,0 0,0 0,0
4 |N1-00-WARFOT-5 Warsztaty fotograficzne (0] 4 24 0 24 0 1,0 0,0 3,0 4,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
5 |N1-00-PROJSERINT-6 Z;?:akgowan'e serwisow internetowych ianalitykal - O |5 | 1o | o | 15| o | 07 0,0 1,3 2,0 20 | 00 | 20 2,0 0,0 0,0
6 [N1-00-STORTEL-6 Storytelling w reklamie 0} 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 3,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
7  |N1-00-ITSOCMED-5 Narzedzia IT w obstudze social mediéw o) 4 30| 0o|20|10]| 08 0,4 2,8 4,0 4,0 0,4 4,0 4,0 0,0 0,0
8 |N1-00-SEO-6 Optymalizacja i pozycjonowanie stron - SEO (0] 4 |24 0| 24| 0 1,0 0,0 3,0 4,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
ogot.| WP | EW |prak.
1 |N1-00-PRAKZAWOG1-3 Praktyka zawodowa ogdlna | ZAL 13 [ 320 2 4 (314] 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
2 [N1-00-PRAKZAWOG2-4 Praktyka zawodowa ogélna Il ZAL 6 | 160| 2 4 (1541 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
3 |N1-00-PRAKZAWKIE1-5 Praktyka zawodowa kierunkowa | ZAL 13 | 320 2 4 (314 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
4 |N1-00-PRAKZAWKIE2-6 Praktyka zawodowa kierunkowa Il ZAL 6 (160 2 4 (154 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0




Sumaryczne wskazniki ECTS

Wydziat:

Kierunek:

Modut ksztatcenia wybieralnego / w zakresie:
Stopien ksztatcenia:

Profil:

Forma studiow:

Czas trwania:

Studiéw Stosowanych

Marketing i sprzedaz

Strategie i techniki sprzedazowe
| stopien

praktyczny

niestacjonarne

3 lata (6 semestrow)

Obowigzuje od roku akademickiego: 2023/2024
SUMA W % 41% 5% 54% 84% 45% 10% 91% 9% 70% 20% 10%
SUMA PUNKTOW ECTS| 180 73,5 9,6 96,9 151,2 81,0 17,4 | 163,0 | 17,0 126,0 36,0 18,0
Liczba godz. Wskazniki ECTS
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Moduty ksztatcenia podstawowego
1 |N1-00-ETYWBIZ-1 Etyka w biznesie 0} 3 16 | 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 3,0 0,0 0,0
2 [N1-00-PODPRA-1 Podstawy prawa 0} 5 28| 14| 14 0 1,1 0,0 3,9 2,6 0,0 0,6 5,0 0,0 5,0 0,0
3 |N1-00-TECINF-1 Technologia informacyjna (0] 3 16 0 16 0 0,6 0,0 2,4 3,0 0,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
4 |N1-00-EKO-1 Ekonomia E 5 341 12| 12 | 10 1,0 0,4 3,6 3,2 0,0 0,9 5,0 0,0 5,0 0,0
5 [N1-00-PODPSY-2 Podstawy psychologii 0} 3 16 | 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 3,0 0,0 0,0
6 [N1-00-PODFINORG-2 Podstawy finanséw organizacji 0} 4 24 | 12 | 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 4,0 0,0
7 |N1-00-OCHWLAINT-2 Ochrona wtasnosci intelektualnej (0] 2 141 0 141 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |N1-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia kierunkowego
1 |N1-00-NOWTECWMIS-3 Nowoczesne technologie w MiS 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [N1-00-ZARPRO-2 Zarzadzanie projektami 0} 4 28| 12| 16 0 1,1 0,0 2,9 2,3 0,0 0,5 4,0 2,0 2,0 0,0
3 [N1-00-PLAMAR-3 Planowanie marketingowe 0} 4 28 0 18 | 10 0,7 0,4 2,9 4,0 0,0 04 4,0 3,0 1,0 0,0
4 |N1-00-ZACKON-2 Zachowania konsumentow E 4 28| 12| 16 0 1,1 0,0 2,9 2,3 0,0 0,5 4,0 3,0 1,0 0,0
5 [N1-00-PSYWMIS-3 Psychologia w MiS 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 [N1-00-KOMWBIZ-2 Komunikacja w biznesie 0} 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
7 |N1-00-REKIPR-4 Reklamai PR 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |N1-00-WYZRYNPRA-4 Wyzwania rynku pracy 0} 1 12 0 12 0 0,5 0,0 0,5 1,0 0,0 0,0 1,0 0,0 1,0 0,0




9 |N1-00-GLOMAR-6 Global marketing (ang) 0} 3 22 0 12 | 10 0,5 0,4 2,1 3,0 0,0 0,4 3,0 2,0 1,0 0,0
10 [N1-00-TECSPR-2 Techniki sprzedazy 0} 5 34 0] 24 | 10 1,0 0,4 3,6 5,0 0,0 04 5,0 5,0 0,0 0,0
11 [N1-00-PODZAR-1 Podstawy zarzadzania E 5 36 | 12| 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
12 [N1-00-ZARMAR-2 Zarzadzanie marka E 5 36| 12| 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
13 [N1-00-PODMAR-1 Podstawy marketingu E 5 36| 12 | 24 0 1,4 0,0 3,6 3,4 0,0 0,5 5,0 4,0 0,0 1,0
14 [N1-00-ZARPRO-3 Zarzadzanie produktem 0} 3 24 1 12 | 12 0 1,0 0,0 2,0 1,5 0,0 0,5 3,0 3,0 0,0 0,0
15 [N1-00-NEGWBIZ-4 Negocjacje w biznesie 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 0,0 1,0
16 [N1-00-BADMAR-3 Badania marketingowe 0} 3 24 | 12 | 12 0 1,0 0,0 2,0 1,5 0,0 0,5 3,0 3,0 0,0 0,0
17 |N1-00-KOMMAR-4 Komunikacja marketingowa (0] 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
18 [N1-00-ZARCENIDYS-4 Zarzadzanie ceng i dystrybucja 0} 2 14 0 14 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 1,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |N1-00-METPRPROJ-1 Metodyka pracy projektowe;j | (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [N1-00-METPRPROJ-2 Metodyka pracy projektowe;j Il (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
3 |N1-00-METPRPROJ-3 Metodyka pracy projektowej Ill 0} 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
4 |N1-00-METPRPROJ-4 Metodyka pracy projektowej IV (0] 1 12 0 12 0 0,5 0,0 0,5 1,0 0,0 1,0 1,0 0,0 0,0
5 |N1-00-SEMDYP-4 Seminarium dyplomowe | ZAL 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 |N1-00-SEMDYP-5 Seminarium dyplomowe Il ZAL 3 24 0 24 0 1,0 0,0 2,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
7 |N1-00-SEMDYP-6 Seminarium dyplomowe llI ZAL 4 24 0 24 0 1,0 0,0 3,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia jezykowego

1 |N1-00-JEZOBC1-3 Jezyk obcy | (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 6] 4 | 70| 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
2 |N1-00-JEZOBC2-4 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 0 4 | 70| 0| 10| 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0

N1-00-JEZOBC3-5 Jezyk obcy lll (jezyk angielski, jezyk niemiecki) E 70| 0 | 10 | 60 0,4 2,4 1,2 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0

Moduty ksztatcenia specjalnosciowego

N1-00-STRPLSPRZ-4 Strategie i plany sprzedazowe 0} 4 32 0 22 | 10 0,9 0,4 2,7 4,0 4,0 0,4 4,0 4,0 0,0 0,0

N1-00-WIRHAND-5 Wirtualizacja handlu 0] 32 0 22 | 10 0,9 0,4 2,7 4,0 4,0 0,4 4,0 3,0 0,0 1,0

N1-00-MERCH-5 Merchandising (0] 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
4 |N1-00-REVAS-6 Zarzadzanie agencja marketingow3 - gra © 12|18 o180l o7 0,0 1,3 2,0 20 | 00 | 20 2,0 0,0 0,0

biznesowa Revas
5 [N1-00-HANKRMIEDZ-6 Handel krajowy i miedzynarodowy (0] 5 34| 12| 22 0 1,4 0,0 3,6 3,2 5,0 0,5 5,0 5,0 0,0 0,0
6 [N1-00-STANDKLIN-6 Standardy obstugi klienta 0} 5 34| 12| 22 0 1,4 0,0 3,6 3,2 5,0 0,5 5,0 4,0 0,0 1,0
7 |N1-00-WSPTECHSP-5 Wspodtczesne techniki sprzedazowe (0] 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
8 [N1-00-CRM-6 CRM i inne oprogramowanie w sprzedazy (0] 5 34 | 12| 22 0 1,4 0,0 3,6 3,2 5,0 0,5 5,0 4,0 0,0 1,0
Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
ogot.| WP | EW |prak.

1 |N1-00-PRAKZAWOG1-3 Praktyka zawodowa ogdlna | ZAL 13 [ 320 2 4 (314] 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
2 [N1-00-PRAKZAWOG2-4 Praktyka zawodowa ogélna Il ZAL 6 | 160| 2 4 (1541 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
3 |N1-00-PRAKZAWKIE1-5 Praktyka zawodowa kierunkowa | ZAL 13 | 320 2 4 (314 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
4 |N1-00-PRAKZAWKIE2-6 Praktyka zawodowa kierunkowa Il ZAL 6 (160 2 4 (154 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0




Sumaryczne wskazniki ECTS
Wydziat: Studiéw Stosowanych

Kierunek: Marketing i sprzedaz

Modut ksztatcenia wybieralnego / w zakresie: e-marketing

Stopien ksztatcenia: | stopien
Profil: praktyczny
Forma studiow: stacjonarne
Czas trwania: 3 lata (6 semestrow)
Obowigzuje od roku akademickiego: 2023/2024
SUMA W % 55% 5% 40% 82% 45% | 14% | 91% 9% 70% 20% 10%
SUMA PUNKTOW ECTS| 180 98,5 9,6 71,9 147,5 81,0 | 25,4 | 163,0| 17,0 126,0 36,0 18,0
Liczba godz. Wskazniki ECTS
Punkty ECTS za —
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Moduty ksztatcenia podstawowego
1 |S1-00-ETYWBIZ-1 Etyka w biznesie 0] 3 (36|36 0 0 1,4 0,0 1,6 0,0 0,0 1,4 3,0 3,0 0,0 0,0
2 [S1-00-PODPRA-1 Podstawy prawa 0] 5 (60|30]|30]| 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 0,0 5,0 0,0
3 |S1-00-TECINF-1 Technologia informacyjna (0] 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
4 |S1-00-EKO-1 Ekonomia E 5703030 10 2,4 0,4 2,2 2,9 0,0 1,6 5,0 0,0 5,0 0,0
5 [S1-00-PODPSY-2 Podstawy psychologii 0] 3 (36|36 0 0 1,4 0,0 1,6 0,0 0,0 1,4 3,0 3,0 0,0 0,0
6 |S1-00-PODFINORG-2 Podstawy finanséw organizacji (0] 4 50 [ 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 0,0 4,0 0,0
7 |S1-00-OCHWEAINT-2 Ochrona wtasnosci intelektualnej (0] 2 20 0 20 0 0,8 0,0 1,2 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 [S1-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia kierunkowego
1 |S1-00-NOWTECWMIS-3 Nowoczesne technologie w MiS 0] 2 (30| 0|30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [S1-00-ZARPRO-2 Zarzadzanie projektami (6] 4 |50 20|30 O 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 2,0 2,0 0,0
3 [S1-00-PLAMAR-3 Planowanie marketingowe (0] 4 40 0 30 | 10 1,2 0,4 2,4 4,0 0,0 0,4 4,0 3,0 1,0 0,0
4 [S1-00-ZACKON-2 Zachowania konsumentow E 4 50 [ 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 3,0 1,0 0,0
5 [S1-00-PSYWMIS-3 Psychologia w MiS 0] 2 (30| 0|30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 [S1-00-KOMWBIZ-2 Komunikacja w biznesie (6] 3 (36| 0[36]| 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
7 [S1-00-REKIPR-4 Reklama i PR 0] 2 (30| 0|30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |S1-00-WYZRYNPRA-4 Wyzwania rynku pracy (0] 1 18 0 18 0 0,7 0,0 0,3 1,0 0,0 0,0 1,0 0,0 1,0 0,0
9 [S1-00-GLOMAR-6 Global marketing (ang) 0] 3 (40| O | 30| 10 1,2 0,4 1,4 3,0 0,0 0,4 3,0 2,0 1,0 0,0




10 |S1-O0TECSPR-2 Techniki sprzedazy (0] 5 50| 0 [|40] 10 1,6 0,4 3,0 5,0 0,0 0,4 5,0 5,0 0,0 0,0
11 |S1-00-PODZAR-1 Podstawy zarzadzania E 5 [60|30]|30]| 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 5,0 0,0 0,0
12 |S1-00-ZARMAR-2 Zarzadzanie marka E 5 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 5,0 0,0 0,0
13 |S1-00-PODMAR-1 Podstawy marketingu E 5 [60|30]|30]| 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 4,0 0,0 1,0
14 [S1-00-ZARPRO-3 Zarzadzanie produktem (0] 3 36 | 18 | 18 0 1,4 0,0 1,6 1,5 0,0 0,7 3,0 3,0 0,0 0,0
15 |S1-00-NEGWBIZ-4 Negocjacje w biznesie 0] 2 (30| 0|30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 0,0 1,0
16 |S1-00-BADMAR-3 Badania marketingowe (0] 3 36 | 18 | 18 0 1,4 0,0 1,6 1,5 0,0 0,7 3,0 3,0 0,0 0,0
17 |[S1-00-KOMMAR-4 Komunikacja marketingowa (0] 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
18 |[S1-00-ZARCENIDYS-4 Zarzadzanie ceng i dystrybucja (0] 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 1,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |S1-00-METPRPROJ-1 Metodyka pracy projektowej | (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [S1-00-METPRPROJ-2 Metodyka pracy projektowe;j Il (0] 2 6| O 6| O 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
3 |S1-00-METPRPROJ-3 Metodyka pracy projektowej Ill (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
4 |S1-00-METPRPROJ-4 Metodyka pracy projektowej IV (0] 1 6| O 6| O 0,6 0,0 0,4 1,0 0,0 1,0 1,0 0,0 0,0
5 |S1-00-SEMDYP-4 Seminarium dyplomowe | ZAL 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 [S1-00-SEMDYP-5 Seminarium dyplomowe I ZAL 3 (24| 0| 24| 0 1,0 0,0 2,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
7 |S1-00-SEMDYP-6 Seminarium dyplomowe IlI ZAL 4 24 0 24 0 1,0 0,0 3,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia jezykowego
1 |S1-00-JEZOBC1-3 Jezyk obcy | (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 0] 4 (76 ] 0 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
2 |S1-00-JEZOBC2-4 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) (o] 4 | 76| 0 | 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
3 [S1-00-JEZOBC3-5 Jezyk obcy IlI (jezyk angielski, jezyk niemiecki) E 4 (76 ] 0 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 |S1-00-CONMAR-3 Content marketing (o] 4 |40 040 O 1,6 0,0 2,4 4,0 4,0 0,0 4,0 3,0 0,0 1,0
2 [S1-00-ECO-5 E-commerce (0] 4 | 50[20]30]| 0 2,0 0,0 2,0 2,4 4,0 0,8 4,0 3,0 0,0 1,0
3 |S1-00-MARWWYSINT-5 Marketing w wyszukiwarkach internetowych (0] 5160|3030 0 2,4 0,0 2,6 2,5 5,0 1,2 5,0 5,0 0,0 0,0
4 |S1-00-SOCMEDMAR-5 Social media marketing (0] 3 13| 0(|36] 0 1,4 0,0 1,6 3,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
5 |S1-00-MARMIED-5 Marketing miedzynarodowy (0] 2 | 32| 0] 22] 10 0,9 0,4 0,7 2,0 2,0 0,4 2,0 2,0 0,0 0,0
6 |S1-00-AUTMAR-6 Automatyzacja marketingu 0] 3 36 0 36 1,4 0,0 1,6 3,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
7 |S1-00-CUSENG-6 Customer engagement (0] 5 60 | 30 | 30 2,4 0,0 2,6 2,5 5,0 1,2 5,0 4,0 0,0 1,0
8 |[S1-00-TWOTREMUL-6 Tworzenie tresci multimedialnych 0] 3 36| 0 36| 0 1,4 0,0 1,6 3,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
9 [S1-O0-REVZARORG-6 Revas - zarzgdzanie organizacja eventowa (o] 2 | 32| 0] 22] 10 0,9 0,4 0,7 2,0 2,0 04 2,0 2,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej
1 |[S1-00-WF1-3 Wychowanie fizyczne | ZAL 0| 30| 0 (30| 0
2 |S1-00-WF2-4 Wychowanie fizyczne Il ZAL 0 30| 0 30( 0
Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
ogoét.| WP | EW (prak.

1 |S1-00-PRAKZAWOG1-3 Praktyka zawodowa ogélna | ZAL 13 [ 320 2 4 |314( 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
2 [S1-00-PRAKZAWOG2-4 Praktyka zawodowa ogdlna Il ZAL 6 | 160 2 4 [154] 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
3 |S1-00-PRAKZAWKIE1-5 Praktyka zawodowa kierunkowa | ZAL 13 [ 320] 2 4 (314] 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
4 |S1-00-PRAKZAWKIE2-6 Praktyka zawodowa kierunkowa Il ZAL 6 |160| 2 4 1154 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
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Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS
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Profil:

Forma studiéw:
Czas trwania:

Studiéw Stosowanych

Marketing i sprzedaz

Zarzqdzanie sprzedaiq
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SUMA PUNKTOW ECTS| 180 98,5 9,6 71,9 148,0 81,0 25,4 | 163,0 | 17,0 126,0 36,0 18,0
Liczba godz. Wskazniki ECTS
Punkty ECTS za -
£ aktywnos¢ }5 e § § . .
© . . 0 e 2 < | dyscyplina dyscypliny
3 niewymagajaca € ¢ > > 2 : iai
= S ) A o o Sd 25| 2| wiodaca uzupetniajgce
. . . N 2 = udziatu nauczyciela < c [Eod s S| "N
Lp. |Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia > O , , ‘= o 9 c [ go ST S
Q w |ogot.|wyk.| ¢w. | p/e S akademickiego = g &% 2 g o
o 8 ¥ 3 g2g8¢g|8E
8 a 2 i x Q N o N g S — = —
a = o 3 s £ R oSG 89 o 8T
3 g g ct kS | & L] = 32 Ea |cX 58§
< 5 s 33 gL | @ ‘T ERR S§ |55¢%3
-~ N N © = © -
s 03B ~ SEC| g5 |FERE
N w ~ 0
Moduty ksztatcenia podstawowego
1 |S1-00-ETYWBIZ-1 Etyka w biznesie o 3 36 | 36 0 0 1,4 0,0 1,6 0,0 0,0 1,4 3,0 3,0 0,0 0,0
2 |S1-00-PODPRA-1 Podstawy prawa (0] 5 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 0,0 5,0 0,0
3 |S1-00-TECINF-1 Technologia informacyjna o 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
4 |S1-00-EKO-1 Ekonomia E 5 70 | 30| 30| 10 2,4 0,4 2,2 2,9 0,0 1,6 5,0 0,0 5,0 0,0
5 |S1-00-PODPSY-2 Podstawy psychologii o 3 36 | 36 0 0 1,4 0,0 1,6 0,0 0,0 1,4 3,0 3,0 0,0 0,0
6 |S1-00-PODFINORG-2 Podstawy finanséw organizacji 0 4 50| 201 30| 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 0,0 4,0 0,0
7 |S1-00-OCHW*LAINT-2 Ochrona wtasnosci intelektualnej (0] 2 20 0 20 0 0,8 0,0 1,2 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |S1-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia kierunkowego
1 |S1-00-NOWTECWMIS-3 Nowoczesne technologie w MiS (6] 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 |S1-00-ZARPRO-2 Zarzadzanie projektami (6] 4 50| 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 2,0 2,0 0,0
3 |S1-00-PLAMAR-3 Planowanie marketingowe (6] 4 40 0 30 | 10 1,2 0,4 2,4 4,0 0,0 0,4 4,0 3,0 1,0 0,0
4 [S1-00-ZACKON-2 Zachowania konsumentow E 4 50 | 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 3,0 1,0 0,0
5 |S1-00-PSYWMIS-3 Psychologia w MiS (6] 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 |S1-00-KOMWBIZ-2 Komunikacja w biznesie (6] 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
7 |S1-00-REKIPR-4 Reklama i PR (6] 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |S1-00-WYZRYNPRA-4 Wyzwania rynku pracy (6] 1 18 0 18 0 0,7 0,0 0,3 1,0 0,0 0,0 1,0 0,0 1,0 0,0




9 |[S1-00-GLOMAR-6 Global marketing (ang) (0] 3 40 0 30 | 10 1,2 0,4 1,4 3,0 0,0 0,4 3,0 2,0 1,0 0,0
10 |[S1-O0TECSPR-2 Techniki sprzedazy (0] 5 50 0 40 | 10 1,6 0,4 3,0 5,0 0,0 0,4 5,0 5,0 0,0 0,0
11 |S1-00-PODZAR-1 Podstawy zarzadzania E 5 60 [ 30 | 30 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 5,0 0,0 0,0
12 |S1-00-ZARMAR-2 Zarzadzanie marka E 5 60 [ 30 | 30 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 5,0 0,0 0,0
13 |[S1-00-PODMAR-1 Podstawy marketingu E 5 60 [ 30 | 30 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 4,0 0,0 1,0
14 |S1-00-ZARPRO-3 Zarzadzanie produktem (0] 3 36 | 18 | 18 0 1,4 0,0 1,6 1,5 0,0 0,7 3,0 3,0 0,0 0,0
15 |[S1-00-NEGWBIZ-4 Negocjacje w biznesie (0] 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 0,0 1,0
16 |S1-00-BADMAR-3 Badania marketingowe (0] 3 36 | 18 | 18 0 1,4 0,0 1,6 1,5 0,0 0,7 3,0 3,0 0,0 0,0
17 |S1-00-KOMMAR-4 Komunikacja marketingowa (0] 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
18 |S1-00-ZARCENIDYS-4 Zarzadzanie ceng i dystrybucja (0] 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 1,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |S1-00-METPRPROJ-1 Metodyka pracy projektowej | (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 |S1-00-METPRPROJ-2 Metodyka pracy projektowej Il (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
3  |S1-00-METPRPROJ-3 Metodyka pracy projektowej llI (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
4 [S1-00-METPRPROJ-4 Metodyka pracy projektowej IV (0] 1 16 0 16 0 0,6 0,0 0,4 1,0 0,0 1,0 1,0 0,0 0,0
5 |S1-00-SEMDYP-4 Seminarium dyplomowe | ZAL 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 |S1-00-SEMDYP-5 Seminarium dyplomowe I ZAL 3 24 0 24 0 1,0 0,0 2,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
7 |S1-00-SEMDYP-6 Seminarium dyplomowe Il ZAL 4 24 0 24 0 1,0 0,0 3,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia jezykowego
1 |S1-00-JEZOBC1-3 Jezyk obcy | (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 0] 4 |76 | 0 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
2 |S1-00-JEZOBC2-4 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 0] 4 |76 | 0 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
3 |S1-00-JEZOBC3-5 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) E 4 |76 | 0 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 |S1-00-ZARAGEMAR-6 Zarzadzanie agencja marketingowa - Revas o 2 20 0 20 0 0,8 0,0 1,2 2,0 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [s1-00-PLASPR-4 Plany sprzedazowe 0 4 [sof[30[20[ o 20 0,0 2,0 1,6 4,0 12 | 40 3,0 0,0 1,0
3 |S1-00-ECOM-5 E-commerce (6} 4 50 | 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 4,0 0,8 4,0 4,0 0,0 0,0
4 |S1-00-MER-5 Merchandising (6} 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
5 |S1-00-SOCMEDMAR-5 Social media marketing (6} 4 50 0 40 | 10 1,6 0,4 2,0 4,0 4,0 0,4 4,0 3,0 0,0 1,0
6 |S1-00-ASPPRAWWHAN-6 Aspekty prawne w handlu (6} 1 16 0 16 0 0,6 0,0 0,4 1,0 1,0 0,0 1,0 1,0 0,0 0,0
7 |S1-00-MARMIED-5 Marketing miedzynarodowy 0] 2 |20 0 |20]| O 0,8 0,0 1,2 2,0 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |S1-00-WYWWPLIPSY-6 Wywieranie wptywu i psychomanipulacja (6} 4 |40 O 40| 0 1,6 0,0 2,4 4,0 4,0 0,0 4,0 3,0 0,0 1,0
Projektowanie i optymalizacja platform e- (o]
9 |51.00-PROIOPTPLAESP-6 Sprie dazouych pLy lap 3 (36| 03| o0 14 0,0 1,6 3,0 30 | o0 | 30 3,0 0,0 0,0
10 |S1-00-ZARZESSPR-6 Zarzadzanie zespotem sprzedazowym (0] 5 701 30| 30| 10 2,4 0,4 2,2 2,9 5,0 1,6 5,0 5,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej
1 |S1-00-WF1-3 Wychowanie fizyczne | ZAL 0 | 30| 0(30] 0
2 [S1-00-WF2-4 Wychowanie fizyczne Il ZAL 0|30 0[30]fO0
Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
ogot.| WP | EW |prak.

1 [s1-00-PRAKZAWOG1-3 Praktyka zawodowa ogélna | zaL | 13 [320f 2 | 4 [314] 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
2 [s1-00-PRAKZAWOG2-4 Praktyka zawodowa ogdlna I zaL | 6 [160| 2 | 4 [154] 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
3 |S1-00-PRAKZAWKIE1-5 Praktyka zawodowa kierunkowa | ZAL 13 | 320| 2 4 |314] 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
4 [S1-00-PRAKZAWKIE2-6 Praktyka zawodowa kierunkowa I ZAL 6 |160| 2 4 |154 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
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Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS

Modut ksztatcenia wybieralnego / w zakresie:

Stopien ksztatcenia:

Profil:

Forma studiow:

Czas trwania:

Studiéw Stosowanych

Marketing i sprzedaz

Content marketing

| stopien

praktyczny
stacjonarne

3 lata (6 semestrow)

Obowigzuje od roku akademickiego: 2023/2024
SUMA W % 55% 5% 40% 82% 45% 14% 91% 9% 70% 20% 10%
SUMA PUNKTOW ECTS| 180 98,5 9,6 71,9 147,9 81,0 25,4 | 163,0| 17,0 126,0 36,0 18,0
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Moduty ksztatcenia podstawowego
1 |S1-00-ETYWBIZ-1 Etyka w biznesie (0] 3 36 | 36 0 0 1,4 0,0 1,6 0,0 0,0 1,4 3,0 3,0 0,0 0,0
2 [S1-00-PODPRA-1 Podstawy prawa 0} 5 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 0,0 5,0 0,0
3 |S1-00-TECINF-1 Technologia informacyjna (0] 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
4 |S1-00-EKO-1 Ekonomia E 5 70| 30| 30| 10 2,4 0,4 2,2 2,9 0,0 1,6 5,0 0,0 5,0 0,0
5 [S1-00-PODPSY-2 Podstawy psychologii (0] 3 36 | 36 0 0 1,4 0,0 1,6 0,0 0,0 1,4 3,0 3,0 0,0 0,0
6 [S1-00-PODFINORG-2 Podstawy finanséw organizacji 0} 4 50| 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 0,0 4,0 0,0
7 |S1-00-OCHWHAINT-2 Ochrona wtasnosci intelektualnej (0] 2 20 0 20 0 0,8 0,0 1,2 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |S1-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia kierunkowego
1 |S1-00-NOWTECWMIS-3 Nowoczesne technologie w MiS 0} 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [S1-00-ZARPRO-2 Zarzadzanie projektami 0} 4 50| 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 2,0 2,0 0,0
3 [S1-00-PLAMAR-3 Planowanie marketingowe 0} 4 40 0 30 | 10 1,2 0,4 2,4 4,0 0,0 04 4,0 3,0 1,0 0,0
4 |S1-00-ZACKON-2 Zachowania konsumentow E 4 50| 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 3,0 1,0 0,0
5 [S1-00-PSYWMIS-3 Psychologia w MiS 0} 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 [S1-00-KOMWBIZ-2 Komunikacja w biznesie 0} 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
7 |S1-00-REKIPR-4 Reklamai PR 0} 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |S1-00-WYZRYNPRA-4 Wyzwania rynku pracy 0} 1 18 0 18 0 0,7 0,0 0,3 1,0 0,0 0,0 1,0 0,0 1,0 0,0




9 |S1-00-GLOMAR-6 Global marketing (ang) 6] 3 140] 0| 30] 10 1,2 0,4 1,4 3,0 0,0 0,4 3,0 2,0 1,0 0,0
10 ([S1-O0TECSPR-2 Techniki sprzedazy 6] 5 |50]| 0| 40| 10 1,6 0,4 3,0 5,0 0,0 0,4 5,0 5,0 0,0 0,0
11 [S1-00-PODZAR-1 Podstawy zarzadzania E 5160]|30(30]| 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 5,0 0,0 0,0
12 [S1-00-ZARMAR-2 Zarzadzanie marka E 5 |160]|30(30]| 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 5,0 0,0 0,0
13 [S1-00-PODMAR-1 Podstawy marketingu E 5160|3030 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 4,0 0,0 1,0
14 [S1-00-ZARPRO-3 Zarzgdzanie produktem 6] 3 |36 18| 18| 0 1,4 0,0 1,6 1,5 0,0 0,7 3,0 3,0 0,0 0,0
15 [S1-00-NEGWBIZ-4 Negocjacje w biznesie 6] 2 |3 0[|30] 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 0,0 1,0
16 ([S1-00-BADMAR-3 Badania marketingowe 6] 3 |36 | 18| 18| O 1,4 0,0 1,6 1,5 0,0 0,7 3,0 3,0 0,0 0,0
17 |S1-00-KOMMAR-4 Komunikacja marketingowa (0] 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
18 |S1-00-ZARCENIDYS-4 Zarzadzanie ceng i dystrybucja (0] 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 1,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |S1-00-METPRPROJ-1 Metodyka pracy projektowe;j | (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [S1-00-METPRPROJ-2 Metodyka pracy projektowe;j Il (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
3 |S1-00-METPRPROIJ-3 Metodyka pracy projektowej Ill (o] 2 (16| 0|16 O 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
4 |S1-00-METPRPROJ-4 Metodyka pracy projektowej IV (0] 1 16 0 16 0 0,6 0,0 0,4 1,0 0,0 1,0 1,0 0,0 0,0
5 |S1-00-SEMDYP-4 Seminarium dyplomowe | ZAL 2 (16| 0] 16| O 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 |S1-00-SEMDYP-5 Seminarium dyplomowe Il ZAL 3 |24 024 0 1,0 0,0 2,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
7 |S1-00-SEMDYP-6 Seminarium dyplomowe IlI ZAL 4 |24 0|24 O 1,0 0,0 3,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia jezykowego
1 |S1-00-JEZOBC1-3 Jezyk obcy | (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 6] 4 | 76| 0| 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
2 |S1-00-JEZOBC2-4 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) (o} 4 76| 0 | 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
3 |S1-00-JEZOBC3-5 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) E 4 76| 0 | 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 [S1-00-SOCMED-4 Social media (o] 4 | 50| 2030 O 2,0 0,0 2,0 2,4 4,0 0,8 4,0 2,0 0,0 2,0
2 |S1-00-MONSOCMED-5 Monitoring w social mediach (0] 5 | 60]|30(|30]| 0 2,4 0,0 2,6 2,5 5,0 1,2 5,0 5,0 0,0 0,0
3 |S1-00-WARVID-6 Warsztaty video (0] 5703|3010 24 0,4 2,2 2,9 5,0 16 5,0 5,0 0,0 0,0
4 |S1-00-WARFOT-5 Warsztaty fotograficzne (o] 4 | 46| 0O (46| O 1,8 0,0 2,2 4,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
5 £1.00.PROJSERINT-6 Z;ci);{eakgowame serwisOw internetowych i analityka 6] 5> 130l ol30l o 12 0,0 08 20 20 0,0 20 20 0,0 0,0
6 |S1-00-STORTEL-6 Storytelling w reklamie (o] 3 36| 0([36] 0 1,4 0,0 1,6 3,0 3,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
7 |S1-00-ITSOCMED-5 Narzedzia IT w obstudze social mediéw (o] 4 | 50| 0| 40]| 10 1,6 0,4 2,0 4,0 4,0 0,4 4,0 4,0 0,0 0,0
8 |S1-00-SEO-6 Optymalizacja i pozycjonowanie stron - SEO 0} 4 40| O 40| O 1,6 0,0 2,4 4,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej
1 |S1-00-WF1-3 Wychowanie fizyczne | ZAL 0|30 0[|30]fO0
2 [S1-00-WF2-4 Wychowanie fizyczne Il ZAL 0|30 0|30]fO0
Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
ogét.| WP | EW [prak.

1 [S1-00-PRAKZAWOG1-3 Praktyka zawodowa ogodlna | ZAL 13 (320 2 4 |314] 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
2 |S1-00-PRAKZAWOG2-4 Praktyka zawodowa ogdlna Il ZAL 6 |160]| 2 4 | 154 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
3 |S1-00-PRAKZAWKIE1-5 Praktyka zawodowa kierunkowa | ZAL 13 | 320 2 4 (314 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
4 |S1-00-PRAKZAWKIE2-6 Praktyka zawodowa kierunkowa Il ZAL 6 |160| 2 4 (154 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
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Sumaryczne wskazniki ECTS
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Stopien ksztatcenia:
Profil:

Forma studiow:
Czas trwania:

Studiéw Stosowanych

Marketing i sprzedaz

Strategie i techniki sprzedazowe

| stopien
praktyczny

stacjonarne

3 lata (6 semestrow)

Obowigzuje od roku akademickiego: 2023/2024
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Moduly ksztatcenia podstawowego
1 |S1-00-ETYWBIZ-1 Etyka w biznesie (0] 3 36 | 36 0 0 1,4 0,0 1,6 0,0 0,0 1,4 3,0 3,0 0,0 0,0
2 [S1-00-PODPRA-1 Podstawy prawa 0} 5 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 0,0 5,0 0,0
3 |S1-00-TECINF-1 Technologia informacyjna (0] 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
4 |S1-00-EKO-1 Ekonomia E 5 70| 30| 30| 10 2,4 0,4 2,2 2,9 0,0 1,6 5,0 0,0 5,0 0,0
5 [S1-00-PODPSY-2 Podstawy psychologii (0] 3 36 | 36 0 0 1,4 0,0 1,6 0,0 0,0 1,4 3,0 3,0 0,0 0,0
6 [S1-00-PODFINORG-2 Podstawy finanséw organizacji 0} 4 50| 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 0,0 4,0 0,0
7 |S1-00-OCHWHAINT-2 Ochrona wtasnosci intelektualnej (0] 2 20 0 20 0 0,8 0,0 1,2 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |S1-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia kierunkowego
1 |S1-00-NOWTECWMIS-3 Nowoczesne technologie w MiS 0} 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [S1-00-ZARPRO-2 Zarzadzanie projektami 0} 4 50| 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 2,0 2,0 0,0
3 [S1-00-PLAMAR-3 Planowanie marketingowe 0} 4 40 0 30 | 10 1,2 0,4 2,4 4,0 0,0 04 4,0 3,0 1,0 0,0
4 |S1-00-ZACKON-2 Zachowania konsumentow E 4 50| 20 | 30 0 2,0 0,0 2,0 2,4 0,0 0,8 4,0 3,0 1,0 0,0
5 [S1-00-PSYWMIS-3 Psychologia w MiS 0} 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 [S1-00-KOMWBIZ-2 Komunikacja w biznesie 0} 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
7 |S1-00-REKIPR-4 Reklamai PR 0} 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
8 |S1-00-WYZRYNPRA-4 Wyzwania rynku pracy 0} 1 18 0 18 0 0,7 0,0 0,3 1,0 0,0 0,0 1,0 0,0 1,0 0,0




9 |S1-00-GLOMAR-6 Global marketing (ang) 6] 3 140] 0| 30] 10 1,2 0,4 1,4 3,0 0,0 0,4 3,0 2,0 1,0 0,0
10 ([S1-O0TECSPR-2 Techniki sprzedazy 6] 5 |50]| 0| 40| 10 1,6 0,4 3,0 5,0 0,0 0,4 5,0 5,0 0,0 0,0
11 [S1-00-PODZAR-1 Podstawy zarzadzania E 5160]|30(30]| 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 5,0 0,0 0,0
12 [S1-00-ZARMAR-2 Zarzadzanie marka E 5 |160]|30(30]| 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 5,0 0,0 0,0
13 [S1-00-PODMAR-1 Podstawy marketingu E 5160|3030 0 2,4 0,0 2,6 2,5 0,0 1,2 5,0 4,0 0,0 1,0
14 [S1-00-ZARPRO-3 Zarzgdzanie produktem 6] 3 |36 18| 18| 0 1,4 0,0 1,6 1,5 0,0 0,7 3,0 3,0 0,0 0,0
15 [S1-00-NEGWBIZ-4 Negocjacje w biznesie 6] 2 |3 0[|30] 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 0,0 1,0
16 ([S1-00-BADMAR-3 Badania marketingowe 6] 3 |36 | 18| 18| O 1,4 0,0 1,6 1,5 0,0 0,7 3,0 3,0 0,0 0,0
17 |S1-00-KOMMAR-4 Komunikacja marketingowa (0] 3 36 0 36 0 1,4 0,0 1,6 3,0 0,0 0,0 3,0 2,0 0,0 1,0
18 |S1-00-ZARCENIDYS-4 Zarzadzanie ceng i dystrybucja (0] 2 30 0 30 0 1,2 0,0 0,8 2,0 0,0 0,0 2,0 1,0 1,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |S1-00-METPRPROJ-1 Metodyka pracy projektowe;j | (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
2 [S1-00-METPRPROJ-2 Metodyka pracy projektowe;j Il (0] 2 16 0 16 0 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
3 |S1-00-METPRPROIJ-3 Metodyka pracy projektowej Ill (o] 2 (16| 0|16 O 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
4 |S1-00-METPRPROJ-4 Metodyka pracy projektowej IV (0] 1 16 0 16 0 0,6 0,0 0,4 1,0 0,0 1,0 1,0 0,0 0,0
5 |S1-00-SEMDYP-4 Seminarium dyplomowe | ZAL 2 (16| 0] 16| O 0,6 0,0 1,4 2,0 0,0 2,0 2,0 0,0 0,0
6 |S1-00-SEMDYP-5 Seminarium dyplomowe Il ZAL 3 |24 024 0 1,0 0,0 2,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
7 |S1-00-SEMDYP-6 Seminarium dyplomowe IlI ZAL 4 |24 0|24 O 1,0 0,0 3,0 4,0 0,0 4,0 4,0 0,0 0,0
Moduty ksztatcenia jezykowego

1 |S1-00-JEZOBC1-3 Jezyk obcy | (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 6] 4 | 76| 0| 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0
2 |S1-00-JEZOBC2-4 Jezyk obcy Il (jezyk angielski, jezyk niemiecki) 0 4 | 76| 0| 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0

S$1-00-JEZOBC3-5 Jezyk obcy lll (jezyk angielski, jezyk niemiecki) E 4 76| 0 | 16 | 60 0,6 2,4 1,0 4,0 4,0 2,4 4,0 2,0 1,0 1,0

Moduty ksztatcenia specjalnosciowego

S1-00-STRPLSPRZ-4 Strategie i plany sprzedazowe (0] 4 50| 0 | 40| 10 1,6 0,4 2,0 4,0 4,0 0,4 4,0 4,0 0,0 0,0

$1-00-WIRHAND-5 Wirtualizacja handlu (o] 4 | 50| 0 | 40| 10 1,6 0,4 2,0 4,0 4,0 0,4 4,0 3,0 0,0 1,0

$1-00-MERCH-5 Merchandising (0] 3 |40 O [40] O 1,6 0,0 1,4 3,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
4 |51 00-REVAS.6 f,?;,fifﬁjgiiﬁg:qa marketingow3 - gra © 1 2030|030 12 0,0 0,8 2,0 20 | 00 | 20 2,0 0,0 0,0
5 |S1-00-HANKRMIEDZ-6 Handel krajowy i miedzynarodowy (o] 5 |56]|26(30]| 0 2,2 0,0 2,8 2,7 5,0 1,0 5,0 5,0 0,0 0,0
6 |S1-00-STANDKLIN-6 Standardy obstugi klienta (o] 5 |58]28[30( 0 2,3 0,0 2,7 2,6 5,0 1,1 5,0 4,0 0,0 1,0
7 |S1-00-WSPTECHSP-5 Wspodtczesne techniki sprzedazowe (0] 3 |140| 0| 40| O 1,6 0,0 1,4 3,0 3,0 0,0 3,0 3,0 0,0 0,0
8 |S1-00-CRM-5 CRM i inne oprogramowanie w sprzedazy (0] 5 58 | 26 | 32 0 2,3 0,0 2,7 2,8 5,0 1,0 5,0 4,0 0,0 1,0

Moduly ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej
1 |S1-00-WF1-3 Wychowanie fizyczne | ZAL 0|30 0[|30]fO0
2 [S1-00-WF2-4 Wychowanie fizyczne Il ZAL 0|30 0|30]fO0
Moduty praktyk kierunkowych (wybieralnych)
ogét.| WP | EW [prak.

1 [S1-00-PRAKZAWOG1-3 Praktyka zawodowa ogodlna | ZAL 13 (320 2 4 |314] 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
2 |S1-00-PRAKZAWOG2-4 Praktyka zawodowa ogdlna Il ZAL 6 |160( 2 4 | 154 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
3 |S1-00-PRAKZAWKIE1-5 Praktyka zawodowa kierunkowa | ZAL 13 | 320 2 4 (314 13,0 0,0 0,0 13,0 13,0 13,0 6,0 4,0 3,0
4 |S1-00-PRAKZAWKIE2-6 Praktyka zawodowa kierunkowa Il ZAL 6 |160| 2 4 (154 6,0 0,0 0,0 6,0 6,0 6,0 3,0 2,0 1,0
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TRESCI PROGRAMOWE PRZYPISANE DO ZAJEC

NA KIERUNKU
Marketing i sprzedaz
STUDIA PIERWSZEGO STOPNIA
PROFIL: PRAKTYCZNY
obowiazujacy dla cyklu
rozpoczynajgcego sie w roku akademickim 2023/2024

PRZEDMIOT

TRESCI PROGRAMOWE PRZYPISANE DO ZAJEC

Modut przedmiotéow ogdlnych

Etyka w biznesie

Podstawowe i pokrewne pojecia oraz obszary: etyka, moralnos¢, zréwnowazony
rozwaj

CSR
Etyka biznesu w rdéznych obszarach funkcjonalnych
Etyka profesji menedzera

Wdrazanie etyki biznesowej na poziomie pracownikéw i finanséw Kluczowe
instrumenty i narzedzia etyki biznesowej

Podstawy prawa

Definicja prawa

System prawa

Podstawowe wiadomosci z zakresu prawa konstytucyjnego
Podstawowe wiadomosci z zakresu prawa cywilnego
Podstawowe wiadomosci z zakresu prawa karnego;
Podstawowe wiadomosci z zakresu prawa administracyjnego

Podstawowe wiadomosci o innych gateziach prawa

Technologia
informacyjna

Bazy danych — definicje, struktura, zapytania na potrzeby analiz danych

Import danych do arkusza kalkulacyjnego z baz danych, plikéw tekstowych, XML
Arkusze kalkulacyjne

Operacje na datach, funkcje warunkowe

Wykresy

Tabele i wykresy przestawne

Edytor tekstu — struktura dokumentu, style

Tworzenie i publikowanie screencastow

Ekonomia

Wprowadzenie do ekonomii
Gospodarka rynkowa
Elastycznosé popytu i przychody przedsiebiorstw

Popyt konsumenta
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Uniwersytet
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Podstawy decyzji ekonomicznych producenta

Koszty produkcji

Modele struktury rynku

Maksymalizacja zysku w konkurencji doskonatej i monopolu
Produkcja i popyt globalny — podstawowe pojecia i zaleznosci
Pomiar PKB i wzrost gospodarczy

Budzet i polityka fiskalna

Pieniadz i polityka pieniezna

Podstawy
psychologii

Przedmiot i zadania psychologii

Zachowania cztowieka w kontekscie podstawowych koncepcji psychologicznych
Procesy poznawcze (percepcja, uwaga, pamiec, myslenie)

Proces uczenia sie

Procesy emocjonalne i motywacyjne

Osobowosc i elementy jej struktury

Ksztattowanie osobowosci

Rdéznice indywidualne

Zachowania spoteczne

Poznanie spoteczne i relacje spoteczne

Podstawy finansow
organizacji

Koszty i decyzje optymalizacyjne w obszarze kosztowym
Ocena efektywnosci projektow inwestycyjnych
Struktura kapitatu i jej optymalizacja

Finansowe decyzje krétkoterminowe

Ochrona wtasnosci
intelektualnej

Pojecie ochrony wtasnosci intelektualne;j

Prawa wtasnosci przemystowe;j

Prawa autorskie

Prawa dotyczace strategii handlowych

Swiatowa Organizacja Wtasnosci Intelektualnej — charakter, organy, prawa
Prawa pokrewne z prawami autorskimi i ich zastosowanie

Patent jako element bezpieczerstwa organizacji

Miary ochrony wiasnosci intelektualnej

BHP

Wprowadzenie do problematyki bezpieczeristwa i higieny pracy
Prawne aspekty bezpieczenstwa i higieny pracy

Pomieszczenia i warunki Srodowiskowe

Charakterystyka zagrozen

Pracownie na uczelni

Wypadki na uczelni

Ochrona przeciwpozarowa
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Pierwsza pomoc w nagtych wypadkach

Modut przedmiotow kierunkowych

Nowoczesne
technologie w MiS

Rozwdj technologii a marketing i sprzedaz
Najnowsze trendy technologiczne
Kluczowe technologie wykorzystywane przez przedsiebiorstwa

Narzedzia i technologie wspierajgce nowoczesng komunikacje marketingowa i
sprzedaz

Integracja nowych technologii w przedsiebiorstwie.

Zarzadzanie
projektami

Cykl zycia projektu

Planowanie i alokacja zasobow
Harmonogramowanie
Budzetowanie

Zarzadzanie ptynnoscia finansowa
Zarzadzanie ryzykiem

Zarzadzanie projektem marketingowym

Planowanie
marketingowe

Planowanie i plan marketingowy

Analizy informacji dla potrzeb planowania marketingowego
Diagnoza sytuacji wyjsciowej

Cele marketingowe

Budzet marketingowy

Kontrola wykonania planu marketingowego

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 - zrédta wiedzy o konsumentach

Psychologia w MiS

Mézg w dziataniu — jak wiedza o funkcjonowaniu mdzgu moze wspierac dziatania
marketingowe i sprzedazowe

Heurystyki — uproszczone reguty decyzyjne)
Techniki wptywu spotecznego wg Cialdiniego

Techniki perswazji i perswazji -zastosowane w reklamie i marketingu Kreatywnos¢
a twérczosé

Myslenie wertykalne a myslenie lateralne

4P kreatywnosci
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Komunikacja w
biznesie

Podstawy komunikowania
Komunikacja werbalna i niewerbalna
Retoryka, erystyka

wystgpienia publiczne
Autoprezentacja a personal branding
Komunikacja medialna

Wptyw mediéw na zachowania ludzi

Media spotecznosciowe w kontekscie biznesowym: szanse i zagrozenia

Reklamai PR

Reklama jako instrument komunikacji marketingowej
Planowanie mediéw w reklamie

Perswazja reklamowa

Podstawowe srodki reklamowe

Brief reklamowy i jego struktura

Techniki kreacji komunikatu reklamowego

Pomiar i ocena skutecznosci i efektywnosci dziatan reklamowych
Public relations w komunikacji marketingowe;j

Strategia Public relations

Metody i techniki PR

Public relations a wizerunek przedsiebiorstwa

Tozsamos¢ — wizerunek — reputacja — renoma

Elementy ksztattujgce tozsamos¢

Public relations w sytuacjach kryzysowych przedsiebiorstwa

PR w wybranych instytucja rynkowych

Wyzwania rynku
pracy

Planowanie kariery zawodowe;j

metody aktywnego poszukiwania pracy

Metody rekrutacji

Analizowanie rynku pracy

Doradztwo zawodowe i personalne w planowaniu kariery
Przygotowanie do rozmowy rekrutacyjnej

Symulacje technik rekrutacyjnych

Global marketing
(ang)

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

Strona4z14
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Dolnoslgski DSW

Organization and control of global marketing programme

Techniki sprzedazy

Istota sprzedazy

Klient w procesie sprzedazy
Techniki sprzedazy

Techniki perswazyjne
Metody wptywu spotecznego
Techniki NLP

Budowanie relacji z klientami

Techniki argumentacyjne

Podstawy
zarzadzania

Pojecie, istota i znaczenie zarzadzania

Ewolucja teorii zarzadzania

Szkoty i koncepcje zarzagdzania na przetomie wiekow
Organizacja w otoczeniu jako obiekt zarzgdzania
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 zarzagdzania

Zarzadzanie marka

Istota i funkcje marki

Portfel marek

Zarzadzanie portfelem marek

Proces kreowania silnej marki

Badania w procesie zarzgdzania marka
Kapitat marki

Tozsamos¢ marki

Misja i system wartosci

Identyfikatory marki: nazwa i znak graficzny
Marki wtasne sieci detalicznych

Marki B2B

Podstawy
marketingu

Istota i instrumenty marketingu
Otoczenie organizacji
Analiza konkurencji

Zachowania nabywcéw
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Istota i kryteria segmentacji
Produkt w ujeciu marketingowym
Cykl zycia produktu

Polityka ceny

Polityka dystrybucji

Polityka promogji

Marketing 4.0i 5.0

Zarzadzanie
produktem

Produkt w przedsiebiorstwie i na rynku (miejsce i rola produktu w strategiach
przedsiebiorstwa, klasyfikacje produktéw)

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

Poziomy i rodzaje konfliktu
Style negocjowania

Cechy dobrego negocjatora
Etapy procesu negocjacji

Kryteria oceny metody negocjacji

biznesie Negocjacje pozycyjne i wynikajace z nich problemy

Negocjacje oparte na zasadach — model harwardzki

Wywieranie wptywu i psychomanipulacja

Trzy wymiary negocjacji — ustawienie negocjacji

Symulacja negocjacji

Istota, zakres, funkcje i rola badan marketingowych w przedsiebiorstwie Etapy

procesu badawczego

Zrédta informacji w badaniach marketingowych (wtdrne i pierwotne) Badania
Badania pierwotne

marketingowe

Budowa narzedzia badawczego
Dobdr préby
Opracowanie i prezentacja wynikéw badan

Etyka badan

Komunikacja
marketingowa

Komunikacja marketingowa w przedsiebiorstwie
Uwarunkowania komunikacji marketingowe;j
Instrumenty komunikacji marketingowej
Komunikacja masowa

Komunikacja marketingowa za pomocg medidw elektronicznych
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Proces przygotowania i realizacji kampanii marketingowe;j

Ocena efektow kampanii (modele efektéw komunikacji marketingowej, pomiar i
ocena efektéw kampanii)

Zarzadzanie ceng i
dystrybucja

Cena i dystrybucja obok produktu podstawg marketingu mix Uwarunkowanie
strategii cenowych przedsiebiorstw

Zarzadzanie dystrybucja: klasyfikacja oraz stopnie intensywnosci dystrybucji w
kontekscie wyboru strategii dystrybucyjnych

Dystrybucja posrednia i bezposrednia w handlu detalicznym i hurtowym
Opakowanie produktu a jego dystrybucja

Modele dystrybucji w e-biznesie

Wyzwania dla internetowych sprzedawcéw i dystrybutoréw

Modut przedmiotéw specjalnosciowych — E-marketing

Content marketing

Pojecie i struktura content marketingu

Persona — budowanie strategii contentowe;j

Mapa empatii dla persony

Copywriting internetowy

Zasady webwritingu

Storytelling jako podstawa strategii zarzgdzania trescig
Narzedzia content marketingowe

Blogi firmowe

Wykorzystanie sztucznej inteligencji do tworzenia tresci

E-commerce

Istota, cel, znaczenie i definicje e-commerce
Typologia klientéw e-commerce

Analiza i narzedzia e-commerce

Budowa sklepu internetowego

Regulaminy i prawne aspekty e-commerce
UX design jako podstawa e-commerce

Bazy danych klientéw

Marketing w
wyszukiwarkach
internetowych

Formy reklamy w wyszukiwarkach internetowych

Korzystanie z ustug firm zewnetrznych

Inne formy reklamy internetowe;j

Wybér stéw kluczowych i ocena ich konkurencyjnosci

Reklama ptatna w GoogleAdWords

Dostosowanie kodu zrédtowego i tresci do mechanizmoéw indeksujacych
Analiza kampanii internetowych

Zmiany strategii w marketingu w wyszukiwarkach internetowych
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Social media
marketing

Social media — definicje, podziaty, cele i funkcje
Rodzaje social mediéw i formaty reklam

Dobor platform medidw spotecznosciowych
Zarzadzanie kampaniami w social mediach
Pomiar efektywnosci kampanii w social mediach

Zmiany w strategii social media marketing

Marketing
miedzynarodowy

Model funkcjonowania marketingu miedzynarodowego

Zasady podejmowania decyzji eksportowych i importowych
Czynniki wptywajgce na rozwéj wymiany miedzynarodowe;j
Zakres zaangazowania producenta w wymiane miedzynarodowg
Eksport na rynek $wiatowy

Przedsiebiorstwo miedzynarodowe

Strategie wymiany miedzynarodowej

Strategie miedzynarodowego marketingu mix

Automatyzacja
marketingu

Narzedzia automatyzacji marketingu

Dane wrazliwe w marketing automation
Algorytmy gtéwnych wyszukiwarek internetowych
Sztuczna inteligencja w procesie marketingowym
Analiza skutecznosci automatyzacji marketingu

Dylematy zwigzane z marketing automation

Customer
engagement

Definiowanie, tworzenie i dostarczanie wartosci dla klienta
Customer journay jako podstawa zaangazowania
Budowanie strategii zaangazowania klienta

Wskazniki zaangazowania klientéw

Taktyki zaangazowania klientéw

Personalizowanie tresci

Narzedzia customer engagement

Zastosowanie koncepcji customare engagement w réznych branzach

Tworzenie tresci
multimedialnych

Konceptualizacja tresci marketingowych

Wizualizacja tresci multimedialnych

Narzedzia tworzenia infografik

Narzedzia kreacji grafik dedykowanych dla mediéw spotecznosciowych
Sztuczna inteligencja w procesach tworzenia tresci multimedialnych
Formatowanie i przechowywanie plikéw multimedialnych

Spdéjnosc kreacji multimedialnych
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Revas — zarzadzanie
organizacja
eventowa

Konceptualizacji misji i wizji agencji eventowej

Analiza i wycena podstawowych ustug i komponentéw agencji eventowe;j
Analiza rynkowa

Podejmowanie kluczowych decyzji

Planowanie sprzedazy

Planowanie organizacyjne

Analiza wynikéw sprzedazowych i marketingowych

Modut przedmiotow specjalnosciowych — Zarzgdzanie sprzedazg

Zarzadzanie agencjq
marketingowga Revas

Konceptualizacji misji i wizji agencji marketingowej

Analiza i wycena podstawowych ustug i komponentéw agencji marketingowe;j
Analiza rynkowa

Podejmowanie kluczowych decyzji

Planowanie sprzedazy

Planowanie organizacyjne

Rekrutacja pracownikéw do agencji marketingowej

Analiza wynikéw sprzedazowych i marketingowych

Analiza finansdw agencji marketingowe;j

Plany sprzedazowe

Koncepcja rynku docelowego
Segmentacja rynku

Organizowanie dystrybucji produktow
Logistyka dystrybucji a sprzedaz
Dystrybucja detaliczna

Strategie wzrostu i zysku sprzedazy

Projektowania i analiza sprzedazy

E-commerce

Istota, cel, znaczenie i definicje e-commerce
Typologia klientéw e-commerce

Analiza i narzedzia e-commerce

Budowa sklepu internetowego

Regulaminy i prawne aspekty e-commerce
UX design jako podstawa e-commerce

Bazy danych klientéw

Merchandising

Marketing sensoryczny i merchandising — definicje, funkcje, cele
Podstawowe zasady merchandisingu

Planowanie merchandisingu a strategia sprzedazowa

Analiza skutecznos$ci merchandisingu

Systemy IT wspierajgce strategie merchandisingu
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Merchandising a e-commerce — strategie przysztosci

Social media
marketing

Social media — definicje, podziaty, cele i funkcje
Rodzaje social mediéw i formaty reklam

Dobor platform medidw spotecznosciowych
Zarzadzanie kampaniami w social mediach
Pomiar efektywnosci kampanii w social mediach

Zmiany w strategii social media marketing

Aspekty prawne w

Prawo konsumenta
Urzad ochrony konsumenta i klienta —rola i cele

Umowy i kontrakty handlowe w swietle prawa

handlu
Prawne aspekty handlu na rynkach miedzynarodowych
Model funkcjonowania marketingu miedzynarodowego
Zasady podejmowania decyzji eksportowych i importowych
Czynniki wptywajgce na rozwdj wymiany miedzynarodowej
Marketing Zakres zaangazowania producenta w wymiane miedzynarodowg

miedzynarodowy

Eksport na rynek swiatowy
Przedsiebiorstwo miedzynarodowe
Strategie wymiany miedzynarodowej

Strategie miedzynarodowego marketingu mix

Wywieranie wptywu
i psychomanipulacja

Zasady wptywu spotecznego

Psychomanipulacja i socjotechnika — réznice i narzedzia
Zasady NLP

Zastosowanie technik manipulacyjnych w sprzedazy
Zastosowanie psychomanipulacji w sprzedazy

Etyka a wywieranie wptywu spotecznego

CSR a cele marketingowe

Projektowanie i
optymalizacja
platform e-
sprzedazowych

Rodzaje platform e-sprzedazowych

Sciezka zakupowa klienta a platforma e-sprzedazowa

User experience uzytkownika platformy e-sprzedazowe;j

Design thinking oraz UX design platform sprzedazowych

Chatbot oraz sztuczna inteligencja w platformach sprzedazowych

Analiza krytyczna i wprowadzanie zmian do platformy sprzedazowe;j

Zarzadzanie
zespotem
sprzedazowym

Struktura zespotu sprzedazowego
Opis stanowisk i funkcji w zespole sprzedazowym

Motywacja zespotu i cele sprzedazowe
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Narzedzia IT wspierajgce prace zespotu sprzedazowego

Planowanie, realizacja i kontrolowanie zespotu sprzedazowego

Modut przedmiotow specjalnosciowych — Content marketing

Social media

Social media — definicje, podziaty, cele i funkcje

Rodzaje social mediéw i redagowanie tresci

Dobdr platform mediéw spotecznosciowych

Planowanie tresci w social mediach

Pomiar efektywnosci zaangazowania publicznosci w tres¢

Zmiany w strategii conten social marketing

Monitoring w social
mediach

Narzedzia monitoringu w social mediach

Rodzaje danych zawartych w monitoringu medidow spotecznosciowych
Analiza danych monitoringu social mediéw

Gromadzenie, przetwarzanie danych z monitorowania social mediow

Aktualizowanie tresci na podstawie danych z monitoringu mediow
spotecznosciowych

Warsztaty video

Video jako format marketingowy
Rodzaje i gatunki formatéw video
Formy zapisow i renderowania plikow
Nagrywanie formatow video
Przetwarzanie formatéw video
Postprodukcja video

Analiza formatéw video

Warsztaty
fotograficzne

Fotografia jako element komunikacji marketingowej

Rodzaje i typy fotografii

Zasady tworzenia, przetwarzania i przechowywania fotografii
Studio fotograficzne i narzedzia fotografii

Narzedzia IT wspierajgce prace nad jakoscig fotografii

Projektowanie
serwisow
internetowych i
analityka dziatan

Istota, cel, znaczenie i definicje serwisow internetowych
Typologia oraz analityka internautéw

Analiza i narzedzia projektowania serwiséw internetowych
Rodzaje i funkcje CMS

Dobdr CMS do celdw biznesowych

UX design

Analityka stron internetowych

Badania eyetrackingowe
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Storytelling w
reklamie

Storytelling — rodzaje, definicje, zrodta
Analiza potencjalnego klienta

Zasady budowania narracji
Storytelling a marka

Narzedzia do budowy storytellingu

Zastosowanie storytellingu w reklamie

Narzedzia ITw
obstudze social
mediow

Rodzaje i funkcje narzedzi w obstudze social medidw

Narzedzia formatowania plikdw graficznych

Narzedzia stosowane w tworzeniu tresci dla medidow spotecznosciowych
Narzedzia do przetwarzania formatéw video i fotograficznych

Sztuczna inteligencja jako element wspierajacy zarzadzanie tresciami w mediach
spotecznosciowych

Optymalizacja i
pozycjonowanie
stron SEO

Wstep do SEO

Analiza widocznosci

Audyt SEO

Analiza konkurencji w zakresie SEO
Optymalizacja techniczna — narzedzia, zasady
Analiza stéw kluczowych

Optymalizacja tresci

Pozyskiwanie linkéw

Monitorowanie widocznosci i pozycji fraz

Modut

przedmiotow specjalnosciowych — Strategie i techniki sprzedazowe

Strategie i plany
sprzedazowe

Koncepcja rynku docelowego
Segmentacja rynku

Strategie wzrostu i zysku sprzedazy
Projektowania i analiza sprzedazy

Budowanie strategii sprzedazowej

Wirtualizacja handlu

Wirtualizacja — pojecie, funkcje, cele

Aspekty techniczne wirtualizacji

Rodzaje wirtualizacji i ich stosowanie

Konfiguracje sSrodowiska do wirtualizacji

Sposoby tworzenia i konfiguracji maszyn wirtualnych
Instalacja systemdw gosci

Metody zarzgdzania systemami i zasobami

Rola i znaczenie kopii bezpieczenstwa

Merchandising

Marketing sensoryczny i merchandising — definicje, funkcje, cele

Strona 12z 14




Uniwersytet

Dolnoslaski DSW

Podstawowe zasady merchandisingu

Planowanie merchandisingu a strategia sprzedazowa
Analiza skutecznosci merchandisingu

Systemy IT wspierajgce strategie merchandisingu

Merchandising a e-commerce — strategie przysztosci

Rynek finansowy a
rynek nieruchomosci

Istota rynku finansowego

Regulacje prawne dotyczace rynku finansowego oraz rynku nieruchomosci
Uczestnicy rynku nieruchomosci vs rynku finansowego

Rynek nieruchomosci i jego powigzania z rynkiem finansowym

Rynek nieruchomosci i jego powigzania z rynkiem towarowym

Zarzadzanie agencja
marketingowg — gra
biznesowa Revas

Konceptualizacji misji i wizji agencji marketingowej

Analiza i wycena podstawowych ustug i komponentdéw agencji marketingowej
Analiza rynkowa

Podejmowanie kluczowych decyzji

Planowanie sprzedazy

Planowanie organizacyjne

Rekrutacja pracownikéw do agencji marketingowej

Analiza wynikéw sprzedazowych i marketingowych

Handel krajowy i
miedzynarodowy

Formy handlu krajowego i zagranicznego

Posrednicy w handlu krajowym i miedzynarodowym

Instytucje regulujgce i wspierajgce handel zagraniczny

Narzedzia regulacji w handlu krajowym i zagranicznym

Organizacja dziatu handlowego

Charakterystyka transakcji w handlu krajowym i miedzynarodowym
Cta i procedury celne w handlu zagranicznym

Ryzyko w handlu zagranicznym

Obstuga klienta i jej rola w procesie budowania relacji z klientem

Elementy obstugi klienta

Standardy obstugi Tworzenie zbioru zasad obstugi klienta
klienta Monitorowanie obstugi klienta
Audyt obstugi klienta
Budowanie, wdrazanie i analiza strategii obstugi klienta
Techniki sprzedazy online
Wspo:‘czc:(sne Techniki sprzedazy bezposredniej z wykorzystaniem multimediow
techniki
sprzedazowe Formy prezentacji produktow i ustug

Techniki sprzedazy w sektorze B2B
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CRMiiinne
oprogramowanie w
sprzedazy

Lejek sprzedazowy

Formy i funkcje CRM

Dobdr systemu CRM i innych systemdw sprzedazowych
Automatyzacja w procesie sprzedazy

Cloud computing a system sprzedazy

Budowa CRM | innych systemoéw sprzedazowych
Analiza CRM

Audyt na podstawie CRM
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