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1. Informacje ogdlne
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Ogolna charakterystyka prowadzonych studiow

Nazwa kierunku studiow

Marketing i sprzedaz

Poziom studiow

studia drugiego stopnia

Poziom kwalifikacji

Vil

Profil ksztatcenia

praktyczny

Forma studidéw

stacjonarne / niestacjonarne

Kod ISCED 0414
Liczba semestréow konieczna do ukoriczenia studiow 3
na ocenianym kierunku na danym poziomie
Liczba punktéw ECTS konieczna do ukonczenia studiéw na 105
ocenianym kierunku na danym poziomie

. . L, stacjonarne niestacjonarne
taczna liczba godzin zajec

1600 1050

Wymiar praktyk zawodowych 480
Jezyk, w ktorym prowadzone sg zajecia polski/angielski
Tytut zawodowy uzyskiwany przez absolwenta magister
Uzyskiwane uprawnienia zawodowe brak

2. Wymagania wstepne (kompetencje kandydata)

Podstawg przyjecia na studia drugiego stopnia sg ukofczone studia pierwszego lub drugiego stopnia

zinnych kierunkéw przypisanych do nauk o zarzadzaniu i jakosci lub ekonomii i finanséw jako dyscyplin

wiodgcych lub ukoniczone studia pierwszego lub drugiego stopnia z innych kierunkéw. Absolwenci innych

kierunkéw studiéw pierwszego lub drugiego stopnia ubiegajgcy sie o studia drugiego stopnia na kierunku

Zarzqdzanie sg zobligowani do realizacji dodatkowych przedmiotéw umozliwiajgcych osiggniecie zaktadanych

efektéw uczenia sie. Szczegdtowy program zaje¢ fakultatywnych, zasady kwalifikowania kandydatéow do ich

odbycia, w tym zwolnienia z uczestnictwa, wymiar godzin i czas odbywania zaje¢ reguluje odrebne zarzgdzenie.

Fakultety Liczba godzin
Podstawy ekonomii 16 h
Podstawy zarzadzania 16 h
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Zasady rekrutacji i szczegdtowy opis wymagan dla kandydatéw na studia reguluje Uchwata Senatu Uniwersytetu

3. Zasady rekrutacji i szczegétowy opis wymagan dla kandydatéw na studia

Dolno$lgskiego DSW w sprawie zasad przyje¢ na studia wyzsze na Uniwersytecie Dolnoslgskim DSW w danym
roku akademickim.

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

Nazwa dyscypliny wiodacej, do ktdrej zostat przyporzadkowany kierunek:

Punkty ECTS
liczba %

Nauki o zarzadzaniu i jakosci 76,6 73

Nazwa dyscypliny wiodacej

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

. Punkty ECTS
Nazwa dyscypliny
liczba %
Nauka o komunikacji spotecznej i mediach 15,8 15
Ekonomia i finanse 12,6 12

5. Podstawowe wskazniki ECTS okreslone dla programu studiow

Liczba punktéw ECTS/Liczba godzin

stacjonarne niestacjonarne

Nazwa wskaznika

taczna liczba punktéw ECTS, jakg student musi uzyska¢ w ramach
zaje¢ prowadzonych z bezposrednim udziatem nauczycieli 59,9 38,1
akademickich lub innych oséb prowadzacych zajecia

taczna liczba punktéw ECTS przyporzgdkowana zajeciom
. . - 81,9-82,5 82,2-82,8
ksztattujgcym umiejetnosci praktyczne

taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach
zajec z dziedziny nauk humanistycznych — w przypadku
kierunkéw studiow przyporzadkowanych do dyscyplin w ramach
dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne

taczna liczba punktéw ECTS, jakg student musi uzyska¢ w ramach
zajec z dziedziny nauk spotecznych — w przypadku kierunkéw 99 99
studiow przyporzadkowanych do dyscyplin w ramach dziedzin

innych niz odpowiednio nauki spoteczne

taczna liczba punktéw ECTS przyporzgdkowana zajeciom do 38 38
wyboru

taczna liczba punktéw ECTS przyporzagdkowana praktykom 19 19
zawodowym

W przypadku stacjonarnych studidw pierwszego stopnia
i jednolitych studidéw magisterskich liczba godzin zajec 0 0
z wychowania fizycznego.

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

taczna liczba godzin zaje¢ okreslona w programie studiéw na
studiach stacjonarnych / taczna liczba godzin zaje¢

) veh/ta . g . ,Je . 1600/94 1050/94
prowadzonych z wykorzystaniem metod i technik ksztatcenia

na odlegtosé.
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6. Sylwetka absolwenta

Studia drugiego stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz pozwolg na zdobycie gruntownej wiedzy w zakresie
marketingu, jego miejsca w systemie nauk, interdyscyplinarnej specyfiki oraz nauk o zarzadzaniu i jakosci,
w szczegdlnosci wiedzy obejmujacej ztozony 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 oraz najnowszych wynikow badan naukowych w tym obszarze,
poprzez rozwigzywanie problemdéw oraz tworzenie strategii wspodtczesnych organizacji, wystepujgcych
w dziatalnosci gospodarczej zaréwno matych, jak i duzych przedsiebiorstw, a takze podmiotow sektora instytucji
publicznych. Studenci zyskujg szerokie, praktyczne umiejetnosci akademickie i zawodowe obejmujace:

— wiedze o praktycznym zastosowaniu wspotczesnych koncepcji, modeldw i narzedzi z obszaru nauk

o zarzadzaniu i jakosci, ekonomii i finanséw oraz nauk o komunikacji spotecznej i mediach,
wspomagajacych procesy marketingowe w przedsiebiorstwie;

— interpretowanie ztozonych mechanizmoéw funkcjonowania gospodarki, zaleznosci miedzy nimi oraz ich
wptywu na obszar marketingu;

— pozyskiwanie, analizowanie i krytyczne interpretowanie danych ilosciowych i jakosciowych w celu oceny
oraz optymalizacji polityki cenowej, a takie projektowania iwdrazania strategii marketingowej
w przedsiebiorstwie z uwzglednieniem aspektéw 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;

— pogtebione umiejetnosci analityczne, zarzadcze oraz finansowe pozwalajgce na realizacje celéw
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 zmian strategii marketingowej;

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

— umiejetnos¢ budowania ztozonych i nietypowych strategii marketingowych z wykorzystaniem persony
oraz ich implementacji na arenie krajowej i miedzynarodowej;

— umiejetnos¢ kreowania marki z wykorzystaniem narzedzi z obszaru public relations;

— umiejetnosé budowania i zarzadzania procesem pozycjonowania produktu oraz segmentacji rynku dla
réznych produktéw i ustug;

— znajomos¢ zasad tworzenia identyfikacji wizualnej oraz rebrandingu na rynku krajowym i zagranicznym;

— znajomos¢ zaawansowanych narzedzi marketingowych wspierajgcych budowanie oferty marketingowej;

— znajomos¢ ztozonych technik i strategii sprzedazowych;

— zarzadzanie relacjami z klientem oraz tworzenie Sciezki zakupowej w e-biznesie;

— umiejetnosé badania i zarzgdzania doswiadczeniami klientéw;

— pogtebiong znajomos¢ zaawansowanych metod analizy procesdw sprzedazy w nietypowych
i nieprzewidywalnych warunkach;

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

Ponadto, absolwent studidw drugiego stopnia kierunku Marketing i sprzedaz nie tylko rozumie, ale rdwniez
wykorzystuje ztozone mechanizmy dziatania aspektow spotecznych i psychologicznych dotyczgcych zarzadzania
organizacjami w samodzielnym rozwigzywaniu problemdw, ze szczegélnym uwzglednieniem obszaru marketingu
i sprzedazy. Posiada réwniez wiedze dotyczgcag ztozonych aspektéw miedzynarodowego marketingu, reklamy
i zarzadzania produktem, wykorzystujgc ja w pogtebionej analizie faktéw przy identyfikowaniu, planowaniu
i rozwigzywaniu problemow z obszaru marketingu i sprzedazy.

Absolwent studidw drugiego stopnia kierunku Marketing i sprzedaz jest Swiadomy odpowiedzialnosci
spotecznej i etycznej zwigzanej z wykonywaniem zawoddw w obszarze marketingu i sprzedazy, a takze jest
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gotowy do tworzenia i rozwijania wzoréw witasciwego postepowania. Zna jezyk obcy na poziomie biegtosci B2+
Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego Rady Europy oraz umie postugiwac sie jezykiem
specjalistycznym z zakresu marketingu i sprzedazy.

l. Koncepcja ksztatcenia

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

Przy formutowaniu koncepcji ksztatcenia na kierunku Marketing i sprzedaz, studia drugiego stopnia o profilu
praktycznym uwzgledniono:

— misje i strategie Uczelni,

— doswiadczenie Uczelni, jej zasoby i mozliwos¢ realizacji opracowanej koncepcji ksztatcenia,

— potrzeby rynku pracy oraz otoczenia spoteczno-gospodarczego,

— obowigzujgce regulacje prawne i wzorce miedzynarodowe,

— opinie interesariuszy zewnetrznych oraz wewnetrznych.

Koncepcja ksztatcenia na wnioskowanym kierunku jest spdjna z misjg i strategig Uczelni okreslong w ,,Strategii
Dolnoslaskiej Szkoty Wyzszej (obecnie Uniwersytetu Dolnoslaskiego DSW) na lata 2022-2025 z perspektywa do
2030 roku”. Uniwersytet Dolnoslgski DSW dazy do tego, aby by¢ Uczelnia, ktéra jest Miejscem dla Ciebie, gdzie
zgodnie z przyjeta misja taczy sie ludzi, ksztatci praktycznie i realizuje pasje. Uniwersytet Dolnoslgski DSW jest
przestrzenig ksztattowana z myslg o studentach jako kluczowej grupie spotecznosci akademickiej. Uczelnia
tworzy przestrzen do praktycznej nauki, pracy, wspétdziatania, rozwoju wspdlnie we wspodtpracy z kolegami
i kolezankami, jak réwniez z wyktadowcami, ktérzy wspierajg studentow na kazdym etapie edukacji. Jest to tez
miejsce zapewniajgce warunki do samorozwoju, realizacji zainteresowan, poznawania ciekawych ludzi,
budowania i pielegnowania relacji oraz kreowania i wspdéttworzenia. Uniwersytet Dolnoslgski DSW to miejsce,
w ktorym 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”.

Spotecznosé¢ akademicka tworzg wyktadowcy otwarci, zaangazowani, petni wiedzy i doswiadczen, ktérymi
chcg sie dzieli¢ oraz inspirowac studentow i wspotpracownikéw do poznawania i odkrywania otaczajgcego nas
Swiata. Uniwersytet Dolnoslgski DSW jest uczelnig akademicka, ktéra aktywnie wspéttworzy Federacje Naukowa
WSB-DSW Merito i wspiera rozwdéj naukowy w wybranych dyscyplinach. Zakonczona obecnie ewaluacja jakosci
dziatalnosci naukowej uczelni, ktérej zostaty poddane dyscypliny rozwijane przez uczelnie nalezgce do Federacji
Naukowej WSB-DSW Merito, pokazata, ze kluczowe dla wnioskowanego kierunku dyscypliny: nauki o zarzgdzaniu
i jakosci (dyscyplina wiodaca), ekonomia i finanse oraz nauki o komunikacji spotecznej i mediach (dyscypliny
uzupetniajace) uzyskaty najwyisze oceny ,A”. Uniwersytet Dolnoslgski DSW Swiadomie ksztattuje swojg
tozsamos¢, taczac doswiadczenia w zakresie ksztatcenia i prowadzenia nauki, wartosci (takie jak m.in.
wspotpraca, zaangazowanie, wiarygodnosé, kreatywnos¢, innowacyjnos¢, elastycznos¢, otwartosé) oraz
podstawy modelu biznesowego cztonka Grupy TEB Akademia i Federacji Naukowej WSB-DSW Merito z wizjg
dynamicznego rozwoju uczelni w modelu PUMA (Praktycznos$¢ Uniwersalnosé Masowosc¢ Akademickosc).

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

Zaroéwno misja, jak i wizja wytyczajg strategiczne kierunki dziatann w rozwoju Uczelni, a jednym z nich jest
poszerzenie dziatan edukacyjnych. W ramach realizacji tego zatozenia, w oparciu o szczegétowe analizy rynku,
Uniwersytet Dolnoslgski DSW wprowadzit do oferty edukacyjnej Il stopien studidéw na kierunku Marketing
i sprzedaz, ktérego koncepcja ksztatcenia spetnia zaréwno oczekiwania rynku, jak isamych studentéw,
odpowiadajac 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
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praktykéw. Wskaznik praktycznosci zaplanowanych zaje¢ wynosi 78%. Gruntowne przygotowanie absolwentow
do podejmowania rol spotecznych i zawodowych, w niepewnych, zmiennych i nieprzewidywalnych warunkach,
odpowiadajacych potrzebom wspédtczesnosci, dgzgc tym samym do ksztattowania uczacych sie przez cate zycie,
pracujgcych nad witasnym rozwojem i motywujacych do takiego postepowania innych, zaangazowanych
obywateli, to takze jeden z priorytetéw Uczelni. Oznacza to, ze Uczelnia bedzie ktadta duzy nacisk na zajecia
¢wiczeniowe, laboratoryjne oraz projektowe, wykorzystujac przy tym najnowsze technologie i osiggniecia nauki
w dyscyplinie nauki o zarzadzaniu i jakosci, w obszarze marketingu oraz sprzedazy. W ramach tych zaje¢ studenci
nie tylko beda wykorzystywaé nowa wiedze do rozwigzywania ztozonych probleméw, ale réwniez beda
motywowani do tworzenia nowych, innowacyjnych koncepcji.

Praktycznos¢ ksztatcenia to rowniez wspotpraca ze specjalistycznymi jednostkami dziatajgcymi w obszarze
marketingu oraz sprzedazy. Uczelnia doktada wszelkich staran, aby tranzycja studentéw z Uczelni na rynek pracy
byta jak najbardziej optymalna, co znajduje swoje odzwierciedlenie w opracowanej dla kierunku koncepcji
ksztatcenia, zawierajgcej z jednej strony istotng liczbe zaje¢ praktycznych, laboratoriéw i praktyk zawodowych,
z drugiej wsparcie merytoryczne nauczycieli, w roli wyktadowcéw, tutoréw, czy tez uczelnianych opiekundéw
praktyk i Scistg wspotprace z partnerami z otoczenia spoteczno-gospodarczego. Uniwersytet Dolnoslgski DSW
jako wuczelnia spotecznie zaangazowana od lat wspodfpracuje z pracodawcami w procesie tworzenia
i udoskonalania realizowanych programéw studiéw. Tak tez byto w przypadku prac nad koncepcjg programu
studidow na kierunku Marketing isprzedaz, ktéra powstata w konsultacji ze specjalistami rynku pracy,
przedstawicielami pracodawcow oraz doswiadczonymi nauczycielami akademickimi.

Aktywna praca Biura Karier i Praktyk, kojarzaca studentéw i absolwentéw z rynkiem i pracodawcami, to
kolejny element strategicznych dziatan Uniwersytetu Dolnoslgskiego DSW, skoncentrowany na nowych
miejscach pracy dla absolwentéw, w ktérych mozliwe jest wykorzystanie wiedzy z zakresu marketingu, 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 paristwowej — lokalnej i centralnej,
instytucje pozarzadowe, instytucje edukacyjne, banki i inne instytucje finansowe, dziaty public relations, dziaty
zwigzane z analitykg social mediow oraz analitykg webowg oraz centra analiz biznesowych itp.

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

Marketing i sprzedaz to jeden z najszybciej rozwijajgcych sie obszaréow na catym swiecie, zaréwno pod
wzgledem naukowym, jak i przede wszystkim praktycznym. Ciggle zmieniajgce sie uwarunkowania
technologiczne, prawne, powstajgce innowacje oraz polityka wprowadzajgca na rynek szereg nowych rozwigzan
informatycznych wymusza ciagta potrzebe ksztatcenia sie w tym zakresie oraz niegasngce zainteresowanie
wiedzg zaréwno teoretyczng, jak ipraktyczng, 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. Wedtug danych Ministerstwa
w roku akademickim 2024/2025 na kierunek pokrewny Marketing i komunikacja rynkowa kandydowato 8,2 oséb
na 1 miejsce, a na kierunek Marketing 7,0 os6b na 1 miejsce (https://www.gov.pl/web/nauka/informacja-o-
wynikach-rekrutacji-na-studia-na-rok-akademicki-20242025-w-uczelniach-nadzorowanych-przez-ministra-nauki
[2025-01-27]). Il stopien studidow na kierunku Marketing i sprzedaz to wybodr dla osdb, ktére skorczyty bardzo
popularne kierunki takie jak zarzagdzanie czy komunikacja i chciatyby rozwijaé¢ sie w innym obszarze. Coraz wieksza
liczba ofert pracy wskazuje potrzebe zatrudnienia specjalistdw z branzy IT z umiejetnosciami menedzerskimi,
w tym takze w marketingu internetowym, gdzie trzeba zaznaczy¢, ze sytuacja z roku na rok jest coraz
korzystniejsza dla pracownikow, bez wzgledu na to, jak ksztattuje sie stopa bezrobocia. Wsréd poszukiwanych
zawodow sg analityk internetowy, specjalista ds. SEO czy analityk social media. Umiejetnos¢ budowania
i zarzadzania zespotem, czy komunikowania sie ze zrdznicowanymi kregami odbiorcéw zaréwno w jezyku
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polskim, jak i w jezyku obcym, jest bardzo czesto dodatkowym atutem izdecydowanie zwieksza
prawdopodobienstwo zainteresowania kandydatem do pracy.

Marketing i sprzedaz studia Il stopnia to kierunek pozwalajacy studentom zdobyé wszechstronng
i interdyscyplinarng wiedze, ktérg moga wykorzystac¢ w zasadzie na kazdym stanowisku pracy, ale réwniez w zyciu
prywatnym. Absolwenci tego kierunku wyposazeni sg w bardzo konkretne i praktyczne umiejetnosci, przynoszace
efekty nie tylko podmiotom ich zatrudniajgcym, ale réwniez otoczeniu spotecznemu i biznesowemu, czy tez im
samym. Absolwent w trakcie studiéw zdobedzie wiedze i umiejetnosci, ktére pozwolg mu na autokreacje
wizerunku w mediach spotecznosciowych.

Polska odgrywa coraz wiekszg role w zakresie tworzenia aplikacji marketingowych i wykorzystania
nowoczesnych narzedzi, w tym sztucznej inteligencji w marketingu. Polskie agencje marketingowe obstuguja
coraz wiekszg grupe klientow rynku europejskiego (https://infowire.pl/generic/release/688908/rynek-uslug-
reklamowych-w-polsce-2021-4-wazne-fakty-o-ktorych-musisz-wiedziec-zanim-rozpoczniesz-wspolprace-z-
agencja-reklamowa).

Duze firmy globalne coraz chetniej spogladajg w strone naszego regionu, decydujac sie na wspotprace
z firmami oferujgcymi ustugi w zakresie marketingu, a takze zarzadzania sprzedazg. Inwestorzy podkreslajg przy
tym, ze ich decyzje gtéwnie motywowane sg kapitatem ludzkim oraz jakos$cig pracownikdw, a takze potencjatem
akademickim, oferowanym przez poszczegdlne regiony. Sytuacja ta skutkuje nieustajgcym zapotrzebowaniem na
dobrze przygotowana kadre (w tym kadre menedzerskg) w obszarze marketingu i sprzedazy, ktéra pozwoli na
rozwijanie wspotpracy o zasiegu miedzynarodowym. Niebagatelne znaczenie ma tu réwniez bardzo dobra
znajomos¢ jezykdw 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 (raport ,Sektor nowoczesnych ustug biznesowych w Polsce
2024), w samym Wroctawiu uruchomiono juz ponad 234 centra biznesowych, w ktdrych zatrudnienie znalazto
tacznie ok. 66,2 tys. osdb. Warto réwniez podkresli¢, ze ta liczba stale rosnie. Zaraz po Warszawie i Krakowie
stolica Dolnego Slaska pozostaje najsilniejszym regionem przyciagajacym tego rodzaju inwestycje. We Wroctawiu
swojq siedzibe majg takie firmy jak Google, 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, posiadajacych umiejetnosci menedzerskie. Wiele firm z
obszaru IT rozbudowuje dziaty HR o tzw. marketing rekrutacyjny.

Dolnoslgskie uczelnie starajg sie sprosta¢ oczekiwaniom inwestorow, ksztatcac specjalistow na wysokim
poziomie i dostarczajgc na rynek wysoko wykwalifikowang kadre, réwniez menedzerska. Jednak popyt na miode,
zdolne osoby, posiadajgce wtasciwe kompetencje i umiejetnosci stale rosnie. Rozwija sie wiele centrow
handlowych, ktére poszukujg wyspecjalizowanych pracownikéw w obszarze marketingu, reklamy, sprzedazy
i public relations. Coraz wiecej instytucji publicznych dostrzega réowniez potrzebe tworzenia dziatéw z zakresu
marketingu i public relations.

Uniwersytet Dolnoslgski DSW, wstuchujac sie w te gtosy, opracowat program studiéw |l stopnia na kierunku
Marketing i sprzedaz w taki sposéb, by jak najlepiej wpisa¢ sie w te wymagania. Zatozona praktycznos¢
ksztatcenia oraz szeroki wachlarz przedmiotdow z obszaru wspotczesnego marketingu zapewnia, ze absolwent
tego kierunku bedzie gotowy do podjecia pracy na stanowiskach decyzyjnych i zarzgdczych oraz samodzielnej
dziatalnosci gospodarczej. Dodatkowo, rozbudowana oferta przedmiotéw specjalnosciowych skoncentrowanych
na nowych technologiach (pogtebione i zaawansowane wykorzystanie narzedzi w obszarze e-commerce,
forecasting, automatyzacja marketingu i sprzedazy, optymalizacja i pozycjonowanie stron SEO) gwarantuje
wyposazenie absolwenta w wiedze, umiejetnosci i kompetencje informatyczne, wspomagajace podejmowanie
i zarzgdzanie dziataniami marketingowymi w zmiennych i nieprzewidywalnych warunkach, w sposdb racjonalny
i efektywny, w oparciu o zaawansowane umiejetnosci analityczne i specjalistyczne narzedzia IT.

Studia drugiego stopnia na kierunku Marketing i sprzedaz pozwolg studentom:

— poznaé ztozone mechanizmy funkcjonowania podmiotéw gospodarczych i administracyjnych w réznych

sektorach gospodarki w obszarze dziatan marketingowych;

— poznad i zrozumie¢ wspotzaleznosci miedzy strategia marketingowg oraz sprzedazowg a mechanizmami

gospodarczymi;
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— poznadizrozumieé role marki oraz brandingu, a takze skutecznie zarzadzaé wprowadzaniem rebrandingu
do réznych organizacji na rynku krajowym i miedzynarodowym;

— zdoby¢ pogtebiong wiedze i umiejetnosci praktyczne zwigzane z objasnieniem, krytycznym
interpretowaniem i stosowaniem ztozonych narzedzi marketingowych oraz nietypowych modeli
wspomagajgcych procesy marketingowe, a takze podejmowanie decyzji w tym obszarze;

— zdoby¢ umiejetnos¢ identyfikowania, diagnozowania i rozwigzywania ztozonych i nietypowych
problemoéw w obszarze komunikacji marketingowej;

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

— wyksztatci¢ umiejetnos¢ oceny skutkow podejmowanych decyzji i przedsiewzie¢;

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

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

— wyksztatci¢ pogtebione 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 (przyktadowo:
konwersatoria, seminaria, warsztaty, prace zespotowe i projektowe, studia przypadkéw, gry dydaktyczne oraz
biznesowe), studenci zdobywac bedg umiejetnosci praktyczne, niezbedne w kazdym miejscu pracy oraz rozwijac¢
umiejetnosci akademickie, a takze badawcze.

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 rozwdj ustug edukacyjnych i spotecznych ukierunkowanych na rozwadj rynkéw pracy,

— wsparcie innowacyjnych metod ksztafcenia,

— 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 przedmiotow
wybieralnych prowadzone byty konsultacje z przedstawicielami otoczenia spoteczno-ekonomicznego
wojewoddztwa dolnoslgskiego. W trakcie spotkan z interesariuszami zewnetrznymi ksztattowaty sie propozycje
modutéw przedmiotow wybieralnych, ktére powinny zosta¢ uruchomione w ramach kierunku Marketing
i sprzedaz na Uniwersytecie Dolnoslgskim DSW. Okreslono cztery wiodace moduty, tj. Digital marketing,
Analityka internetowa z elementami Al, Marketing w cyfrowej transformacji z elementami Al oraz Customer
Experience. Te propozycje zyskaty pozytywne opinie pracodawcéw z zaznaczeniem szczegdlnego
zapotrzebowania na specjalistéw z danej branzy na rynku dolnoslgskim. Koncepcja ksztatcenia na kierunku
Marketing i sprzedaz opiera sie cze$ciowo na wzorcach zagranicznych partnerédw uczelnianych, m.in. takich jak:
Open University of Cypr, Goteborg University oraz na doswiadczeniu Uniwersytetu Dolnoslgskiego DSW
w zakresie opracowywania i realizacji programéw i konferencji z partnerami z otoczenia spoteczno-
gospodarczego, jak np. zrealizowane w 2019 Forum Przemystu 4.0 zorganizowane we wspotpracy
z Uniwersytetem Merito (wczesniej Wyzsza Szkotg Bankowg) i firmg Materialise S.A., czy tez organizowane
cyklicznie przez Biuro Karier i Praktyk Uczelni, 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:

— 0gdlnopolski mobilny przewodnik po wydarzeniach — cyfrowe narzedzie do aktywizacji spoteczerstwa

(Bon na innowacje, 2019; 123 000,00 PLN);
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— Rozwdj firmy Human Partner sp. z o0.0. poprzez wdrozenie innowacyjnych rozwigzan 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

0s0b niesamodzielnych (Bon na innowacje, 2019; 142 680,00 PLN).

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

Doswiadczenie zdobyte poza uczelnig wykorzystuja w pracy dydaktycznej, wskazujgc studentom konkretne
przyktady zastosowania wiedzy teoretycznej w praktyce. Umowy z partnerami zewnetrznymi dotyczace
organizacji praktyk studenckich oraz prowadzenia zaje¢ przez osoby posiadajgce znaczne pozaakademickie
doswiadczenie zawodowe, zapewniajg studentom bezposredni kontakt z praktykami i umozliwiajg poznanie
roznych profesji, w ktérych umiejetnosci zdobywane podczas studiéw znajduja 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 etyczna
i spoteczng odpowiedzialnoscig zawodowa. Ma wpojone nawyki ustawicznego ksztatcenia sie i jest przygotowany
do kontynuowania edukacji na studiach podyplomowych oraz MBA. Uzyskane przez absolwenta efekty uczenia
sie przygotowujg go takze do podjecia wtasnej dziatalnosci gospodarczej, konsultingowej i doradczej.

3. Tabela kierunkowych efektéow uczenia sie

Objasnienie oznaczern w symbolach efektow kierunkowych:
Kierunek Marketing i sprzeda¢
studia drugiego stopnia

P profil praktyczny

W kategoria wiedzy

U kategoria umiejetnosci

K kategoria kompetencji spotecznych
01, 02, 03 i kolejne numer efektu uczenia sie

Objasnienie oznaczen charakterystyki pozioméw PRK typowe dla kwalifikacji uzyskiwanych w ramach
szkolnictwa wyiszego:

poziom ... Polskiej Ramy Kwalifikacji
charakterystyka typowa dla kwalifikacji uzyskiwanych w ramach szkolnictwa
WYyZ5zego

wiedza

gtebia i zakres

kontekst

umiejetnosci

wykorzystanie wiedzy
Komunikowanie sie

organizacja pracy

uczenie sie

kompetencje spoteczne

krytyczna ocena

odpowiedzialnos¢

rola zawodowa

w

xoxxcoxécxmg
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Symbol -
efektu Efekty uczenia sie dla studiéw drugiego stopnia
uczenia sie na kierunku Marketing i sprzedaz
na kierunku
WIEDZA - absolwent zna i rozumie:
w pogtebionym stopniu tresci wspotczesnych doktryn ekonomicznych i teorii
MiS_II_WO01 | zarzadzania oraz komunikacji spotecznej, postugujac sie terminologig nauk
spotecznych
skutki réznic kulturowych i wynikajaca z nich konieczno$¢ odpowiedniego
MiS Il W02 doboru, z uwzglednieniem adaptacji, wykorzystanych metod i narzedzi przy
- planowaniu oraz realizacji typowych i ztozonych akcji/proceséw
marketingowych i sprzedazowych
MiS Il W03 metodologie badan naukowych i zasady tworzenia ztozonych instrumentéw
- badawczych w zakresie nauk spotecznych
MiS I W04 pojecie i znaczenia etyki oraz wtasnosci intelektualnej (wtasnosci przemystowej
- oraz praw autorskich i praw pokrewnych)
na pogtebionym poziomie, istote oraz kierunki rozwoju koncepcji
MiS_II_WO05 |zréwnowazonego rozwoju gospodarczego, a takze znaczenie spotecznej
odpowiedzialnosci biznesu
znaczenie pogtebionej analizy danych biznesowych dla prawidtowego
MiS_Il_WO06 | funkcjonowania i rozwoju przedsiebiorstwa, zarzgdzania nim oraz
prognozowania trendéw rynkowych
zasady rachunkowosci, szczegdlnie w zakresie zarzgdzania dziatalnoscig
MiS_II_WO07 | handlowg i ustugowg oraz ich wykorzystania w procesie podejmowania decyzji i
kierowania projektami marketingowymi oraz sprzedazowymi
w stopniu pogtebionym zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku, a szczegélnie
MiS_II_WO08 | w obszarze komunikacji spotecznej oraz zachowan nabywcéw na rynku
krajowym i miedzynarodowym
I w pogtebionym stopniu zasady oraz metody tworzenia planow
- marketingowych, na rynku krajowym i miedzynarodowym
Mis I W10 w stopniu pogtebionym metody badan dotyczgce dziatalnosci z zakresu
- - marketingu i sprzedazy (np. badania rynku i atrybutéw marki)
typowe i zaawansowane metody i techniki sprzedazy oraz budowania
dtugookresowych relacji z klientem indywidualnym i biznesowym, a takze na
MiS_Il_W11 | pogtebionym poziomie charakteryzowac zaleznosci i konsekwencje
zastosowania wybranych sposobdw dziatania w odniesieniu do okreslonych
sytuacji z obszaru marketingu i sprzedazy
MiS 1| W12 znaczenie w marketingu i sprzedazy nowoczesnych srodkdw komunikacji, w
- tym réwniez z uzyciem odpowiednich narzedzi informatycznych
UMIEJETNOSCI - absolwent potrafi:
Mis Il Uo1 wykorzystac zdobytg wiedze w podejmowaniu, prowadzeniu i rozwijaniu
- dziatalnosci przedsiebiorstwa, szczegdlnie w zakresie marketingu i sprzedazy
dobierajgc zréznicowane zrédta informacji, dokonac pogtebionej obserwacji i
MiS [l U2 analizy oraz krytycznej interpretacji, dostrzegac i rozumiec zaleznosci pomiedzy
- ztozonymi procesami oraz wykorzystywaé metody i nowoczesne narzedzia w
projektowaniu i rozwijaniu proceséw w organizacji
identyfikowac i formutowac problemy badawcze oraz wykorzystywaé nabytg
MiS_Il_U03 | wiedze w modelowaniu i prognozowaniu przebiegu wybranych proceséw
rynkowych, opierajgc sie m.in. na nowoczesnych narzedziach analitycznych
Mis_Il_U04 aktywnie przewodniczy¢ w procesach podejmowania decyzji oraz oceniaé

proponowane rozwigzania z zakresu marketingu i sprzedazy
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integrowad wiedze z réznych dziedzin w celu tworzenia ztozonych rozwigzan

MiS_I1_U05 . 0 .
- opartych na nowoczesnych narzedziach komunikacji z rynkiem

MiS_Il_U06 | postugiwac sie normami i standardami w zarzgdzaniu procesami w organizacji

krytycznie dobiera¢ zrédta informacji i wykorzystywac dane zawarte w
raportach, sprawozdaniach oraz przegladach, w celu planowania i realizowania
Mis I Uo7 ztozonych projektow dotyczacych zagadnien marketingu i sprzedazy

- opracowac projekty, raporty, sprawozdania, przeglady na temat zagadnien
typowych dla marketingu i sprzedazy, z wykorzystaniem wybrane;j literatury

przedmiotu i innych udokumentowanych zrédet informacji oraz baz danych

samodzielnie lub w zespole planowac i realizowa¢ kluczowe dziatania z zakresu
MiS_llI_U08 | komunikacji rynkowej, prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych metod, jak i
nowych technologii

|S : 1KOWOSCI pl ocesie pOde mo
y J 3 kEtI gowyc' SplZEdaZOWyC

na pogtebionym poziomie analizowa¢ oraz poddawaé ocenie wizerunek
MiS_II_U10 | przedsiebiorstwa i oferowanych przez niego marek, a takze projektowac
elementy systemu tozsamosci organizacji

okreslaé priorytety wtasne i wspotpracownikow, podejmowac decyzje oraz
MiS_lI_U11 | ocenia¢ proponowane rozwigzania z zakresu dziatalnosci marketingowej i
sprzedazowe;j

Mis 1l U12 prezentowac zdobytg wiedze i umiejetnosci w mowie i pisSmie z
i
- wykorzystaniem m.in. narzedzi informacyjnych

komunikowac sie z klientami indywidualnymi i instytucjonalnymi z
MiS Il U13 wykorzystaniem rozwinietych umiejetnosci interpersonalnych oraz
i

- nowoczesnych narzedzi, umozliwiajgcych np. prowadzenie debat, dyskusji lub

negocjacji handlowych

MiS Il U14 postugiwac sie jezykiem obcym, réwniez w zakresie nauk spotecznych, na
i
- poziomie B2+ Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego

MiS 11 U5 wspotpracowad w zespole, petnigc w nim rézne funkcje, w tym funkcje
i
- kierownicza

samodzielnie uczyc¢ sie, zdobywac, doskonali¢ wiedze i umiejetnosci zawodowe
MiS_llI_U16 | przez cate zycie, uwzglednia¢ w swoich dziataniach nowe pomysty i
rozwigzania, a takze ukierunkowywac innych w tym zakresie

KOMPETENCIJE SPOLECZNE - absolwent jest gotow do:
MiS_Il_KO1 |inicjowania i uczestniczenia w przedsiewzieciach spotecznych

MiS_II_K02 | kreatywnego dziatania i wspotdziatania w sposéb przedsiebiorczy

postepowania etycznego i okazywania wrazliwosci spotecznej w ramach

MiS_I1_K03
- wyznaczonych rdl organizacyjnych i spotecznych
MiS I Ko4 samodzielnego podejmowania decyzji w sytuacjach kryzysowych (np. konfliktu
- spotecznego) oraz przyjecia odpowiedzialnosci za powierzone zadania i cele
MiS Il KOS krytycznego myslenia, samodzielnego zdobywania i doskonalenia wiedzy oraz

rozwoju i umiejetnosci zawodowych i ukierunkowywania innych w tym zakresie

Objasnienie oznaczen:

MiS_II_ kierunkowe efekty uczenia sie dla studiéw drugiego stopnia kierunku Marketing i sprzedaz

w kategoria wiedzy

U kategoria umiejetnosci

K kategoria kompetencji spotecznych

P7S_WG poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria wiedza: zna i rozumie/zakres i gtebia
P7S_WK poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria wiedza: zna i rozumie/kontekst

P7S_UW poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi/wykorzystanie wiedzy
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poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi/komunikowanie sie
poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi/organizacja pracy
poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi/uczenie sie

poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria kompetencje spoteczne: jest gotéw do/oceny
poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria kompetencje spoteczne: jest gotéw

do/odpowiedzialno$¢

P7S_KR poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria kompetencje spoteczne: jest gotéw do/rola
zawodowa
01, 02, 03 i kolejne numer efektu uczenia sie

4. Tabela odniesien efektow kierunkowych uczenia sie do charakterystyk kompetencji uniwersalnych

Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji oraz charakterystyk drugiego stopnia efektow uczenia sie dla

kwalifikacji na poziomach 6-7 Polskiej Ramy Kwalifikacji

PROFIL PRAKTYCZNY

Symbol Odniesienie
efektu Efekty uczenia sie dla studiéw drugiego stopnia do charakterystyk
uczenia sie na kierunku Marketing i sprzedaz efektow uczenia
na kierunku sie dla poziomu 7
WIEDZA - absolwent zna i rozumie:
w pogtebionym stopniu tresci wspétczesnych doktryn ekonomicznych i teorii P7S_WG
MiS_II_WO01 | zarzadzania oraz komunikacji spotecznej, postugujac sie terminologig nauk P7S_WK
spotecznych P7U_W
skutki réznic kulturowych i wynikajgcg z nich koniecznos¢ odpowiedniego
- doboru, z uwzglednieniem adaptacji, wykorzystanych metod i narzedzi przy P7S_WG
- planowaniu oraz realizacji typowych i ztozonych akcji/proceséw P7S_WK
marketingowych i sprzedazowych
. metodologie badan naukowych i zasady tworzenia ztozonych instrumentow
MiS_II_WO03 . P75_WG
- badawczych w zakresie nauk spotecznych -
. pojecie i znaczenia etyki oraz wiasnosci intelektualnej (wtasnosci przemystowe;j
MiS_Il_WO04 L P7S_WK
- oraz praw autorskich i praw pokrewnych) -
na pogtebionym poziomie, istote oraz kierunki rozwoju koncepciji P7S WG
MiS_II_WO05 | zréwnowazonego rozwoju gospodarczego, a takze znaczenie spotecznej P7S_WK
odpowiedzialnosci biznesu -
znaczenie pogtebionej analizy danych biznesowych dla prawidtowego P7S_WG
MiS_ll_WO06 | funkcjonowania i rozwoju przedsiebiorstwa, zarzadzania nim oraz P7S_WK
prognozowania trendow rynkowych P7U_W
zasady rachunkowosci, szczegdlnie w zakresie zarzadzania dziatalnosciag
MiS_Il_WO07 | handlowa i ustugowg oraz ich wykorzystania w procesie podejmowania decyzji i P7S_WG
kierowania projektami marketingowymi oraz sprzedazowymi
w stopniu pogtebionym zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku, a szczegélnie P7S WG
MiS_lI_WO08 | w obszarze komunikacji spotecznej oraz zachowan nabywcdéw na rynku P7J W
krajowym i miedzynarodowym -
MiS_II_ W09 w pogk?bionym stopniu zasadY oraz r’rTeu.)dy tworzenia plandw P75 WG
marketingowych, na rynku krajowym i miedzynarodowym
MiS_ Il W10 w stopr.1iu p?gfebionYm metody ba.dar'l doty./czace dz,ia’falnoéc-i z zakresu P75 WG
marketingu i sprzedazy (np. badania rynku i atrybutow marki)
typowe i zaawansowane metody i techniki sprzedazy oraz budowania
MiS_Il_W11 | dtugookresowych relacji z klientem indywidualnym i biznesowym, a takze na P7S_WG
pogtebionym poziomie charakteryzowac zaleznosci i konsekwencje
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zastosowania wybranych sposobéw dziatania w odniesieniu do okreslonych
sytuacji z obszaru marketingu i sprzedazy
. znaczenie w marketingu i sprzedazy nowoczesnych srodkéw komunikacji, w
MiS_Il_W12 S S - P7S_WG
tym réwniez z uzyciem odpowiednich narzedzi informatycznych
UMIEJETNOSCI — absolwent potrafi:
Mis Il Uo1 kaorzysta.c' zdobytca \{viedze w podejmo-waniu, proyvadzeniu.i roz?/vijaniu . P75 UW
- dziatalnosci przedsiebiorstwa, szczegdlnie w zakresie marketingu i sprzedazy -
dobierajgc zréznicowane zrédta informacji, dokonac pogtebionej obserwacji i
MiS [l U2 analizy oraz krytycznej interpretacji, dostrzegac¢ i rozumiec zalezno$ci pomiedzy P7S_UW
- - ztozonymi procesami oraz wykorzystywa¢ metody i nowoczesne narzedzia w P7U_U
projektowaniu i rozwijaniu proceséw w organizacji
identyfikowac i formutowac problemy badawcze oraz wykorzystywac nabytg
MiS_lI_U03 | wiedze w modelowaniu i prognozowaniu przebiegu wybranych proceséw P7S_UW
rynkowych, opierajgc sie m.in. na nowoczesnych narzedziach analitycznych
MiS Il Uoa aktywnie przewodniczy¢ w procesach podejmowania decyzji oraz oceniaé P7S_UW
- proponowane rozwigzania z zakresu marketingu i sprzedazy P7U_U
. integrowac wiedze z réznych dziedzin w celu tworzenia ztozonych rozwigzan
MiS_Il_U05 . o . P7S_UW
- opartych na nowoczesnych narzedziach komunikacji z rynkiem -
MiS_II_U06 | postugiwac sie normami i standardami w zarzgdzaniu procesami w organizacji P75_UW
krytycznie dobiera¢ zrédta informacji i wykorzystywac dane zawarte w
raportach, sprawozdaniach oraz przeglgdach, w celu planowania i realizowania
MiS 1l Uo7 ztozonych proj(?ktéw dotyczacych zagadniferﬁ marketingu i sprzedazy . 7S UW
- opracowac projekty, raporty, sprawozdania, przeglady na temat zagadnien -
typowych dla marketingu i sprzedazy, z wykorzystaniem wybrane;j literatury
przedmiotu i innych udokumentowanych zrédet informacji oraz baz danych
samodzielnie lub w zespole planowac i realizowaé kluczowe dziatania z zakresu P7S_UW
MiS_II_U08 | komunikacji rynkowej, prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych metod, jak i P7S_UK
nowych technologii P7U_U
. korzystac z kluczowych narzedzi rachunkowosci w procesie podejmowania
MiS_I1_U09 . . . . P7S_UW
decyzji marketingowych i sprzedazowych
na pogtebionym poziomie analizowac oraz poddawac ocenie wizerunek
MiS_II_U10 | przedsiebiorstwa i oferowanych przez niego marek, a takze projektowac P7S_UW
elementy systemu tozsamosci organizacji
okreslaé priorytety wtasne i wspétpracownikéw, podejmowac decyzje oraz
MiS_Il_U11 | ocenia¢ proponowane rozwigzania z zakresu dziatalnoSci marketingowe;j i P7S_UO
sprzedazowej
Mis Il U12 prezentowac zdobytg wiedze i umiejetnosci w mowie i pisSmie z P7S_UW
- wykorzystaniem m.in. narzedzi informacyjnych P7S_UK
komunikowac sie z klientami indywidualnymi i instytucjonalnymi z
MiS [l U13 wykorzystaniem rozwin.ietych.Lfm'ie.jetnos’ci interpersona!nych oraz ) P75 UK
- nowoczesnych narzedzi, umozliwiajgcych np. prowadzenie debat, dyskus;ji lub -
negocjacji handlowych
Mis Il Uld posfugi\./vac' sie jezykie.m.obcym, réwniez w zakresie ne?uk spotecznych, na —
- poziomie B2+ Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego -
Mis Il UL5 wspotpracowad w zespole, petnigc w nim rézne funkcje, w tym funkcje P7S_UO
- kierowniczg P7S_UK
samodzielnie uczyc¢ sie, zdobywac, doskonali¢ wiedze i umiejetnosci zawodowe
MiS_Il_U16 | przez cate zycie, uwzglednia¢ w swoich dziataniach nowe pomysty i P7S_UU
rozwigzania, a takze ukierunkowywac innych w tym zakresie
KOMPETENCIJE SPOLECZNE - absolwent jest gotow do:
MiS_II_KO1 |inicjowania i uczestniczenia w przedsiewzieciach spotecznych P7S_KO
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P7U_K
MiS_II_K02 | kreatywnego dziatania i wspodtdziatania w sposéb przedsiebiorczy P7S_KO
MiS 1l KO3 postepowania etycznego i okazywania wrazliwosci spotecznej w ramach P7S_KR
i
- wyznaczonych rdl organizacyjnych i spotecznych P7U_K
samodzielnego podejmowania decyzji w sytuacjach kryzysowych (np. konfliktu
MiS_Il_K04 g0 pode) . YJ . Y ,,J Yy veh | p. . P7S5_KK
spotecznego) oraz przyjecia odpowiedzialnosci za powierzone zadania i cele
. krytycznego myslenia, samodzielnego zdobywania i doskonalenia wiedzy oraz
MiS_I1_KO05 R L. Lo . . P7S5_KK
rozwoju i umiejetnosci zawodowych i ukierunkowywania innych w tym zakresie

Objasnienie oznaczen:

MiS_II_
w

u

K
P7S_WG
P7S_WK
P7S_UW
P7S_UK
P7S_UO
P7S_UU
P7S_KK
P7S_KO
P7S_KR
01, 02, 03
i kolejne

kierunkowe efekty uczenia sie dla studiéw drugiego stopnia kierunku Marketing i sprzedaz
kategoria wiedzy

kategoria umiejetnosci

kategoria kompetencji spotecznych

poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria wiedza: zna i rozumie/zakres i gtebia
poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria wiedza: zna i rozumie/kontekst

poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi/wykorzystanie wiedzy
poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi/komunikowanie sie
poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi/organizacja pracy
poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria umiejetnosci: potrafi/uczenie sie

poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria kompetencje spoteczne: jest gotéw do/oceny
poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria kompetencje spoteczne: jest gotow do/odpowiedzialnosé
poziom 7 Polskiej Ramy Kwalifikacji kategoria kompetencje spoteczne: jest gotéw do/rola zawodowa

numer efektu uczenia sie

5. Tabela pokrycia charakterystyk kompetencji uniwersalnych Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji oraz

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

Kwalifikacji przez kierunkowe efekty uczenia sie

Opis charakterystyk kompetencji uniwersalnych poziomu 7
. el e . Symbol efektu
Symbol Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji oraz charakterystyk drugiego uczenia sie
charakterystyk stopnia efektow uczenia sie dla kwalifikacji Polskiej Ramy .
- dla kierunku
Kwalifikacji
WIEDZA
absolwent zna i rozumie:

— w pogtebiony sposéb wybrane fakty, teorie, metody oraz ztozone MiS_Il_Wo01
P7U W zaleznosci miedzy nimi, takze w powigzaniu z innymi dziedzinami MiS_Il_W03
- — rdznorodne, ztozone uwarunkowania i aksjologiczny kontekst MiS_llI_Wo06
prowadzonej dziatalnosci MiS_ll_W08

— w pogtebionym stopniu — wybrane fakty, obiekty i zjawiska oraz
dotyczace ich metody i teorie wyjasniajgce ztozone zaleznosci MiS_Il_Wo01
miedzy nimi, stanowigce zaawansowang wiedze ogdlng z zakresu MiS_Il_W02
dyscyplin naukowych lub artystycznych tworzacych podstawy MiS_ll_wo03
teoretyczne, uporzadkowang i podbudowang teoretycznie wiedze MiS_Il_W05
obejmujaca kluczowe zagadnienia oraz wybrane zagadnienia z MiS_Il_Wo06
P7S_WG zakresu zaawansowanej wiedzy szczegétowej — whasciwe dla MiS_Il_wW07
programu studiow, a w przypadku studiéw o profilu praktycznym — MiS_Il_W08
réwniez zastosowania praktyczne tej wiedzy w dziatalnosci MiS_Il_W09
zawodowej zwigzanej z ich kierunkiem MiS_Il_W10
— gtowne tendencje rozwojowe dyscyplin naukowych lub MiS_Il_W11
artystycznych, do ktdrych jest przyporzagdkowany kierunek studiow MiS_Il_W12

—w przypadku studiéw o profilu ogélnoakademickim
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fundamentalne dylematy wspétczesnej cywilizacji

—

ekonomiczne, prawne, etyczne i inne uwarunkowania réznych MiS_1l_Wo01
rodzajow dziatalnosci zawodowe] zwigzanej z kierunkiem studiéw, MiS_Il_W02
P7S_WK w tym zasady ochrony wtasnosci przemystowej i prawa MiS_lI_wWo04
autorskiego MiS_II_WO05
podstawowe zasady tworzenia i rozwoju réznych form MiS_II_WO06
przedsiebiorczosci
UMIEJETNOSCI
absolwent potrafi:
wykonywac zadania oraz formutowac i rozwigzywac problemy, z
wykorzystaniem nowej wiedzy, takze z innych dziedzin MiS Il U02
P7U U sar"nod2|eln|e plaln.owac wtasne uczenlg sie przez cate zycie i MiS_II_U04
- ukierunkowywac innych w tym zakresie MiS_II_UOS
komunikowac sie ze zréznicowanymi kregami odbiorcow, -
odpowiednio uzasadniaé stanowiska
wykorzystywac posiadang wiedze — formutowac i rozwigzywac
ztozone i nietypowe problemy i innowacyjnie wykonywacé zadania
w nieprzewidywalnych warunkach przez:
e wtasciwy dobdr zrédet i informacji z nich pochodzacych, .

. . . MiS_Il_U01
dokonywanie oceny, krytycznej analizy, syntezy oraz -
twérczej interpretacji i prezentacji tych informaciji, M!S—”—UOZ

e dobdr oraz stosowanie wtasciwych metod i narzedzi, w tym '\Mﬂ:z_::_ﬂgi
zaawansowanych technik informacyjno-komunikacyjnych, MiS_II_UOS
P7S_UW . przystqsowame !stnlejqcych lub opracowanie nowych Mis_Il_U06
metod i narzedzi Mis I UO7
wykorzystywac¢ wiedze — formutowac i rozwigzywac problemy oraz MiS_II_UOS
wykonywac zadania typowe dla dziatalnosci zawodowe] zwigzanej MiS_II_UO9
z kierunkiem studiéw — w przypadku studiéw o profilu MiS_II_Ulo
praktycznym Mis_IIl_U12
formutowac i testowac hipotezy zwigzane z prostymi problemami -
badawczymi— w przypadku studiow o profilu ogélnoakademickim
formutowac i testowac hipotezy zwigzane z prostymi problemami
wdrozeniowymi — w przypadku studiow o profilu praktycznym
komunl'kowa.c 5|e' na tematy specjalistyczne ze zréznicowanymi MiS Il U0S
kregami odbiorcéw e
-, MiS_II_U12
P7S_UK prowadzic debatg o . MiS_II_U13
- postugiwac sie jezykiem obcym na poziomie B2+ Europejskiego MiS_II_U14
Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego oraz specjalistyczna MiS_II_U15
terminologia -
klerqwaF pr?cq. zespo'fu . . Mis 11 U1l
P7S_UO wspétdziatac z innymi osobami w ramach prac zespotowych i MiS_II_UIS
podejmowacé wiodacy role w zespotach -
P7S UU §amodzielnie pIarjo.waé i realizowacd wf:?\sne uczenie sie przez cate zycie MiS 1l U16
- i ukierunkowywac innych w tym zakresie - -
KOMPETENCJE SPOLECZNE
absolwent jest gotéw do:
tworzenia i rozwijania wzoréw witasciwego postepowania w
srodO.W|sku p.ra.cy.l .zyC|a . o . MiS Il KO1
P7U_K podejmowania inicjatyw, krytycznej oceny siebie oraz zespotéw i MiS_II_KOS
organizacji, w ktérych uczestniczy; przewodzenia grupie i -
ponoszenia odpowiedzialnosci za nig
krytycznej oceny posiadanej wiedzy i odbieranych tresci
uznawania znaczenia wiedzy w rozwigzywaniu probleméw MiS_ll_K04
P7S_KK . . . - . .
- poznawczych i praktycznych oraz zasiegania opinii ekspertow w MiS_II_K05

przypadku trudnosci z samodzielnym rozwigzaniem problemu
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— wypetniania zobowigzan spotecznych, inspirowania i organizowania
P75 KO dziatalnosci na rzecz srodowiska spotecznego MiS_II_K01
- — inicjowania dziatan na rzecz interesu publicznego MiS_Il_K02
— myslenia i dziatania w sposdb przedsiebiorczy
odpowiedzialnego petnienia rél zawodowych, z uwzglednieniem
zmieniajgcych sie potrzeb spotecznych, w tym:
P75 KR — rozwijania doro.bku zawodu, MiS_II_KO3
— podtrzymywania etosu zawodu
— przestrzegania i rozwijania zasad etyki zawodowej oraz
dziatania na rzecz przestrzegania tych zasad
1l. Plan studiow
1. Struktura planu studiow
Liczba godz. Liczba godz.
studia stacjonarne studia niestacjonarne
Lp. Moduty
. , p/e/ ] , p/e/
Ogot. | wyk. | ¢w. Ogot. | wyk. | ¢Ew.
prak. prak.
Moduty ksztatcenia podstawowego 134 76 54 4 68 40 24 4
2 | Moduty ksztatcenia kierunkowego 432 150 262 20 194 62 112 20
Moduty przygotowania prac
3 yP Yg pracy 70 0 70 0 52 0 52 0
dyplomowej
Moduty ksztatcenia w zakresie
4 . . 0 0 0 0 0 0 0 0
kultury fizycznej
5 | Moduty ksztatcenia jezykowego 100 0 60 40 80 0 40 40
Moduty ksztatcenia wybieralnego /
6 . L. 384 90 264 30 176 36 110 30
specjalnosciowego
Moduty praktyk kierunkowych 480 4 20 456 480 4 20 456
Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0
OGOLEM: | 1600 | 320 730 550 | 1050 | 142 358 550

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

Karty przedmiotéw definiujg przedmiotowe efekty uczenia sig, ktére 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 przypadkdéw lub
symulacji, kolokwia ustne i egzaminy. Studenci otrzymujg wsparcie edukacyjne nie tylko dzieki rzetelnemu
przygotowaniu zaje¢ przez wyktadowcéw, 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 rozwigza¢ indywidualne problemy poszczegdlnych studentéw.

Uniwersytet Dolnoslgski DSW dysponuje odpowiednig infrastruktura, takze informatyczng, wspierajgca
proces dydaktyczny, a takze planuje przeznaczy¢ stosowne srodki finansowe na rozwaj infrastruktury niezbedne;j
do efektywnego prowadzenia ksztatcenia na kierunku Marketing i sprzedaz. Stuzy temu réwniez platforma MS
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Teams, na ktdrej prowadzacy zajecia moze umieszczaé wszelkie materiaty zapisane w Tormie elektronicznej,
prowadzi¢ asynchroniczne panele dyskusyjne na zadane tematy. Platforma ksztatcenia zdalnego MS Teams stuzy
do zamieszczania materiatéw dydaktycznych dla studentéw. Standardem jest zamieszczenie kart przedmiotéw,
ktore 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 wyktadéw i ¢wiczen odbywajgcych sie w siedzibie Uczelni,
zarowno materiatéw podstawowych, jak i poszerzajgcych wiedze.

Zaproponowany program studiéw na kierunku Marketing i sprzedaz zostat opracowany w oparciu o metody
dydaktyczne, ktore sprzyjajg osigganiu zatozonych efektéw uczenia sie. Dotyczy to zarowno 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. Wybdér metod
podyktowany jest potrzebg prowadzenia procesu ksztatcenia studentow w taki sposdb, 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 efektéw uczenia sie w zakresie
kompetencji spotecznych zwykle weryfikowane jest poprzez ocene merytorycznej aktywnosci na zajeciach, ocene
pracy zespotowej nad projektem, obserwacje, ocene prezentacji wynikéw 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 mozliwo$¢ zdobycia nowej, specjalistycznej wiedzy i spotkania
specjalistow z zakresu marketingu, public relations i sprzedazy, w tym tworzgcych i zarzadzajacych procesami
sprzedazy w przedsiebiorstwach, specjalistéw z zakresu e-commerce czy zarzadzania produktem i marka.
Spotkania w ramach wyktadéw, jak réwniez indywidualnych spotkan z nauczycielami akademickimi w czasie ich
konsultacji, dajg szanse na rozwdj profesjonalnych umiejetnosci niezbednych w codziennej praktyce zawodowe;.
W procesie ksztatcenia studentow wykorzystane zostang réwniez metody praktyczne. W szczegdlnosci dotyczy
to metody projektow (warsztatdéw), ksztattujgcej i rozwijajgcej umiejetnosci, nawyki i sprawnosci o charakterze
praktycznym, niezbedne przy realizowaniu konkretnych dziatan praktycznych w przestrzeni biznesowej. Kolejne
przewidziane metody dydaktyczne tj.: metody aktywizujgce, ¢éwiczenia przedmiotowe stuzg ksztattowaniu
umiejetnosci tworczego wykorzystania wiedzy w samodzielnym projektowaniu i realizowaniu indywidualnych
projektédw. Sprzyja temu praca w matych grupach (praca w zespole), polegajgca na wykonaniu konkretnych zadan
zleconych przez wyktadowce/trenera, ktéra aktywizuje do dziatania, ksztattuje umiejetnosci organizacyjne,
przywddcze i kompetencje interpersonalne.

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

Program studidéw umozliwia studentowi wybér modutéw ksztatcenia, do ktérych przypisuje sie punkty ECTS w

wymiarze nie mniejszym niz 30% liczby punktéw ECTS. Do modutéw wybieralnych naleza moduty wskazane

ponizej.

Liczba punktéw ECTS
Studia stacjonarne | Studia niestacjonarne

Specjalnos¢

Modut ksztatcenia jezykowego 6 6

Modut ksztatcenia wybieralnego / specjalnosciowego:

Digital marketing 28 28

Analityka internetowa z elementami Al

Marketing cyfrowej transformacji z elementami Al

Strona 18 z 26



I_._l Uniwersytet
Dolnoslaski DSW
Customer Experience -

Moduty praktyk kierunkowych 19 19
tacznie 53 53

Informacja o proponowanych modutach ksztatcenia wybieralnego / specjalnosciowego oferowanych w danym
cyklu ksztatcenia:

Modut przedmiotédw wybieralnych: Digital marketing

Celem modutu jest wyksztatcenie specjalistéw przygotowanych do petnienia roli nowoczesnego menedzera
i specjalisty w obszarze marketingu cyfrowego. Szerokie ujecie aspektdw marketingu internetowego ze
szczegblnym uwzglednieniem technik i narzedzi internetowych oraz specjalistycznych narzedzi analitycznych
marketingowych ma przygotowac studentéw do pracy w obszarze szeroko rozumianego e-marketingu, w tym
w agencjach specjalizujgcych sie w e-commerce oraz mobile marketing i influencer marketing. Absolwent bedzie
potrafit zaprojektowac $ciezke zakupowa klienta oraz zapozna sie z innowacjami w obszarze marketingu
i sprzedazy, m.in. implementacjg sztucznej inteligenciji.

Absolwent w czasie studiéw zdobedzie wiedze i umiejetnosci w zakresie:

— doboru innowacyjnych narzedzi marketingowych;

— budowania strategii marek na rynku krajowym i miedzynarodowym;

— projektowania i stosowania metodologii design thinking;

— projektowania i wdrozenia produktow cyfrowych;

— projektowania, wdrazania i analizy doswiadczen klientédw z marka;

— wykorzystania, analizowania i projektowania influencer marketingu;

— zastosowania narzedzi cyberbezpieczenstwa;

— obstugi, analizy i wykorzystania social mediéw w marketingu lokalnym, krajowym i miedzynarodowym.

Modut przedmiotéw wybieralnych ma przygotowac studentéw do podjecia pracy na takich stanowiskach, jak:

specjalista/menedzer ds. digital marketingu,

— menedzer ds. marketingu,

— dyrektor dziatu marketingu,

— specjalista/menedzer ds. cyberbezpieczenstwa,

— starszy specjalista ds. nowych technologii w marketingu,
— ekspert ds. design thinking,

— starszy specjalista ds. projektowania ustug cyfrowych.

Modut przedmiotow wybieralnych: Analityka internetowa

Celem modutu jest przygotowanie absolwentéw do petnienia roli nowoczesnego analityka proceséw
sprzedazowych oraz proceséw komunikacyjnych w przedsiebiorstwie, wyposazonego w wiedze oraz
umiejetnosci praktyczne w zakresie planowania, organizacji i realizacji cyfrowej sciezki sprzedazy od strony
zarzadczej i operacyjnej, a takze projektowania i optymalizowania produktéw cyfrowych.

Absolwent w czasie studiéw zdobedzie wiedze i umiejetnosci z zakresu:

— analizy z wykorzystaniem réznych narzedzi internetowych, w tym Google Analytics;

— wizualizacji i prezentacji danych analitycznych i statystycznych;

— gromadzenia, przetwarzania i analizy danych cyfrowych;

— projektowania optymalizacji konwersji;

— analizy i projektowania marketingu w mediach spotecznosciowych;

— kreowania wizerunku w sieci i tworzenia tresci dopasowanych do person.

Modut przedmiotéw wybieralnych ma przygotowac studentéw do podjecia pracy na takich stanowiskach, jak:

— menedzer zespotu analitykéw internetowych,

— starszy specjalista ds. data science,

— menedzer zespotu analitykow marketingu internetowego,

— ekspert ds. konwersji,
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— starszy specjalista ds. SEO,
— lider ds. Big Data.

Modut przedmiotow wybieralnych: Marketing cyfrowej transformacji z elementami Al

Celem modutu jest przygotowanie absolwentéw do petnienia roli specjalistow w obszarze cyfrowej
transformacji w marketingu, z wykorzystaniem zaawansowanych technologii, w tym sztucznej inteligencji (Al).
Program modutu tagczy wiedze z zakresu nowoczesnych technologii, transformacji cyfrowej oraz zaawansowanych
metod marketingowych, przygotowujac studentow do efektywnego zarzadzania zmianami i wdrazania
innowacyjnych rozwigzan w przedsiebiorstwach. Szczegdlny nacisk potozono na wykorzystanie Al w optymalizacji
dziatan marketingowych, personalizacji ofert i zarzgdzaniu danymi.

Absolwent w czasie studiéw zdobedzie wiedze i umiejetnosci z zakresu:

— wdrazania proceséw cyfrowej transformacji w marketingu;

— wykorzystania sztucznej inteligencji w personalizacji doswiadczen klientow;

— analizy danych z zaawansowanych systemdw opartych na Al;

— projektowania i realizacji strategii digital-first;

— zarzadzania projektami marketingowymi opartymi na technologii chmurowej;

— integracji systemdéw marketing automation;

— cyberbezpieczenistwa w kontekscie ochrony danych klientéw.

Modut przedmiotéw wybieralnych ma przygotowac studentéw do podjecia pracy na takich stanowiskach, jak:

— specjalista ds. transformacji cyfrowe;j,

— menedzer ds. marketing automation,

— ekspert ds. Al w marketingu,

— lider projektéw cyfrowych,

— konsultant ds. strategii digital-first,

— specjalista ds. innowacji w marketingu,

— analityk ds. systeméw marketingowych.

Modut przedmiotow wybieralnych: Customer Experience

Celem modutu jest wyksztatcenie specjalistéw zdolnych do projektowania, wdrazania i optymalizowania
strategii zorientowanych na doswiadczenie klienta (Customer Experience). Modut skupia sie na poznaniu
zaawansowanych narzedzi, metod i technik budowania pozytywnych doswiadczen klientdw na wszystkich
etapach kontaktu z markga. Szczegdlny nacisk potozono na analize zachowan konsumentéw, mapowanie Sciezek
klientéw oraz tworzenie strategii poprawiajgcych ich satysfakcje.

Absolwent w czasie studiéw zdobedzie wiedze i umiejetnosci z zakresu:

— projektowania doswiadczen klienta (customer journey mapping);

— wdrazania strategii opartych na CX (Customer Experience);

— badania satysfakgji i lojalnosci klientéw z wykorzystaniem narzedzi takich jak NPS, CES czy CSAT,;

— zarzadzania kontaktami z klientami za pomocg systeméw CRM;

— projektowania innowacyjnych rozwigzan poprawiajacych doswiadczenie klientow;

— wykorzystania analizy danych i insightéw konsumenckich do optymalizacji dziatan marketingowych;

— budowania i zarzadzania kulturg organizacyjng skoncentrowang na kliencie.

Modut przedmiotéw wybieralnych ma przygotowac studentéw do podjecia pracy na takich stanowiskach, jak:

— specjalista ds. customer experience,

— menedzer ds. lojalnosci klientow,

— lider projektow CX,

— konsultant ds. zarzagdzania doswiadczeniami klientow,

— menedzer ds. rozwoju relacji z klientami,

— analityk ds. customer insights,

— ekspert ds. strategii obstugi klienta.
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4. Wpymiar, zasady i formy odbywania praktyk zawodowych
4.1 Cele praktyk

Przez praktyke nalezy rozumie¢ przewidziany programem studiow okres przeznaczony na pogtebianie wiedzy
oraz doskonalenie praktycznych umiejetnosci i kompetencji spotecznych studenta w Instytucji Przyjmujgcej
na praktyke.

Celem praktyk jest:

— umozliwienie zastosowania w praktyce wiedzy i umiejetnosci zdobywanych podczas zajeé na Uczelni,

— poznanie zasad funkcjonowania, kultury organizacyjnej instytucji i placéwek, bedacych potencjalnym
rynkiem pracy,

— zapoznanie sie z procesami marketingowymi oraz sprzedazy i zasadami funkcjonowania podmiotow
gospodarczych, instytucji sektora publicznego i prywatnego i innych organizacji,

— pogtebienie wiedzy teoretycznej i umiejetnosci praktycznych z zakresu marketingu i sprzedazy poprzez
obserwacje iwspotuczestnictwo w realizacji zadan zwigzanych z rozwigzywaniem problemoéw
praktycznych w ich obszarach, niezbednych w dalszej pracy zawodowej,

— pogtebienie umiejetnosci obserwowania, analizy i interpretacji podejmowanych przez pracownikéw
aktywnosci,

—  systematyczne pogtebianie wtasnych kompetencji zawodowych i biograficznych poprzez doswiadczanie
sytuacji pracy,

— nawigzanie i pogtebienie kontaktow zawodowych, koniecznych w sferze poruszania sie na rynku pracy,
umozliwiajgcych wykorzystanie ich w momencie przygotowywania pracy dyplomowej oraz
poszukiwania pracy.

4.2 Miejsca, w ktorych studenci/tki moga odby¢ praktyke:
— przedsiebiorstwa i podmioty gospodarcze posiadajgce wyodrebnione dziaty marketingu i sprzedazy
— agencje marketingowe i PR
—  przedsiebiorstwa z obszaru zarzgdzania social mediami
— agencje kreatywne
— centra sprzedazowe
— podmioty e-commerce
— dziaty analityki internetowej w agencjach marketingu i PR
— dziaty digital marketingu w réznych organizacjach i podmiotach gospodarczych
— centra marketingowe jednostek publicznych
— dziaty bazy danych i analiz w bankach oraz administracji publicznej
— inneinstytucje po uzgodnieniu z Uczelnianym Opiekunem Praktyk

4.3 Czas trwania praktyk i miejsce ich odbywania

Studenci/tki studiéw Il stopnia odbywaja praktyki zgodnie z harmonogramem studidw:

Rok Czas trwania praktyki Uszczegotowienie Zaktadane efekty uczenia sie:
studiow,
semestr
I rok, 240 godzin Praktyka zawodowa | a) w zakresie wiedzy
2 semestr | dydaktycznych / Student/Studentka zna i rozumie:
180 godzin zegarowych Wprowadzenie do praktyk -
2 godziny dydaktyczne - skutki réznic kulturowych i
(6 tygodni) wynikajacg z nich koniecznos¢

Ewaluacja praktyk - odpowiedniego doboru, z

10 godzin dydaktycznych uwzglednieniem adaptacji,

Praktyka w Instytuci wykorzystanych metod i narzedzi przy

Przyjmujacej — 228 godzin pIanIi)w'anlu ora; reallzazjlf':\kql i
dydaktycznych marketingowych i sprzedazowych,

- znaczenie zaawansowanej analizy

danych biznesowych dla

Strona 21z 26



I_._l Uniwersytet
Dolnoslaski DSW

prawidtowego funkcjorowania i
rozwoju przedsiebiorstwa oraz
prognozowania trendow rynkowych,

- zasady rachunkowosci, szczegdélnie w
zakresie dziatalnosci handlowej i
ustugowej,

b) zakresie umiejetnosci
Student/Studentka potrafi:

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

- wspotpracowad w zespole petnigc w
nim rézne funkcje, w tym funkcje
kierowniczg,

- pracuje w zespotach projektowych
oraz bierze udziat przy realizacji
podstawowych zadan w firmie,

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

c) zakresie kompetencji spotecznych
Student/Studentka:

- kreatywnie dziata i wspétdziata w
sposoéb przedsiebiorczy,

- postepuje etycznie i okazuje
wrazliwosc¢ spoteczng w ramach
wyznaczonych rél organizacyjnych i
spotecznych,

- jest gotowy do samodzielnego
podejmowania decyzji w sytuacjach
kryzysowych (np. konfliktu
spotecznego) oraz przyjecia
odpowiedzialnosci za powierzone
zadania i cele.
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Il rok, 240 godzin Praktyka zawodowa Il a) w zakresie wiecfﬁ -
3 semestr | dydaktycznych / Student/Studentka zna i rozumie:
180 godzin zegarowych Wprowadzenie do praktyk -
2 godziny dydaktyczne - skutki réznic kulturowych i
(6 tygodni) wynikajgca z nich koniecznosé¢

Ewaluacja praktyk - odpowiedniego doboru, z

10 godzin dydaktycznych uwzglednieniem adaptacji,

Praktyka ~w  Instytugji lekorzyst.anych metlt?d i .r?arkze.fjm przy

Przyjmujacej — 228 godzin pa”;"".a”'“ OVa; rea 'Za;ﬂé cji i
t

dydaktycznych marketingowycn I sprzedazowych,

- znaczenie zaawansowanej analizy
danych biznesowych dla
prawidtowego funkcjonowania i
rozwoju przedsiebiorstwa oraz
prognozowania trendéw rynkowych,

- w stopniu pogtebionym zagadnienia
z zakresu wiedzy o cztowieku i
zachowaniach nabywcow na rynku
krajowym i miedzynarodowym,

b) zakresie umiejetnosci
Student/Studentka potrafi:

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

- wspotpracowad w zespole petnigc w
nim rézne funkcje, w tym funkcje
kierowniczg,

- pracuje w zespotach projektowych
oraz bierze udziat przy realizacji
podstawowych zadan w firmie,

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

c) zakresie kompetencji spotecznych
Student/Studentka:

- kreatywnie dziata i wspétdziata w
sposoéb przedsiebiorczy,
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- postepuje etyczn‘??i o'k'z;zuje

wrazliwos¢ spoteczng w ramach
wyznaczonych rél organizacyjnych i
spotecznych,

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

4.4 Harmonogram odbywania praktyki:
Harmonogram odbywania praktyki student ustala z Opiekunem Praktyki z ramienia Instytucji Przyjmujacej
na praktyke.
Indywidualny harmonogram zalezny jest od godzin pracy instytucji, mozliwosci Opiekuna Praktyki oraz
studenta.

4.5 Potwierdzenie osiggniecia efektow uczenia sie:

Potwierdzenie osiggniecia efektéw uczenia sie odbywa sie w Dzienniku praktyk, w ktérym studenci opisuja
zadania zrealizowane w Instytucji Przyjmujacej na praktyke zwigzane z wyzej wymienionymi efektami, a
Opiekun Praktyki z ramienia danej Instytucji Przyjmujgcej na praktyke potwierdza je podpisem w Dzienniku
praktyk oraz Uczelniany Opiekun Praktyk w Dzienniku praktyk oraz w USOSweb.

W przypadku zaliczania praktyki na podstawie umowy o prace lub umoéw cywilnoprawnych, prowadzenie
wtasnej dziatalnosci gospodarczej, podejmowania innych form dziatalnosci — staz, wolontariat, zaliczenia
praktyki dokonuje Uczelniany Opiekun Praktyk na pisemny Whiosek o zaliczenie praktyki zawodowej na
podstawie zaswiadczenia o zatrudnieniu/prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej/ podejmowania innych form
dziatalnosci, w ktérym potwierdzane jest osiggniecie efektow uczenia sie przez bezposredniego przetozonego
studenta.

Do dokumentacji potwierdzajgcej osiggniecie efektdw uczenia sie w formie Dzienniczka praktyk lub Wniosku
o zaliczenie praktyki zawodowej na podstawie zaswiadczenia o zatrudnieniu/prowadzeniu dziatalnosci
gospodarczej/podejmowania innych form dziatalnosci powinno by¢ zatgczone portfolio dokumentujace
realizacje zadan, pozwalajacych na weryfikacje osiggnietych efektow uczenia sie dla kierunku zaktadanych dla
praktyki zawodowej przez Uczelnianego opiekuna praktyk.

4.6 Procedura realizacji praktyk przez studentéw studiow I i Il stopnia oraz jednolitych studiéw magisterskich
na kierunkach prowadzonych na Wydziale Studiéw Stosowanych okreélona jest w Zarzadzeniu Dziekana
Wydziatu Studidw Stosowanych Uniwersytetu Dolnoslgskiego DSW we Wroctawiu.

V. Dodatkowe dokumenty do programu studiow

1. System ECTS

Zasady przypisywania punktow ECTS do przedmiotdéw 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 przedmiotdw okreslonych w programie studiow zatwierdza
Senat uczelni podejmujgc stosowng uchwate w sprawie przyjecia planéw i programéw studidow na dany rok
akademicki. W przypisywaniu punktow poszczegdlnym przedmiotom kierowano sie zasadg, iz wymiar punktow
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musi uwzgledniac rzeczywisty naktad pracy studenta. Przyjeto, ze 1 punkt ECTS odpowiada okofo 25 godzinom
pracy studenta.

Wartos¢ punktéow ECTS dla danego przedmiotu odzwierciedla sredni naktad pracy studenta niezbedny do
uzyskania zaktadanych efektow 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 tg zasadg 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 wtasna studenta. Uwzgledniono réwniez
punkty ECTS realizowane przez bezposredni kontakt nauczyciela akademickiego w formie egzamindw, zaliczen,
konsultacji oraz prac dodatkowych wykonywanych przez studentdw pod nadzorem nauczyciela akademickiego.
Naktfad pracy wtasnej studenta przypadajgcej na dany przedmiot (a w konsekwencji liczba punktéw ECTS za prace
wilasng studenta) jest wypadkowg 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 prowadzacymi poszczegdlne przedmioty. Dla okreslenia
Sredniego naktadu pracy wtasnej studenta w danym przedmiocie brany jest takze pod uwage kontekst w jakim
ten przedmiot wystepuje w programie studidw — czy zdobycie efektédw uczenia sie przypisanych do przedmiotu
wymaga wczesniejszego zaliczenia innych przedmiotéw lub posiadania innego zasobu wiedzy lub umiejetnosci.

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

Projektujac system przypisywania punktéw ECTS uwzgledniono doswiadczenia uczelni zagranicznych, z ktérymi
wspotpracuje Uczelnia. Stosowanie systemu przypisywania punktéw ECTS w sposéb zblizony do uczelni
partnerskich ufatwia mobilno$¢ studentéw w Europejskim Obszarze Szkolnictwa Wyzszego.

2.  Tresci modutéw

Nazwa modutu Tresci modutu

Moduty ksztatcenia podstawowego | Marketing miedzynarodowy; Zarzgdzanie procesami; Corporate
Identity; Strategie marketingowe

Moduty ksztatcenia kierunkowego Nowoczesne zarzgdzanie markg; Marketing spoteczny; Nowoczesne
techniki reklamy; Marketing i sprzedaz B2B; Forecasting w marketingu
i sprzedazy; Business Intelligence; Narzedzia IT w zarzadzaniu
projektem; Spoteczna odpowiedzialnos¢ biznesu; Media plan;
Komunikacja marketingowa

Moduty ksztatcenia jezykowego Warsztaty kompetencji jezykowych | (j. angielski, j. niemiecki);
Warsztaty kompetencji jezykowych Il (j. angielski, j. niemiecki)

Moduty przygotowania pracy Seminarium dyplomowe I; Seminarium dyplomowe II

dyplomowej

Moduty praktyk kierunkowych Praktyka zawodowa I; Praktyka zawodowa Il — realizowane w instytucji
zgodnie z regulaminem i programem praktyk na kierunku

Moduty ksztatcenia wybieralnego Digital Innovations; Strategie marek; Design Thinking; Product Design;

(ksztatcenie w zakresie) Customer Experience; Influencer Marketing; Cyberbezpieczenstwo;

Digital marketing Social Media Ads

Moduty ksztatcenia wybieralnego Google Analytics; Wizualizacja danych analitycznych; Data science;

(ksztatcenie w zakresie) Optymalizacja konwers;ji; Analityka social media; Customer insights;

Analityka internetowa z Analiza i interpretacja danych; Al w biznesie

elementami Al

Moduty ksztatcenia wybieralnego Ochrona konkurencji i konsumentéw; Advanced Marketing

(ksztatcenie w zakresie) Automation; Eksploracja danych biznesowych; Design Thinking;

Marketing w cyfrowe;j Neuromarketing; Al w biznesie i komunikacji; Innowacyjnosé¢ w

transformacji z elementami Al przedsiebiorstwie ; Google Analytics
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Moduty ksztatcenia wybieralnego
(ksztatcenie w zakresie)

Customer Experience

Design Thinking; Psychologia w biznesie i psycholcgg_la zﬁfany; Trendy
w CX; Nowoczesne technologie i Al w CX; Zachowania konsumentéw;
Total experience; Data science i wizualizacja danych; Narzedzia UX/UI

3. Zafaczniki do programu studiow

Zatacznik 1.  Plany studiow

Zatacznik 2.  Macierz efektdw uczenia sie

Zatacznik 3.  Sumaryczne wskazniki ECTS

Zatacznik 4.  Karty przedmiotow
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Wydziat:

Kierunek:

Stopien ksztalcenia:
Forma studiow:
Profil:

Dyscyplina wiodaca:

Dyscypliny uzupetniajace:

Wydziat Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

studia drugiego stopnia Czas trwania: 3 semestry
stacjonarne Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
praktyczny

nauki o zarzadzaniu i jakosci - 73%
ekonomia i finanse - 12%
nauki o komunikacji spotecznej i mediach - 15%
Moduly ksztalcenia podstawowego

= . Semestr
) ) ) N n Liczba godz.
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S 5 sem. 1 sem. 2 sem. 3
T - ogét. | wyk. [ éw./k | p/e [wyk.|éw./k| p/e | wyk.[¢w./k| p/e |wyk.[cw./k| p/e
1 |S2-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 4
2 |S2-00-MARMIE-1 Marketing miedzynarodowy (0] 3 30 30 0 0 30
3 [S2-00-ZARPRO-1 Zarzadzanie procesami 0] 2 24 0 24 0 24
4 [S2-00-CORIDEN-2 Corporate Identity ZAL 1 16 16 0 0 16
5 |52-00-STRMAR-1 Strategie marketingowe E 4 60 30 30 0 30 [ 30
RAZEM:| 10 134 76 54 4 60 | 54 | 4 |16 | O 0 0 0 0
Moduly ksztalcenia kierunkowego
=z Semestr
<t wn ;
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
) - ogdt. | wyk. [ éw./k | p/e [wyk.| éw./k]| p/e | wyk.|¢w./k| p/e [ wyk.|éw./k| p/e
1 152-00-NOWZARMAR-1 Nowoczesne zarzadzanie marka E 4 60 30 30 0 30 30
2 [S2-00-MARSPO-1 Marketing spoteczny O 3 30 0 30 0 30
3 |S2-00-NOWTECHREK-2 Nowoczesne techniki reklamy 0 2 24 0 24 0 24
4 |S2-00-MARISPRB2B-1 Marketing i sprzedaz B2B E 4 60 30 30 0 30 | 30
5 [S2-00-FORWMARISPR-1 Forecasting w marketingu i sprzedazy (¢} 4 60 30 30 0 30 | 30
6 |S2-00-BUSINT-1 Business Intelligence (0] 3 40 0 30 10 30 10
7 |S2-00-NARITWZARPRO-2 Narzedzia IT w zarzadzaniu projektem (0] 4 34 0 34 0 34
8 |S2-00-SPOODPBIZ-2 Spoteczna odpowiedzialnos¢ biznesu 0 3 30 30 0 0 30
9 |S2-00-MEDPLA-2 Media plan 0 2 34 0 24 10 24 | 10




10 (S2-00-KOMMAR-1 Komunikacja marketingowa E 4 60 30 30 0 30 | 30
RAZEM:| 33 432 150 | 262 | 20 (120|180 | 10 | 30| 82 | 10| O 0 0
Moduly przygotowania pracy dyplomowej
ﬁ n Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S 5 sem. 1 sem. 2 sem. 3
ur - ogét. | wyk. [ éw. | p/e [wyk.|éw./k| p/e | wyk.|[¢w./k| p/e |wyk.[cw./k| p/e
1 |S2-00-SEMDYP1-2 Seminarium dyplomowe I (0] 4 30 0 30 0 30
2 [S2-00-SEMDYP2-3 Seminarium dyplomowe II (6] 5 40 0 40 0 40
RAZEM:| 9 70 0 70 0 0 0 0 0 (30| O 0 (40| O
Moduly ksztalcenia jezykowego
= Semestr
<C wn ;
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
) = ogot. | wyk. | ¢w. | p/e |wyk.|cw./k]| p/e | wyk.|éw./k|l p/e | wyk. [éw./k| p/e
1 ls2-00-WAIEZ1-2 V\_/ars_ztat_y kompetencji jezykowych I (j. angielski, j. 0 3 50 0 30 20 30 | 20
niemiecki)
2 152-00-WAIEZ2-3 V\_/ars_ztat_y kompetencji jezykowych II (j. angielski, j. E 3 50 0 30 20 30 | 20
niemiecki)
RAZEM:| 6 100 0 60 40 0 0 0 0 [30(/20] 0 | 30| 20
Moduly praktyk kierunkowych
E‘ ) Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S 5 sem. 1 sem. 2 sem. 3
fruy - Ogot. WP EW | prak.| WP | EW (prak.[ WP | EW |prak.[ WP | EW |prak.
1 |S2-00-PRAZAW1-2 Praktyka zawodowa I ZAL 9 240 2 10 | 228 2 | 10 | 228
2 |S2-00-PRAZAW?2-3 Praktyka zawodowa II ZAL 10 240 2 10 | 228 2 10 | 228
RAZEM:| 19 480 4 20 | 456 | O 0 0 2 [ 10 |228| 2 | 10 | 228
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz Semestr
Lp. Moduty gocz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
Ogot. | wyk. | ¢éw. | p/e [wyk.|éw./k]| p/e | wyk.|éw./k| p/e | wyk.|éw./k| p/e
1 |Moduly ksztatcenia podstawowego 134 76 54 4 60 54 4 16 0 0 0 0 0
2 [Moduty ksztatcenia kierunkowego 432 150 | 262 20 | 120 180 | 10 | 30 | 82 | 10 0 0 0
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 70 0 70 0 0 0 0 0 30 0 0 40 0
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 100 0 60 40 0 0 0 0 30 | 20 0 30 | 20
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Razem bez modutu praktyk kierunkowych:| 736 226 | 446 | 64 |180( 234 | 14 | 46 (142 30| O | 70 | 20
Moduty praktyk 0Ogot. WP | EW | prak.| WP | EW |prak.] WP | EW |prak.]| WP | EW [prak.
6 |Modu}y praktyk kierunkowych 480 4 20 | 456 | O 0 0 2 10 | 228 | 2 10 | 228
RAZEM z modutem praktyk kierunkowych: 1216 428 458 330




Punkty ECTS

. , Semestr
Lp- Liczba punktow sem. 1 sem. 2 sem. 3

1 [Moduty ksztatcenia podstawowego 10 9 1 0]
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 33 22 11 0
3 |Moduty przygotowania pracy dyplomowej 9 0 4 5
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 6 0] 3 3
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0] 0 0
6 [Moduty praktyk kierunkowych 19 0] 9 10

RAZEM: 77 31 28 18

Modut ksztatcenia specjalnosciowego: 13 =1 2 12

OGOLEM: 90 30 30 30

Dopuszczalny deficyt punktowy po semetrze: -5 -5 -5




Wydziat:
Kierunek:

Wydziat Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Modut wybieralny: Digital Marketing
Stopien ksztalcenia: studia drugiego stopnia Czas trwania: 3 semestry
Forma studiow: stacjonarne Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
Profil: praktyczny
Modutly przedmiotow do wyboru
S| e Liczba godz sem. 1 Ssznr:wesér sem. 3
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 - ' .
o | Ogot. | wyk. | ¢w./k| p/e | wyk. [cw./k| p/e | wyk.|[cw./k| p/e |wyk.|éw./k| p/e
1 [S2-00-DIGINN-2 Digital Innovations 0] 3 34 0 34 0 34
2 |S2-00-STRMAR-3 Strategie marek 0 3 32 0 32 0 32
3 |S2-00-DESTHIN-2 Design Thinking 0 4 60 30 | 30 0 30 [ 30
4 |52-00-PRDES-3 Product Design 0 3 30 0 30 0 30
5 [S2-00-CUSEXP-3 Customer Experience 0 3 44 0 34 10 34 | 10
6 |S2-00-INFMAR-3 Influencer Marketing 0] 3 44 0 34 | 10 34 [ 10
7 |S2-00-CYB-3 Cyberbezpieczenstwo E 5 80 30 | 40 | 10 30 [ 40 | 10
8 |S2-00-SOCMEDADS-3 Social Media Ads 0 4 60 30 | 30 0 30 [ 30
RAZEM:| 28 | 384 90 ({264 30| O 0 0 [ 30| 64| O | 60 | 200| 30
Podsumowanie
Godziny
. Semestr
Lp. Moduty Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
Ogét. | wyk. | ew./k| p/e | wyk. [éw./k] p/e | wyk.|cw./k| p/e | wyk. |éw./k| p/e
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 134 76 54 4 60 | 54 4 16 0 0 0 0 0
2 [Moduly ksztatcenia kierunkowego 432 150 | 262 | 20 | 120 [ 180 | 10 | 30 | 82 | 10 0 0 0
3 [Moduly przygotowania pracy dyplomowej 70 0 70 0 0 0 0 0 30 0 0 40 0
4 [Moduty ksztatcenia jezykowego 100 0 60 | 40 0 0 0 0 30 | 20 0 30 | 20
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0




6 |Modu’fy przedmiotéw do wyboru 384 90 | 264 | 30 0 0 0 30 | 64 0 60 | 200 | 30
Ogotem bez praktyk 1120 | 316 | 710 | 94 | 180(234| 14 | 76 [ 206| 30 | 60 | 270 | 50
1120 428 312 380
Moduty praktyk Ogét. | WP | EW |prak.| WP | EW |prak.| WP | EW |prak.| WP | EW [ prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych 480 4 20 1456 O 0 0 2 10 [ 228 | 2 10 | 228
8 [Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
. .| 480 4 20 [456| O 0 0 2 [ 10 (228 2 | 10 | 228
Ogotem praktyki 480 0 240 240
OGOLEM: 1600 428 552 620
Punkty ECTS
. . Semestr
Lp- Liczba punktow sem. 1 sem. 2 sem. 3
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 10 9 1 0
2 |Moduly ksztatcenia kierunkowego 33 22 11 0
3 [Moduly przygotowania pracy dyplomowej 9 0 4 5
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 6 0 3 3
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0
6 [Moduty przedmiotéw do wyboru 28 0 7 21
Ogotem bez praktyk 86 31 26 29
7 [Moduty praktyk kierunkowych 19 0 9 10
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0
Ogotem praktyki 19 0 9 10
OGOLEM: 105 31 35 39
Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 1050
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektow 924
Liczba godzin praktyk w Instytucji 456
taczna liczba godzin w programie 1600




Wydziat:
Kierunek:
Modut wybieralny:

Wydziat Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Analityka internetowa z elementami AI

Stopien ksztatcenia: studia drugiego stopnia Czas trwania: 3 semestry
Forma studiow: stacjonarne Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
Profil: praktyczny
Moduty przedmiotéw do wyboru
=z Semestr
. .
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
m ; . , p ,
) Ogot. | wyk. [¢w./k| p/e | wyk.|cw./k] p/e | wyk.|cw./k] p/e | wyk. |[cw./k| p/e
1 [S2-00-GOOANA-2 Google Analytics 0] 3 34 0 34 0 34
2 |S2-00-WIZDANANA-3 Wizualizacja danych analitycznych 0] 3 30 0 30 0 30
3 |S2-00-DATSCIE-3 Data Science 0 3 44 0 34 | 10 34 | 10
4 |S2-00-OPTKON-3 Optymalizacja konwers;ji 0] 4 60 30 | 30 0 30 | 30
5 |S2-00-ANASOCMED-3 Analityka social media 0] 3 32 0 32 0 32
6 |S2-00-CUSINS-3 Customer Insights 0] 5 80 30 | 40 | 10 30 | 40 | 10
7 |S2-00-ANAIINTDAN-2 Analiza i interpretacja danych 0] 4 60 30 | 30 0 30 | 30
8 |S2-00-KREWIZ-3 AI w biznesie 0 3 44 0 34 | 10 34 | 10
RAZEM:| 28 384 90 | 264| 30 | O 0 0 (30| 64| O | 60 | 200 30
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz Semestr
Lp. Moduty gocz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
Ogot. | wyk. |¢éw./k| p/e | wyk.|cw./k] p/e | wyk.|éw./k| p/e | wyk.]|éw./k| p/e
1 [Moduty ksztatcenia podstawowego 134 76 | 54 4 60 | 54 4 16 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 432 150 | 262 | 20 | 120 | 180 | 10 | 30 | 82 | 10 0 0 0
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 70 0 70 0 0 0 0 0 30 0 0 40 0
4 |Moduty ksztatcenia jezykowego 100 0 60 | 40 0 0 0 0 30 | 20 0 30 | 20
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduly przedmiotéw do wyboru 384 90 | 264 | 30 0 0 0 30 | 64 0 60 | 200 | 30




, 1120 | 316 | 710] 94 [180]234| 14 [ 76 | 206 30 | 60 | 270 50
Ogotem bez praktyk 1120 428 312 380
Moduty praktyk Ogét. | WP [ EW [prak.] WP | EW |prak.| WP [ EW |prak.] WP | EW |[prak.
7 [Moduty praktyk kierunkowych 480 4 20 [ 456 ] O 0 0 2 10 | 228 | 2 10 | 228
8 |Moduly praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0]
. .| 480 4 | 20 |456| O 0 0 2 | 10 (228| 2 | 10 | 228
Ogotem praktyki 280 0 240 240
OGOLEM: 1600 428 552 620
Punkty ECTS
. . Semestr
Lp- Liczba punktow sem. 1 sem. 2 sem. 3
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 10 9 1 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 33 22 11 0
3 |Moduty przygotowania pracy dyplomowej 9 0 4 5
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 6 0 3 3
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotow do wyboru 28 0 7 21
Ogodtem bez praktyk 86 31 26 29
7 [Moduty praktyk kierunkowych 19 0 9 10
8 |Moduly praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0
0Ogotem praktyki 19 0 9 10
OGOLEM: 105 31 35 39
Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 1050
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektéw 94
Liczba godzin praktyk w Instytucji 456
taczna liczba godzin w programie 1600




Wydziat:
Kierunek:
Modut wybieralny:

Wydziat Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Marketing w cyfrowej transformacji z elementami AI

Stopien ksztatcenia: studia drugiego stopnia Czas trwania: 3 semestry
Forma studiow: stacjonarne Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
Profil: praktyczny
Moduty przedmiotéw do wyboru
=z Semestr
. .
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g E Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
) Ogot. | wyk. |¢éw./k| p/e | wyk.|cw./k] p/e | wyk.|¢w./k| p/e [ wyk.]|éw./k| p/e
1 [S2-00-OCHKON-2 Ochrona konkurencji i konsumentow 0] 3 34 0 34 0 34
2 |S2-00-ADVMARK-3 Advanced Marketing Automation 0] 3 34 0 34 0 34
3 |S2-00-EKSDAN-3 Eksploracja danych biznesowych 0] 3 44 0 34 | 10 34 | 10
4 |S2-00-DESTHINK-3 Design Thinking 0] 4 56 30 [ 26 0 30 | 26
5 |S2-00-NEUMAR-3 Neuromarketing 0] 3 32 0 32 0 32
6 |S2-00-AIBIZKOM-3 AI w biznesie i komunikacji 0] 5 80 30 [ 40 | 10 30 | 40 | 10
7 1S2-00-INNPRZED-2 Innowacyjno$¢ w przedsiebiorstwie 0 4 60 30 | 30 0 30 | 30
8 |S2-00-GOOANAL-3 Google Analytics 0] 3 44 0 34 | 10 34 | 10
RAZEM:| 28 384 90 | 264| 30 | O 0 0 (30| 64| O | 60 | 200 30
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz Semestr
Lp. Moduty gocz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
Ogot. | wyk. |¢éw./k| p/e | wyk.|cw./k] p/e | wyk.|éw./k| p/e | wyk.]|éw./k| p/e
1 [Moduty ksztatcenia podstawowego 134 76 | 54 4 60 | 54 4 16 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 432 150 | 262 | 20 | 120 | 180 | 10 | 30 | 82 | 10 0 0 0
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 70 0 70 0 0 0 0 0 30 0 0 40 0
4 |Moduty ksztatcenia jezykowego 100 0 60 | 40 0 0 0 0 30 | 20 0 30 | 20
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduly przedmiotéw do wyboru 384 90 | 264 | 30 0 0 0 30 | 64 0 60 | 200 | 30




, 1120 | 316 | 710] 94 [180]234| 14 [ 76 | 206 30 | 60 | 270 50
Ogotem bez praktyk 1120 428 312 380
Moduty praktyk Ogét. | WP [ EW [prak.] WP | EW |prak.| WP [ EW |prak.] WP | EW |[prak.
7 [Moduty praktyk kierunkowych 480 4 20 [ 456 ] O 0 0 2 10 | 228 | 2 10 | 228
8 |Moduly praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0]
. .| 480 4 | 20 |456| O 0 0 2 | 10 (228| 2 | 10 | 228
Ogotem praktyki 280 0 240 240
OGOLEM: 1600 428 552 620
Punkty ECTS
. . Semestr
Lp- Liczba punktow sem. 1 sem. 2 sem. 3
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 10 9 1 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 33 22 11 0
3 |Moduty przygotowania pracy dyplomowej 9 0 4 5
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 6 0 3 3
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotow do wyboru 28 0 7 21
Ogodtem bez praktyk 86 31 26 29
7 [Moduty praktyk kierunkowych 19 0 9 10
8 |Moduly praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0
0Ogotem praktyki 19 0 9 10
OGOLEM: 105 31 35 39
Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 1050
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektéw 94
Liczba godzin praktyk w Instytucji 456
taczna liczba godzin w programie 1600




Wydziat:
Kierunek:

Wydziat Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Modut wybieralny: Customer Experience
Stopien ksztatcenia: studia drugiego stopnia Czas trwania: 3 semestry
Forma studiow: stacjonarne Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
Profil: praktyczny
Moduty przedmiotéw do wyboru
=z Semestr
. .
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g E Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
) Ogot. | wyk. |¢éw./k| p/e | wyk.|cw./k] p/e | wyk.|¢w./k| p/e [ wyk.]|éw./k| p/e
1 |S2-00-DESTHINK-2 Design Thinking 0] 4 60 30 | 30 0 30 | 30
2 [52-00-PSYBIZPSYZM-3 Psychologia w biznesie i psychologia ol 4| 60 [30]30] o0 30 | 30
zmiany
3 |S2-00-TRENDCX-2 Trendy w CX 0 4 34 0 34 0 34
4 |52-00-NOWTECCX-3 Nowoczesne technologie i AT w CX 0] 4 50 0 40 | 10 40 | 10
5 [S2-00-ZACKON-3 Zachowania konsumentéw 0] 4 40 0 40 0 40
6 [S2-00-TOTEXP-3 Total experience o 3 60 30| 30| 0 30 [ 30
7 [S2-00-DATSCIWIZ-3 Data science i wizualizacja danych o 3 40 0 30 | 10 30 | 10
8 |S2-00-NARZUXUI-3 Narzedzia UX/UIL 0] 2 40 0 30 | 10 30 | 10
RAZEM:| 28 384 90 | 264| 30 | O 0 0 (30| 64| O | 60 | 200 30
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz Semestr
Lp. Moduty gocz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
Ogot. | wyk. |¢éw./k| p/e | wyk.|cw./k] p/e | wyk.|éw./k| p/e | wyk.]|éw./k| p/e
1 [Moduty ksztatcenia podstawowego 134 76 | 54 4 60 | 54 4 16 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 432 150 | 262 | 20 | 120 | 180 | 10 | 30 | 82 | 10 0 0 0
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 70 0 70 0 0 0 0 0 30 0 0 40 0
4 |Moduty ksztatcenia jezykowego 100 0 60 | 40 0 0 0 0 30 | 20 0 30 | 20
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduly przedmiotéw do wyboru 384 90 | 264 | 30 0 0 0 30 | 64 0 60 | 200 | 30




, 1120 | 316 | 710] 94 [180]234| 14 [ 76 | 206 30 | 60 | 270 50
Ogotem bez praktyk 1120 428 312 380
Moduty praktyk Ogét. | WP [ EW [prak.] WP | EW |prak.| WP [ EW |prak.] WP | EW |[prak.
7 [Moduty praktyk kierunkowych 480 4 20 [ 456 ] O 0 0 2 10 | 228 | 2 10 | 228
8 |Moduly praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0]
. .| 480 4 | 20 |456| O 0 0 2 | 10 (228| 2 | 10 | 228
Ogotem praktyki 280 0 240 240
OGOLEM: 1600 428 552 620
Punkty ECTS
. . Semestr
Lp- Liczba punktow sem. 1 sem. 2 sem. 3
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 10 9 1 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 33 22 11 0
3 |Moduty przygotowania pracy dyplomowej 9 0 4 5
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 6 0 3 3
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotow do wyboru 28 0 8 20
Ogodtem bez praktyk 86 31 27 28
7 [Moduty praktyk kierunkowych 19 0 9 10
8 |Moduly praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0
0Ogotem praktyki 19 0 9 10
OGOLEM: 105 31 36 38
Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 1050
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektéw 94
Liczba godzin praktyk w Instytucji 456
taczna liczba godzin w programie 1600




Wydziat: Wydziat Studiéw Stosowanych
Kierunek: Marketing i sprzedaz
Stopien ksztatcenia: studia drugiego stopnia Czas trwania: 3 semestry
Forma studiow: niestacjonarne Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
Profil: praktyczny
Dyscyplina wiodaca: nauki o zarzadzaniu i jakosci - 73%
Dyscypliny uzupetniajgce: ekonomia i finanse - 12%
nauki o komunikacji spotecznej i mediach - 15%
Moduly ksztalcenia podstawowego
E’ n Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S G sem. 1 sem. 2 sem. 3
T - ogét. | wyk. [ éw./k | p/e [wyk.|éw./k| p/e | wyk.[¢w./k| p/e |wyk.[cw./k| p/e
1 |N2-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4 4
2 |N2-00-MARMIE-1 Marketing miedzynarodowy (0] 3 16 16 0 0 16
3 [N2-00-ZARPRO-1 Zarzadzanie procesami (6] 2 12 0 12 0 12
4 [N2-00-CORIDEN-2 Corporate Identity (ang) ZAL 1 12 12 0 0 12
5 [N2-00-STRMAR-1 Strategie marketingowe E 4 24 12 12 0 12 12
RAZEM:| 10 68 40 24 4 | 28| 24| 4 |12 | O 0 0 0 0
Moduly ksztalcenia kierunkowego
=z Semestr
<t wn :
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
) - ogdt. | wyk. [ éw./k | p/e [wyk.| éw./k]| p/e | wyk.|¢w./k| p/e [ wyk.|éw./k| p/e
1 |N2-00-NOWZARMAR-1 Nowoczesne zarzadzanie markg E 4 24 12 12 0 12 12
2 [N2-00-MARSPO-1 Marketing spoteczny O 3 16 0 16 0 16
3 [N2-00-NOWTECHREK-2 Nowoczesne techniki reklamy (¢} 2 12 0 12 0 12
4 [N2-00-MARISPRB2B-1 Marketing i sprzedaz B2B E 4 24 12 12 0 12 12
5 [N2-00-FORWMARISPR-1 Forecasting w marketingu i sprzedazy (¢} 4 24 12 12 0 12 12
6 [N2-00-BUSINT-1 Business Intelligence (¢} 3 22 0 12 10 12 10
7 [N2-00-NARITWZARPRO-2 Narzedzia IT w zarzadzaniu projektem 6] 4 12 0 12 0 12
8 [N2-00-SPOODPBIZ-2 Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu (0] 3 14 14 0 0 14
9 [N2-00-MEDPLA-2 Media plan (6] 2 22 0 12 10 12 |1 10




10 [N2-00-KOMMAR-1 Komunikacja marketingowa E 4 24 12 12 0 12 12
RAZEM:| 33 194 62 | 112 | 20 | 48| 76 | 10 | 14 ([ 36 | 10| O 0 0
Moduly przygotowania pracy dyplomowej
ﬁ n Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S 5 sem. 1 sem. 2 sem. 3
ur - ogét. | wyk. [ éw. | p/e [wyk.|éw./k| p/e | wyk.|[¢w./k| p/e |wyk.[cw./k| p/e
1 |N2-00-SEMDYP1-2 Seminarium dyplomowe I (0] 4 22 0 22 0 22
2 [N2-00-SEMDYP2-3 Seminarium dyplomowe II (6] 5 30 0 30 0 30
RAZEM:| 9 52 0 52 0 0 0 0 0 [22| 0 0 (30| O
Moduly ksztalcenia jezykowego
= Semestr
<C wn ;
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
) = ogot. | wyk. [ éw. | p/e [wyk.| éw./k]| p/e | wyk.|éw./k| p/e [ wyk.|éw./k| p/e
1 [N2-00-wAIEZ1-2 V\_/ars_ztat_y kompetencji jezykowych I (j. angielski, j. 0 3 40 0 20 20 20 | 20
niemiecki)
2 N2-00-WAJEZ2-3 V\_/ars_ztat_y kompetencji jezykowych II (j. angielski, j. E 3 40 0 20 20 20 | 20
niemiecki)
RAZEM:| 6 80 0 40 40 0 0 0 0 |20/ 20| 0 | 20 | 20
Moduly praktyk kierunkowych
E‘ ) Liczba godz. Semestr
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S 5 sem. 1 sem. 2 sem. 3
fruy - Ogot. WP EW | prak.| WP | EW (prak.[ WP | EW |prak.[ WP | EW |prak.
1 |N2-00-PRAKZAW1-2 Praktyka zawodowa I ZAL 9 240 2 10 | 228 2 | 10 | 228
2 |N2-00-PRAKZAW2-3 Praktyka zawodowa II ZAL 10 240 2 10 | 228 2 10 | 228
RAZEM:| 19 480 20 | 456 | O 0 0 2 [ 10 |228| 2 | 10 | 228
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz Semestr
Lp. Moduty gocz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
Ogot. | wyk. | ¢éw. | p/e [wyk.|éw./k]| p/e | wyk.|éw./k| p/e | wyk.|éw./k| p/e
1 |Moduly ksztatcenia podstawowego 68 40 24 4 28 24 4 12 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 194 62 112 20 | 48 | 76 10 | 14 | 36 | 10 0 0 0
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 52 0 52 0 0 0 0 0 22 0 0 30 0
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 80 0 40 40 0 0 0 0 20 | 20 0 20 | 20
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Razem bez modutu praktyk kierunkowych:| 394 102 ( 228 | 64 [ 76 | 100 | 14 | 26 | 78 | 30 | O | 50 | 20
Moduty praktyk 0got. WP EW | prak.| WP | EW |prak.] WP | EW |prak.] WP | EW [prak.
6 |Modu}y praktyk kierunkowych 480 4 20 | 456 | O 0 0 2 10 | 228 | 2 10 | 228
RAZEM z modutem praktyk kierunkowych: 874 190 374 310




Punkty ECTS

. , Semestr
Lp- Liczba punktow sem. 1 sem. 2 sem. 3

1 [Moduty ksztatcenia podstawowego 10 9 1 0]
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 33 22 11 0
3 |Moduty przygotowania pracy dyplomowej 9 0 4 5
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 6 0] 3 3
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0] 0 0
6 [Moduty praktyk kierunkowych 19 0] 9 10

RAZEM: 77 31 28 18

Modut ksztatcenia specjalnosciowego: 13 =1 2 12

OGOLEM: 90 30 30 30

Dopuszczalny deficyt punktowy po semetrze: -5 -5 -5




Wydziat: Wydziat Studiéw Stosowanych
Kierunek: Marketing i sprzedaz
Modut wybieralny: Digital Marketing
Stopien ksztalcenia: studia drugiego stopnia Czas trwania: 3 semestry
Forma studiow: niestacjonarne Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
Profil: praktyczny
Dyscyplina wiodaca: nauki o zarzadzaniu i jakosci - 73%
Dyscypliny uzupelniajace: ekonomia i finanse - 12%
nauki o komunikacji spotecznej i mediach - 15%
Moduly przedmiotéw do wyboru
3| @ Liczba godz. sem. 1 Sszrrr:wes;r sem. 3
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 - ' -
m , , a , a
fray Ogot. | wyk. [ cw./k| p/e | wyk. [cw./k| p/e | wyk.|cw./k| p/e | wyk. |cw./k| p/e
1 [N2-00-DIGINN-2 Digital Innovations 0O 3 20 0 20 0 20
2 [N2-00-STRMAR-3 Strategie marek 0O 3 18 0 18 0 18
3 |N2-00-DESTHIN-2 Design Thinking 0] 4 24 12 12 0 12 | 12
4 [N2-00-PRDES-3 Product Design @) 3 12 0 12 0 12
5 [N2-00-CUSEXP-3 Customer Experience @) 3 22 0 12 10 12 | 10
6 [N2-00-INFMAR-3 Influencer Marketing 0 3 22 0 12 10 12 | 10
7 |N2-00-CYB-3 Cyberbezpieczenstwo E 5 34 12 12 10 12 | 12 | 10
8 [N2-00-SOCMEDADS-3 Social Media Ads 0] 4 24 12 12 0 12 | 12
RAZEM:| 28 176 36 (110 30| O 0 0 [12 | 32| 0 | 24| 78 | 30
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz Semestr
Lp. Moduty gocz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
Ogot. | wyk. | éw./k| p/e | wyk. |cw./k| p/e | wyk.[cw./k| p/e | wyk.|éw./k| p/e
1 [Moduty ksztatcenia podstawowego 68 40 24 4 28 | 24 4 12 0 0 0 0 0
2 [Moduly ksztatcenia kierunkowego 194 62 [ 112 | 20 | 48 | 76 | 10 | 14 | 36 | 10 0 0 0




3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 52 0 52 0 0 0 0 0 22 0 0 30 0
4 [Moduty ksztatcenia jezykowego 80 0 40 | 40 0 0 0 0 20 | 20 0 20 | 20
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotéw do wyboru 176 36 [ 110 | 30 0 0 0 12 | 32 0 24 | 78 | 30
Ogétem bez praktyk 570 (138 (338( 94 | 76 [100| 14 | 38 (110| 30 | 24 | 128 | 50
570 190 178 202
Moduty praktyk Ogét. | WP | EW |prak.| WP | EW |prak.| WP | EW [prak.| WP | EW [ prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych 480 4 20 [456| O 0 0 2 10 [ 228 | 2 10 | 228
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
, .| 480 4 20 [(456| O 0 0 2 | 10 (228 2 | 10 | 228
Ogotem praktyki 480 0 240 240
OGOLEM: 1050 190 418 442
Punkty ECTS
. . Semestr
Lp. Liczba punktow p— p— p—
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 10 9 1 0
2 [Moduly ksztatcenia kierunkowego 33 22 11 0
3 [Moduly przygotowania pracy dyplomowej 9 0 4 5
4 [Modulty ksztatcenia jezykowego 6 0 3 3
5 [Moduly ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotéw do wyboru 28 0 7 21
Ogotem bez praktyk 86 31 26 29
7 [Moduty praktyk kierunkowych 19 0 9 10
8 [Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0
Ogotem praktyki 19 0 9 10
OGOLEM: 105 31 35 39
Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje€ e-learningowych i projektéw 500
Liczba godzin zajec e-learningowych i projektéw 94
Liczba godzin praktyk w Instytucji 456
Laczna liczba godzin w programie 1050




Wydziat:
Kierunek:
Modut wybieralny:

Wydziat Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Analityka internetowa z elementami AI

Stopien ksztatcenia: studia drugiego stopnia Czas trwania: 3 semestry
Forma studiow: niestacjonarne Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
Profil: praktyczny
Dyscyplina wiodaca: nauki o zarzadzaniu i jakosci - 73%
Dyscypliny uzupetniajace:  ekonomia i finanse - 12%
nauki o komunikacji spotecznej i mediach - 15%
Moduly przedmiotéw do wyboru
= Semestr
< wn Li
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 iczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
m ; ; - p 7
) Ogot. | wyk. |ew./k| p/e | wyk.|cw./k| p/e | wyk. [éw./k| p/e | wyk. |cw./k] p/e
1 [N2-00-GOOANA-2 Google Analytics 0 3 20 0 20 0 20
2 |N2-00-WIZDANANA-3 Wizualizacja danych analitycznych 0] 3 16 0 16 0 16
3 [N2-00-DATSCIE-3 Data Science 0] 3 22 0 12 | 10 12 | 10
4 [N2-00-OPTKON-3 Optymalizacja konwersii 0] 4 24 12 | 12 0 12 | 12
5 |IN2-00-ANASOCMED-3 Analityka social media 0 3 14 0 14 0 14
6 |N2-00-CUSINS-3 Customer Insights 0 5 34 12 | 12 | 10 12 | 12 | 10
7 |N2-00-ANAIINTDAN-2 Analiza i interpretacja danych 0] 4 24 12 | 12 0 12 | 12
8 |N2-00-KREWIZ-3 AI w biznesie 0 3 22 0 12 | 10 12 | 10
RAZEM:| 28 176 36 |110| 30 | O 0 0 |12 | 32| 0 | 24| 78 | 30
Podsumowanie
Godziny
. Semestr
Lp. Moduty Liczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
Ogot. | wyk. |¢éw./k| p/e | wyk.|cw./k] p/e | wyk.|cw./k| p/e [ wyk.]|cw./k| p/e
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 68 40 | 24 4 28 | 24 4 12 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 194 62 | 112 20 | 48 | 76 | 10 | 14 | 36 | 10 0 0 0
3 |Moduty przygotowania pracy dyplomowej 52 0 52 0 0 0 0 0 22 0 0 30 0




4 |Moduty ksztatcenia jezykowego 80 0 40 | 40 0 0 0 0 20 | 20 0 20 | 20
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotéw do wyboru 176 36 | 110 | 30 0 0 0 12 | 32 0 24 | 78 | 30
Ogétem bez praktyk 570 (138|338| 94 | 76 [ 100| 14 | 38 (110| 30 | 24 | 128 | 50
570 190 178 202
Moduty praktyk Ogot. | WP | EW |prak.| WP | EW [prak.| WP | EW |prak.]| WP | EW |prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych 480 4 20 [ 456 | O 0 0 2 10 | 228 | 2 10 | 228
8 |Moduly praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
. .| 480 4 | 20 | 456 O 0 0 2 | 10 | 228 2 | 10 | 228
Ogotem praktyki 280 0 240 240
OGOLEM: 1050 190 418 442
Punkty ECTS
. , Semestr
Lp- Liczba punktow sem. 1 sem. 2 sem. 3
1 [Moduty ksztatcenia podstawowego 10 9 1 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 33 22 11 0
3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 9 0 4 5
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 6 0 3 3
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotéw do wyboru 28 0 7 21
Ogotem bez praktyk 86 31 26 29
7 |Moduty praktyk kierunkowych 19 0 9 10
8 |Moduly praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0
Ogotem praktyki 19 0 9 10
OGOLEM: 105 31 35 39
Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektéw 500
Liczba godzin zajec e-learningowych i projektéw 94
Liczba godzin praktyk w Instytucji 456
taczna liczba godzin w programie 1050




Wydziat:
Kierunek:
Modut wybieralny:

Wydziat Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
Marketing w cyfrowej transformacji z elementami AI

Stopien ksztatcenia: studia drugiego stopnia Czas trwania: 3 semestry
Forma studiow: niestacjonarne Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
Profil: praktyczny
Dyscyplina wiodaca: nauki o zarzadzaniu i jakosci - 73%
Dyscypliny uzupetniajace:  ekonomia i finanse - 12%
nauki o komunikacji spotecznej i mediach - 15%
Moduly przedmiotéw do wyboru
= Semestr
< wn Li
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 iczba godz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
m ; ; - p 7
) Ogot. | wyk. |ew./k| p/e | wyk.|cw./k| p/e | wyk. [éw./k| p/e | wyk. |cw./k] p/e
1 [N2-00-OCHKON-2 Ochrona konkurengji i konsumentéw 0] 3 20 0 20 0 20
2 |N2-00-ADVMARK-3 Advanced Marketing Automation 0] 3 16 0 16 0 16
3 |N2-00-EKSDAN-3 Eksploracja danych biznesowych 0] 3 22 0 12 | 10 12 | 10
4 |N2-00-DESTHINK-3 Design Thinking 0 4 24 12 | 12 0 12 | 12
5 [N2-00-NEUMAR-3 Neuromarketing 0 3 14 0 14 0 14
6 |N2-00-AIBIZKOM-3 AI w biznesie i komunikacji 0 5 34 12 | 12 | 10 12 | 12 | 10
7 |N2-00-INNPRZED-2 Innowacyjnos¢ w przedsiebiorstwie 0 4 24 12 | 12 0 12 | 12
8 |N2-00-GOOANAL-3 Google Analytics 0] 3 22 0 12 | 10 12 [ 10
RAZEM:| 28 176 36 |110| 30 | O 0 0 [12 | 32| 0 | 24| 78 | 30
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz Semestr
Lp. Moduty gocz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
Ogot. | wyk. |¢éw./k| p/e | wyk.|cw./k] p/e | wyk.|cw./k| p/e [ wyk.]|éw./k| p/e
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 68 40 | 24 4 28 | 24 4 12 0 0 0 0 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 194 62 (112 20 | 48 | 76 | 10 | 14 | 36 | 10 0 0 0




3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 52 0 52 0 0 0 0 0 22 0 0 30 0
4 |Moduty ksztatcenia jezykowego 80 0 40 | 40 0 0 0 0 20 | 20 0 20 | 20
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotow do wyboru 176 36 | 110 | 30 0 0 0 12 | 32 0 24 | 78 | 30
Ogétem bez praktyk 570 |138|338| 94 | 76 |100| 14 | 38 |110| 30 | 24 | 128 | 50
570 190 178 202
Moduty praktyk Ogét. | WP | EW [prak.] WP | EW |prak.| WP [ EW |prak.] WP | EW |[prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych 480 4 20 | 456 | O 0 0 2 10 [ 228 | 2 10 | 228
8 |Moduly praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0
P .| 480 4 | 20 |456| O 0 0 2 | 10 (228| 2 | 10 | 228
Ogotem praktyki 280 0 240 240
OGOLEM: 1050 190 418 442
Punkty ECTS
. . Semestr
Lp- Liczba punktow sem. 1 sem. 2 sem. 3
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 10 9 1 0
2 |Moduty ksztatcenia kierunkowego 33 22 11 0
3 |Moduty przygotowania pracy dyplomowej 9 0 4 5
4 [Moduly ksztatcenia jezykowego 6 0 3 3
5 |Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotow do wyboru 28 0 7 21
Ogotem bez praktyk 86 31 26 29
7 |Moduty praktyk kierunkowych 19 0 9 10
8 |Moduly praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0
Ogotem praktyki 19 0 9 10
OGOLEM: 105 31 35 39
Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje¢ e-learningowych i projektow 500
Liczba godzin zaje¢ e-learningowych i projektow 94
Liczba godzin praktyk w Instytucji 456
taczna liczba godzin w programie 1050




Wydziat: Wydziat Studiéw Stosowanych
Kierunek: Marketing i sprzedaz
Modul wybieralny: Customer Experience
Stopien ksztalcenia: studia drugiego stopnia Czas trwania: 3 semestry
Forma studiow: niestacjonarne Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
Profil: praktyczny
Dyscyplina wiodaca: nauki o zarzadzaniu i jakosci - 73%
Dyscypliny uzupelniajace: ekonomia i finanse - 12%
nauki o komunikacji spotecznej i mediach - 15%
Moduly przedmiotéw do wyboru
3| @ Liczba godz. sem. 1 Sszrrr:wes;r sem. 3
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia g 5 - ' -
m , , a , a
fray Ogot. | wyk. [ cw./k| p/e | wyk. [cw./k| p/e | wyk.|cw./k| p/e | wyk. |cw./k| p/e
1 [N2-00-DESTHINK-2 Design Thinking 0] 4 24 12 12 0 12 | 12
2 [N2-00-PSYBIZPSYZM-3 Psychologia w biznesie i psychologia zmiany 0O 4 28 12 16 0 12 | 16
3 |N2-00-TRENDCX-2 Trendy w CX 0] 4 20 0 20 0 20
4 |N2-00-NOWTECCX-3 Nowoczesne technologie i AI w CX @) 4 22 0 12 10 12 | 10
5 [N2-00-ZACKON-3 Zachowania konsumentéw @) 4 14 0 14 0 14
6 [N2-00-TOTEXP-3 Total experience 0 3 24 12 12 0 12 | 12
7 [N2-00-DATSCIWIZ-3 Data science i wizualizacja danych @) 3 22 0 12 10 12 | 10
8 [N2-00-NARZUXUI-3 Narzedzia UX/UI 0] 2 22 0 12 | 10 12 | 10
RAZEM:| 28 176 36 (110 30| O 0 0 [12 | 32| 0 | 24| 78 | 30
Podsumowanie
Godziny
Liczba godz Semestr
Lp. Moduty gocz. sem. 1 sem. 2 sem. 3
Ogot. | wyk. | éw./k| p/e | wyk. |cw./k| p/e | wyk.[cw./k| p/e | wyk.|éw./k| p/e
1 [Moduty ksztatcenia podstawowego 68 40 24 4 28 | 24 4 12 0 0 0 0 0
2 [Moduly ksztatcenia kierunkowego 194 62 [ 112 | 20 | 48 | 76 | 10 | 14 | 36 | 10 0 0 0




3 [Moduty przygotowania pracy dyplomowej 52 0 52 0 0 0 0 0 22 0 0 30 0
4 [Moduty ksztatcenia jezykowego 80 0 40 | 40 0 0 0 0 20 | 20 0 20 | 20
5 [Moduty ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotéw do wyboru 176 36 [ 110 | 30 0 0 0 12 | 32 0 24 | 78 | 30
Ogétem bez praktyk 570 (138 (338( 94 | 76 [100| 14 | 38 (110| 30 | 24 | 128 | 50
570 190 178 202
Moduty praktyk Ogét. | WP | EW |prak.| WP | EW |prak.| WP | EW [prak.| WP | EW [ prak.
7 |Moduty praktyk kierunkowych 480 4 20 [456| O 0 0 2 10 [ 228 | 2 10 | 228
8 |Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
, .| 480 4 20 [(456| O 0 0 2 | 10 (228 2 | 10 | 228
Ogotem praktyki 480 0 240 240
OGOLEM: 1050 190 418 442
Punkty ECTS
. . Semestr
Lp. Liczba punktow p— p— p—
1 [Moduly ksztatcenia podstawowego 10 9 1 0
2 [Moduly ksztatcenia kierunkowego 33 22 11 0
3 [Moduly przygotowania pracy dyplomowej 9 0 4 5
4 [Modulty ksztatcenia jezykowego 6 0 3 3
5 [Moduly ksztatcenia w zakresie kultury fizycznej 0 0 0 0
6 |Moduty przedmiotéw do wyboru 28 0 8 20
Ogotem bez praktyk 86 31 27 28
7 [Moduty praktyk kierunkowych 19 0 9 10
8 [Moduty praktyk specjalnosciowych 0 0 0 0
Ogotem praktyki 19 0 9 10
OGOLEM: 105 31 36 38
Liczba godzin bez praktyk w Instytucji, zaje€ e-learningowych i projektéw 500
Liczba godzin zajec e-learningowych i projektéw 94
Liczba godzin praktyk w Instytucji 456
Laczna liczba godzin w programie 1050




Macierz efektéw uczenia sig

DM

Uczelnia: Uniwersytet Dolnoslaski DSW
Wvdziat: Studiéw Stosowanych
Kierunek: Marketing i sprzedaz
Modut It i Iw i Digital marketing
Stopien ksztatcenia: II stopief
Profil: praktyczny
Czas trwania 2 lata (3 semestry)
Obowiazuje od roku akademickiego 2025/2026
Modut Moduly
Moduty ksztatcenia podstawowego Moduty ksztatcenia kierunkowego ksztatcenia przygpor::\;vama T(?:rt'r\:klz)::gvk Moduty przedmiotéw wybieralnych
Jjezykowego dyplomowei
) -, — o | e a |3 F = El=.9 9 5 — =
OPIS KIERUNKOWYCH EFEKTOW UCZENIA SIE Symbol efektu Symbol Stopien 3 > & | § z |z a3 |2 g § 4 2x8|2xy = H s | s @ g 2| 2
A _ . DN . nasycenia > 3 2 > N IS =5 N = < 2 N g RNEle §E Q 3 ES g = x =) c 5] = é 3
Po zakoriczeniu studiéw uczenia sig dla | charakterystyki efektu o> H 2 b= £ ® 8 5 8 3 S 2% o2 c 22 le8slaEg| § £ s 3 2 o £ S 5 L £ <
absolwent osiaga nastepujace efekty uczenia sie: kierunku drugiego stopnia e o £3 g 3 g S¢ E % z 4 58 % E gl e g 5 8 §, g= < == 9 = %’; E '§ g e £ g =3 g 8 2
s |85 2| = | 5 |5F| & |z5| 5 |s8| B |85|8z2| 5 |cclesslesy | S| | | E| | /25| | E| g B
Tl RIS 2|8 | €18 [5|3"| 5 |28 ¢ 2Elnzsegy = | Bl 2| 2| = |&|& ||| 2|88
El S| S| e |s | 2| | 2|8 | 2| 5| 2 s8gsBd ¢ | £ | E| 2| g || 2|
g 3|2 2 |5 I g g = o | "
i sl _© &
WIEDZA 2| 3| 3| 3|33 3|3|3|3|3z]|3]|3|3]|s]s: 3 | 3]s | s3] s 3 3 | 3| 3| 3
bsolwent zna i rozumie:
W pogleblonym Stopniu tresc wspotczesnych dokeryn ekonom znycﬁ €0l
zarzadzania oraz komunikacji spotecznej, postugujac sie terminologig nauk MiS_II_Wo01 P7S_WG, P7S_WK 8 1 1 1 1 1 1 1 1
snolecznych
skutki roznic kuTturowych T wynikajaca z nich koniecznosc odpowiedniego
doboru, z.uwzg\edme.merp adapbac]l,.wylforzystanyc.r.\ metod |'narzedzw przy MiS_IT_ W02 P75_WG, P7S_WK 7 1 1 1 1 1 1 1
planowaniu oraz realizacji typowych i ztozonych akgji/ proceséw
m:rl(nfinnr?w\/rh i snrvnd:if\w\/rvh . . . -
metodologie badan néukowych i zasady tworzenia ztozonych instrumentow Mis_IT_ W03 P75 WG 8 1 1 1 1 1 1 1 1
han:i:a\/}lr_vrh w 7a}<r(=<|(= ‘nauk qnanr7r'|v_r_h . _
po]ecle |‘znaczema etyki oraz wiasnosci intelektualnej (wtasnosci MiS_IL_W04 P7S_WK 7 1 1 1 1 1 1 1
oraz praw autorskich i braw pokrewnvch)
na pogtebionym poziomie, istote oraz kierunki rozwoju koncepgji
zZréwnowazonego rozwoju gospodarczego, a takze znaczenie spotecznej MiS_II_W05 P7S_WG, P7S_WK 5 1 1 1 1 1
adnowiedzialnoéei hiznesit
znaczenie pogtebionej analizy danych biznesowych dla prawidiowego
funkcjonowania i rozwoju przedsigbiorstwa, zarzadzania nim oraz MiS_II_W06 P7S_WG, P7S_WK 10 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
ia trenddw rvnkowvch
zasady rachunkowosci, szczegolnie w zakresie zarzadzania dziatalnoscig
handlowa i usbugowq oraz ich wykorzystanla w procesie podejmowania MiS_II_W07 P7S_WG 5 1 1 1 1 1
decvii i kiero tinnowvmi araz snrzedazowvmi
w stopniu pogkeblonym zagadnienia z zakresu wiedzy o cziowieku, a
szczegdlnie w obszarze komunikacji spotecznej oraz zachowan nabywcow na MiS_II_W08 P7S_WG 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1
runka krai i miedzvnaradowvm _ _
w pogfgblonym stopniu zasady. oraz n?etc?dy tworzenia planow MiS_IT_ W09 P75 WG 6 1 1 1 1 1 1
marketingowvch. na rvnku kraiowvm | miedzvnarodowvm __
W StOpIIWIU pc?g*eblonym metody baQan doty.czace dmyalralnasclI z zakresu MiS_IL W10 P75 WG 8 1 1 1 1 1 1 1 1
marketingu i snrzedazv (no. badania rvnku i atrvbutéw marki)
IWpowe T zaawansowane metody | techniki sprzedazy oraz budowania
dtugookresowych relacji z klientem indywidualnym i biznesowym a takze na
pogtebionym poziomie charakteryzowac zaleznosci i konsekwencje MiS_II_Wi11 P7S_WG 8 1 1 1 1 1 1 1 1
zastosowania wybranych sposob6w dziatania w odniesieniu do okreslonych
sutuacii Z nhezary n}:rl{nfinm :nrvnd:ﬁu — — - —
znacz'eme.v{ mar.kegngu i sprz‘edaz.y nowoczes.r‘\ych Srodkéw komunikacji, w MiS_IT W12 P75 WG 5 1 1 1 1 1
UMIEJETNOSCI
absolwent: 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 3 3 3
wy.korzys'taF zdobyFa Yvwedze w pode]r'no‘wanlu, prowadzenlu >| rozwuamu ) Mis_T1_Uot P75 UW 6 1 1 1 1 1 1
dziatalnosci przedsigbiorstwa, szczegdlnie w zakresie marketingu i sprzedazy
dobierajac zroznicowane zrédta informacji, dokonaé pogtebionej obserwacji i
anah‘zy oraz k.rytycz.nej |nterpr§tacjl, dostrzega¢ i rgzumlec zgleznoscw MiS_II_U02 P7S_UW 6 1 1 1 1 1 1
pomiedzy ztozonymi procesami oraz wykorzystywac metody i nowoczesne
narzedzia w projektowaniu i rozwijaniu proceséw w organizacji
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DM

identyfikowac i formutowa¢ problemy badawcze oraz wykorzystywaé nabyta
wiedze w modelowaniu i prognozowaniu przebiegu wybranych proceséw
rynkowych, opierajac sie m.in. na nowoczesnych narzedziach analitycznych

MiS_II_U03

P7S_UW

aktywnie przewodniczy¢ w procesach podejmowania decyzji oraz oceniaé
proponowane rozwiazania z zakresu marketinau i sorzedaz

MiS_II_U04

P75_UW

integrowac wiedze z roznych dziedzin w celu tworzenia ztozonych rozwigzan
opartych na nowoczesnych narzedziach komunikacji z
rvnkiem

MiS_II_U05

P75_UW

postugiwac sie normami i standardami w zarzadzaniu procesami w
oraanizacii

MiS_II_U06

P7S_UW

|RTYLyCZime qonterac Zroara TToTTacT T WyROT Zy Sty WaC Uane Zawarte W
raportach, sprawozdaniach oraz przegladach, w celu planowania i
realizowania ztozonych projektow dotyczacych zagadniern marketingu i
sprzedazy

opracowac projekty, raporty, sprawozdania, przeglady na temat zagadnien
typowych dla marketingu i sprzedazy, z wykorzystaniem wybranej literatury

MiS_II_U07

P7S_UW

samodzielnie lub w zespole planowac i realizowac kluczowe dziatania z
zakresu komunikacji rynkowej, prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych
metad_iak i nawveh technalaaii

MiS_II_U08

P7S_UW P75_UK

korzystac z kluczowych narzedzi rachunkowosci w procesie podejmowania
decvzii marketinaowvch i sorzedazowvch

MiS_II_U09

P7S_UW

na pogtebionym poziomie analizowac oraz poddawac ocenie wizerunek
przedsiebiorstwa i oferowanych przez niego marek, a takze projektowac¢
elementv svstemui toysamaéci oraanizacii

MiS_II_U10

P75_UW

okreslac priorytety wiasne i wspotpracownikow, podejmowac decyzje oraz
oceniaC proponowane rozwigzania z zakresu dziatalnosci marketingowe;j i
snrzedazowei

Mis_II_U11

P7S_UO

prezentowac zdobytg wiedze i umiejetnosci w mowie i pismie z
wvkorzvstaniem m.in._narzedzi informacvinvch

MiS_II_U12

P7S_UW P75_UK

[komunikowac sie z Klientami indywidualnymi 1 instytucjonalnymi z
wykorzystaniem rozwinietych umiejetnosci interpersonalnych oraz
nowoczesnych narzedzi, umozliwiajacych np. prowadzenie debat, dyskusji
luh nannciacii handlnunch

MiS_II_U13

P7S_UK

postugiwac sie jezykiem obcym, rowniez w zakresie nauk spotecznych, na
noziomie B2+ Furoneiski Svstemu Onisu Ksztatcenia Jezvkoweao

Mis_II_U14

P7S_UK

wspotpracowac w zespole petniac w nim rozne funkcje, w tym funkcje
kierownicza

MiS_II_U15

P75_UO, P7S_UK

samodzielnie uczyC sig, zdobywac, doskonaliC wiedze i umiejetnosci
zawodowe przez cate zycie, uwzglednia¢ w swoich dziataniach nowe pomysty
irozwiazania a fakse ukier ¢ ipovch w tvm zakresie

MiS_II_U16

P7s_UU

absolwent:

KOMPETENCIE SPOLECZNE

inicjowania i uczestniczenia w przedsiewzieciach spotecznych

Mis_TI_K01

P7S_KO

10

kreatywnego dziatania i wspdtdziatania w sposob przedsigbiorczy

MiS_TI_K02

P7S_KO

12

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

MiS_II_KO03

P7S_KR

13

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

MiS_TI_K04

P75_KK

12

krytycznego myslenia, samodzielnego zdobywania i doskonalenia wiedzy
oraz rozwoju i umiejetnosci zawodowych i ukierunkowywania innych w tym
zakresie

MiS_II_KO5

P7S_KK

11
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Macierz efektéw uczenia sig

Uczelnia: Uniwersytet Dolnoslaski DSW
Wvdziat: Studiéw Stosowanych
Kierunek: Marketing i sprzedaz
Modut i i Iw i Analityka internetowa z elementami AI
Stopien ksztatcenia: II stopief
Profil: praktyczny
Czas trwania 2 lata (3 semestry)
Obowiazuje od roku akademickiego 2025/2026
Moduty
Modut .
Moduty ksztatcenia podstawowego Moduty ksztatcenia kierunkowego ksztatcenia przygpor::\;vama T(?:rt'r\:klz)::gvk Moduty przedmiotéw wybieralnych
Jjezykowego dyplomowei
OPIS KIERUNKOWYCH EFEKTOW UCZENIA SIE Symbol efektu Symbol Stoplen N o z | = N ] - x| ¥ s = 5 3 o | T
A . - L. - nasycenia z £ X 5 c =1 s z ] © N o — = ES 8 = 2 = 8
Po zakonczeniu studiéw uczenia sig dla | charakterystyki efektu s | @ = 2 3 [} 9 S 9 z = 3 Z 3 o 2 < o 2 5. 5 £'s g = 3 3 ] 5 g S € =) © 2
absolwent osiaga nastepujace efekty uczenia sie: kierunku drugiego stopnia uczenia si o £3 E g S 251 ¢ OE) 3 % gl & o 294 % ] 5 §sz £ § <3 g S = g s 22| 2 g e § E ° E 5 8% 3 z g5 2
| £ |Se|28| 2 |E5|8s| 2 |52|=8|2888 5 |[SREle8E = |55 pegiag ES | e 8| R 5 |R2| % |EE| ¢8| % |2g] 3
S| e 5 g2 23 £ ge | £ 8xa 9 |gv9_=zsl 3 EXISEzISEsl E]| ES ] ] = N= B =6 ] £ =3 z
=B85 B |TE|2E| £ | ¢ g (BB £ |evoigT| < |cEfesfeYdas|a5| 2| 2| (35| 5 |&°| 2| g |8 | =
€ S I s 8 s § 3 g 3 E z ] 5 E 3 §
WIEDZ.A q 2 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
absolwent zna i rozumie:
w pogtebionym stopniu tresci wspotczesnych doktryn ekonomicznych i teorii
zarzadzania oraz komunikacji spotecznej, postugujac sie terminologig nauk MiS_II_Wo01 P7S_WG, P7S_WK 7 1 1 1 1 1 1 1
snolecznvch
|sEuER| roznic Kulturowych 1 wynikajacg z nich koniecznose odpowiedniego
doboru, Zvuwzg\e;dnletnlerrl adaptac]l,.wykcrzystanych metod |,narzedzw przy MiS_IL_W02 P7S_WG, P7S_WK 8 1 1 1 1 1 1 1 1
planowaniu oraz realizacji typowych i ztozonych akgji/ proceséw
marketinanwnich i enrzadazownich
metodologie badan ne.aukowych i zasady tworzenia ztozonych instrumentow MiS_IL_W03 P7S_WG 7 1 1 1 1 1 1 1
badawczvch w zakresie nauk sbotecznvch
po_]ecle i znaczema etyki oraz wasnosci intelektualnej (wtasnosci MiS_IT_ W04 P75 WK 5 1 1 1 1 1
i oraz nraw autorskich i braw nokrewnvch)
na pog#eblonym poziomie, istotg oraz kierunki rozwoju koncepcji
zrownowazonego rozwoju gospodarczego, a takze znaczenie spotecznej MiS_II_W05 P7S_WG, P7S_WK 3 1 1 1
adnowiedzialnnéei hiznesit
znaczenie pogtebionej analizy danych biznesowych dla prawidtowego
funkcjonowania i rozwoju przedsiebiorstwa, zarzadzania nim oraz MiS_II_W06 P7S_WG, P7S_WK 10 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
nroannzowania trendéw rvnkowvch
zasady rachunkowosci, szczegdlnie w zakresie zarzadzania dziatalnoscig
handlowa i us)ugowq oraz ich wykorzystanla w procesle pode]mowama MiS_II_Wo07 P7S_WG 7 1 1 1 1 1 1 1
decvzii i ki inonwvmi oraz
w stopniu pogtebionym zagadnienia z zakresu wiedzy o czOowneku a
szczegdlnie w obszarze komunikacji spotecznej oraz zachowan nabywcéw na MiS_II_W08 P7S_WG 7 1 1 1 1 1 1 1
rvnku krai i miedzvr _ _
W poglgblonym stopniu zasady. oraz mgtgdy tworzenia planow MiS_II_ W09 P75 WG 7 1 1 1 1 1 1 1
marketinaowvch. na rvnku kraiowvm i odowvm__
w stopr.uu pgg#eblonym metody haQan doty.czqce dz@talnosq z zakresu MiS_IT_ W10 P75 WG 8 1 1 1 1 1 1 1 1
|marketingu i sprzedazv (np. badania rvnku i atrvbutéw marki)
typowe | zaawansowane metody | techniki Sprzedazy oraz budowania
dtugookresowych relacji z klientem indywidualnym i biznesowym a takze na
pogtebionym poziomie charakteryzowac zaleznosci i konsekwencje MiS_II_W11 P7S_WG 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1
zastosowania wybranych sposobéw dzialania w odniesieniu do okreslonych
cvtuiacii 7 ahezars markotina: 7o
znaczenle w marketmgu i sprzedazy nowoczesnych srodkcow k:munlkaql w MiS_IL W12 P7S_WG 8 1 1 1 1 1 1 1 1
UMIEJETNOSCI
absolwent: 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 3 3 3
W\{korzysFaF zdobyFa \.N\edze w pode]rf\c.wanlu, PI’O\.NadZenIU v| rozwl]anlu . MiS_I1_Uot P75_UW 6 1 1 1 1 1 1
dziatalnosci przedsigbiorstwa, szczegélnie w zakresie marketingu i sprzedazy
dobierajac zrdznicowane zrédta informacji, dokona¢ pogtebionej obserwacji i
anah‘zy oraz k.rytycz.na interpretacji, dostrzegac i rozumiec zgleznoscw Mis_II_U02 P7S_UW 6 1 1 1 1 1 1
pomiedzy ztozonymi procesami oraz wykorzystywa¢ metody i nowoczesne
narzedzia w projektowaniu i rozwijaniu proceséw w organizacji
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AIZEAI

identyfikowac i formutowa¢ problemy badawcze oraz wykorzystywaé nabyta
wiedze w modelowaniu i prognozowaniu przebiegu wybranych proceséw
rynkowych, opierajac sie m.in. na nowoczesnych narzedziach analitycznych

MiS_II_U03

P7S_UW

aktywnie przewodniczy¢ w procesach podejmowania decyzji oraz oceniaé
proponowane rozwiazania z zakresu marketinau i sorzedaz

MiS_II_U04

P75_UW

integrowac wiedze z roznych dziedzin w celu tworzenia ztozonych rozwigzan
opartych na nowoczesnych narzedziach komunikacji z
rvnkiem

MiS_II_U05

P75_UW

postugiwac sie normami i standardami w zarzadzaniu procesami w
oraanizacii

MiS_II_U06

P7S_UW

|RTYLyCZime qonterac Zroara TToTTacT T WyROT Zy Sty WaC Uane Zawarte W
raportach, sprawozdaniach oraz przegladach, w celu planowania i
realizowania ztozonych projektow dotyczacych zagadniern marketingu i
sprzedazy

opracowac projekty, raporty, sprawozdania, przeglady na temat zagadnien
typowych dla marketingu i sprzedazy, z wykorzystaniem wybranej literatury

MiS_II_U07

P7S_UW

samodzielnie lub w zespole planowac i realizowac kluczowe dziatania z
zakresu komunikacji rynkowej, prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych
metad_iak i nawveh technalaaii

MiS_II_U08

P7S_UW P75_UK

korzystac z kluczowych narzedzi rachunkowosci w procesie podejmowania
decvzii marketinaowvch i sorzedazowvch

MiS_II_U09

P7S_UW

na pogtebionym poziomie analizowac oraz poddawac ocenie wizerunek
przedsiebiorstwa i oferowanych przez niego marek, a takze projektowac¢
elementv svstemui toysamaéci oraanizacii

MiS_II_U10

P75_UW

okreslac priorytety wiasne i wspotpracownikow, podejmowac decyzje oraz
oceniaC proponowane rozwigzania z zakresu dziatalnosci marketingowe;j i
snrzedazowei

Mis_II_U11

P7S_UO

prezentowac zdobytg wiedze i umiejetnosci w mowie i pismie z
wvkorzvstaniem m.in._narzedzi informacvinvch

MiS_II_U12

P7S_UW P75_UK

[komunikowac sie z Klientami indywidualnymi 1 instytucjonalnymi z
wykorzystaniem rozwinietych umiejetnosci interpersonalnych oraz
nowoczesnych narzedzi, umozliwiajacych np. prowadzenie debat, dyskusji
luh nannciacii handlnunch

MiS_II_U13

P7S_UK

postugiwac sie jezykiem obcym, rowniez w zakresie nauk spotecznych, na
noziomie B2+ Furoneiski Svstemu Onisu Ksztatcenia Jezvkoweao

Mis_II_U14

P7S_UK

wspotpracowac w zespole petniac w nim rozne funkcje, w tym funkcje
kierownicza

MiS_II_U15

P75_UO, P7S_UK

samodzielnie uczyC sig, zdobywac, doskonaliC wiedze i umiejetnosci
zawodowe przez cate zycie, uwzglednia¢ w swoich dziataniach nowe pomysty
irozwiazania a fakse ukier ¢ ipovch w tvm zakresie

MiS_II_U16

P7s_UU

absolwent:

KOMPETENCIE SPOLECZNE

inicjowania i uczestniczenia w przedsiewzieciach spotecznych

Mis_TI_K01

P7S_KO

10

kreatywnego dziatania i wspdtdziatania w sposob przedsigbiorczy

MiS_TI_K02

P7S_KO

12

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

MiS_II_KO03

P7S_KR

13

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

MiS_TI_K04

P75_KK

10

krytycznego myslenia, samodzielnego zdobywania i doskonalenia wiedzy
oraz rozwoju i umiejetnosci zawodowych i ukierunkowywania innych w tym
zakresie

MiS_II_KO5

P7S_KK

13
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Macierz efektéw uczenia sig

Uczelnia: Uniwersytet Dolnoslaski DSW
Wvdziat: Studiéw Stosowanych
Kierunek: Marketing i sprzedaz
Modut i i Iw i Marketing w cyfrowej transformacji z elementami
Stopien ksztatcenia: II stopien
Profil: praktyczny
Czas trwania 2 lata (3 semestry)
Obowiazuje od roku akademickiego 2025/2026
Modut Moduly
Moduty ksztatcenia podstawowego Moduty ksztatcenia kierunkowego ksztatcenia przygpor::\;vama T(?:rt'r\:klz)::gvk Moduty przedmiotéw wybieralnych
Jjezykowego dyplomowei
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absolwent zna i rozumie:
w pogtebionym stopniu tresci wspotczesnych doktryn ekonomicznych i teorii
zarzadzania oraz komunikacji spotecznej, postugujac sie terminologig nauk MiS_II_Wo01 P7S_WG, P7S_WK 7 1 1 1 1 1 1
snolecznvch
|sEuER| roznic Kulturowych 1 wynikajacg z nich koniecznose odpowiedniego
doboru, Zvuwzg\e;dnletnlerrl adaptac]l,.wykcrzystanych metod |,narzedzw przy MiS_IL_W02 P7S_WG, P7S_WK 8 1 1 1 1 1 1 1 1
planowaniu oraz realizacji typowych i ztozonych akgji/ proceséw
marketinanwnich i enrzadazownich
metodologie badan ne.aukowych i zasady tworzenia ztozonych instrumentow MiS_IL_W03 P7S_WG 7 1 1 1 1 1 1 1
badawczvch w zakresie nauk sbotecznvch
po_]ecle i znaczema etyki oraz wasnosci intelektualnej (wtasnosci MiS_IT_ W04 P75 WK 5 1 1 1 1

i oraz nraw autorskich i braw nokrewnvch)

na pog#eblonym poziomie, istotg oraz kierunki rozwoju koncepcji
zréwnowazonego rozwoju gospodarczego, a takze znaczenie spotecznej MiS_II_W05 P7S_WG, P7S_WK 4 1 1 1
adnowiedzialnnéei hiznes:

1
znaczenie pogtebionej analizy danych biznesowych dla prawidtowego
funkcjonowania i rozwoju przedsiebiorstwa, zarzadzania nim oraz MiS_II_W06 P7S_WG, P7S_WK 9 1 1 1 1 1 1 1 1

nroannzowania trendéw rvnkowveh

zasady rachunkowosci, szczegdlnie w zakresie zarzadzania dziatalnoscig
handlowa i us)ugowq oraz ich wykorzystanla w procesle pode]mowama MiS_II_Wo07 P7S_WG 7 1 1 1 1 1 1

decvzii i ki inaowvmi oraz

w stopniu pogtebionym zagadnienia z zakresu wiedzy o czOowneku a
szczegdlnie w obszarze komunikacji spotecznej oraz zachowan nabywcéw na MiS_II_W08 P7S_WG 8 1 1 1 1 1 1 1
rvnku krai i miedzvr

w pogtebionym stopniu zasady oraz metody tworzenia planow

: ; P Mis_II_W09 P7S_WG 7 1 1 1 1 1 1 1
marketingowvch. na rvnku kraiowvm i odowvm

w stopniu pogtebionym metody badan dotyczace dziatalnosci z zakresu Mis_TI W10 P7S WG 8 1 1 1 1 1 1 1 1

|marketingu i sprzedazv (np. badania rvnku i atrvbutéw marki)
typowe | zaawansowane metody | techniki Sprzedazy oraz budowania

dtugookresowych relacji z klientem indywidualnym i biznesowym a takze na
pogtebionym poziomie charakteryzowac zaleznosci i konsekwencje MiS_II_W11 P7S_WG 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1
zastosowania wybranych sposobéw dzialania w odniesieniu do okreslonych

Subiiacii 7 nhezar markatina

znaczenle w marketmgu i sprzedazy nowoczesnych $rodkéw komunikacji, w

convch MiS_II_W12 P7S_WG 7 1 1 1 1 1 1 1
UMIEJETNOSCI
absolwent: 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 3
W\{korzysFaF zdobyFa \.N\edze w pode]rf\c.wanlu, PI’O\.NadZenIU v| rozwl]anlu . MiS_I1_Uot P75_UW 5 1 1 1 1 1
dziatalnosci przedsigbiorstwa, szczegélnie w zakresie marketingu i sprzedazy
dobierajac zrdznicowane zrédta informacji, dokona¢ pogtebionej obserwacji i
analizy oraz krytycznej interpretacji, dostrzegac i rozumie¢ zaleznosci Mis_11_U02 P7S_UW = 1 1 1 1

pomiedzy ztozonymi procesami oraz wykorzystywa¢ metody i nowoczesne
narzedzia w projektowaniu i rozwijaniu proceséw w organizacji
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identyfikowac i formutowa¢ problemy badawcze oraz wykorzystywaé nabyta
wiedze w modelowaniu i prognozowaniu przebiegu wybranych proceséw
rynkowych, opierajac sie m.in. na nowoczesnych narzedziach analitycznych

MiS_II_U03

P7S_UW

aktywnie przewodniczy¢ w procesach podejmowania decyzji oraz oceniaé
proponowane rozwiazania z zakresu marketinau i sorzedaz

MiS_II_U04

P75_UW

integrowac wiedze z roznych dziedzin w celu tworzenia ztozonych rozwigzan
opartych na nowoczesnych narzedziach komunikacji z
rvnkiem

MiS_II_U05

P75_UW

postugiwac sie normami i standardami w zarzadzaniu procesami w
oraanizacii

MiS_II_U06

P7S_UW

|RTYLyCZime qonterac Zroara TToTTacT T WyROT Zy Sty WaC Uane Zawarte W
raportach, sprawozdaniach oraz przegladach, w celu planowania i
realizowania ztozonych projektow dotyczacych zagadniern marketingu i
sprzedazy

opracowac projekty, raporty, sprawozdania, przeglady na temat zagadnien
typowych dla marketingu i sprzedazy, z wykorzystaniem wybranej literatury

MiS_II_U07

P7S_UW

samodzielnie lub w zespole planowac i realizowac kluczowe dziatania z
zakresu komunikacji rynkowej, prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych
metad_iak i nawveh technalaaii

MiS_II_U08

P7S_UW P75_UK

korzystac z kluczowych narzedzi rachunkowosci w procesie podejmowania
decvzii marketinaowvch i sorzedazowvch

MiS_II_U09

P7S_UW

na pogtebionym poziomie analizowac oraz poddawac ocenie wizerunek
przedsiebiorstwa i oferowanych przez niego marek, a takze projektowac¢
elementv svstemui toysamaéci oraanizacii

MiS_II_U10

P75_UW

okreslac priorytety wiasne i wspotpracownikow, podejmowac decyzje oraz
oceniaC proponowane rozwigzania z zakresu dziatalnosci marketingowe;j i
snrzedazowei

Mis_II_U11

P7S_UO

prezentowac zdobytg wiedze i umiejetnosci w mowie i pismie z
wvkorzvstaniem m.in._narzedzi informacvinvch

MiS_II_U12

P7S_UW P75_UK

[komunikowac sie z Klientami indywidualnymi 1 instytucjonalnymi z
wykorzystaniem rozwinietych umiejetnosci interpersonalnych oraz
nowoczesnych narzedzi, umozliwiajacych np. prowadzenie debat, dyskusji
luh nannciacii handlnunch

MiS_II_U13

P7S_UK

postugiwac sie jezykiem obcym, rowniez w zakresie nauk spotecznych, na
noziomie B2+ Furoneiski Svstemu Onisu Ksztatcenia Jezvkoweao

Mis_II_U14

P7S_UK

wspotpracowac w zespole petniac w nim rozne funkcje, w tym funkcje
kierownicza

MiS_II_U15

P75_UO, P7S_UK

samodzielnie uczyC sig, zdobywac, doskonaliC wiedze i umiejetnosci
zawodowe przez cate zycie, uwzglednia¢ w swoich dziataniach nowe pomysty
irozwiazania a fakse ukier ¢ ipovch w tvm zakresie

MiS_II_U16

P7s_UU

absolwent:

KOMPETENCIE SPOLECZNE

inicjowania i uczestniczenia w przedsiewzieciach spotecznych

Mis_TI_K01

P7S_KO

10

kreatywnego dziatania i wspdtdziatania w sposob przedsigbiorczy

MiS_TI_K02

P7S_KO

13

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

MiS_II_KO03

P7S_KR

13

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

MiS_TI_K04

P75_KK

12

krytycznego myslenia, samodzielnego zdobywania i doskonalenia wiedzy
oraz rozwoju i umiejetnosci zawodowych i ukierunkowywania innych w tym
zakresie

MiS_II_KO5

P7S_KK

10
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Uczelnia:
Wydziak:
Kierunek:

Modut i i Iw
Stopien ksztalcenia:

Profil:
Czas trwania

Obowiazuje od roku akademickiego

Uniwersytet Dolno$laski DSW
Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
Customer Experience

II stopieft
praktyczi

ny
2 lata (3 semestry)

2025/2026

CX

Modut Moduly
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absolwent zna i rozumie:
w pogtebionym stopniu tresci wspotczesnych doktryn ekonomicznych i teorii
zarzadzania oraz komunikacji spotecznej, postugujac sie terminologig nauk MiS_II_Wo01 P7S_WG, P7S_WK 6 1 1 1 1 1 1
snolecznvch
|sEuER| roznic Kulturowych 1 wynikajacg z nich koniecznose odpowiedniego
doboru, Zvuwzg\e;dnletnlerrl adaptac]l,.wykcrzystanych metod |,narzedzw przy MiS_IL_W02 P7S_WG, P7S_WK 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1
planowaniu oraz realizacji typowych i ztozonych akgji/ proceséw
marketinanwnich i enrzadazownich
metodologie badan ne.aukowych i zasady tworzenia ztozonych instrumentow MiS_IL_W03 P7S_WG 8 1 1 1 1 1 1 1 1
badawczvch w zakresie nauk sbotecznvch
po_]ecle i znaczema etyki oraz wasnosci intelektualnej (wtasnosci MiS_IT_ W04 P75 WK 6 1 1 1 1 1 1
i oraz nraw autorskich i braw nokrewnvch)
na pog#eblonym poziomie, istotg oraz kierunki rozwoju koncepcji
zrownowazonego rozwoju gospodarczego, a takze znaczenie spotecznej MiS_II_W05 P7S_WG, P7S_WK 2 1 1
adnowiedzialnnéei hiznesit
znaczenie pogtebionej analizy danych biznesowych dla prawidtowego
funkcjonowania i rozwoju przedsiebiorstwa, zarzadzania nim oraz MiS_II_W06 P7S_WG, P7S_WK 8 1 1 1 1 1 1 1 1
nroannzowania trendéw rvnkowvch
zasady rachunkowosci, szczegdlnie w zakresie zarzadzania dziatalnoscig
handlowa i us)ugowq oraz ich wykorzystanla w procesle pode]mowama MiS_II_Wo07 P7S_WG 5 1 1 1 1 1
decvzii i ki inonwvmi oraz
w stopniu pogtebionym zagadnienia z zakresu wiedzy o czOowneku a
szczegdlnie w obszarze komunikacji spotecznej oraz zachowan nabywcéw na MiS_II_W08 P7S_WG 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
rvnku krai i miedzvr _ _
W poglgblonym stopniu zasady. oraz mgtgdy tworzenia planow MiS_II_ W09 P75 WG 5 1 1 1 1 1
marketinaowvch. na rvnku kraiowvm i odowvm
w stopr.uu pgg#eblonym metody haQan doty.czqce dz@talnosq z zakresu MiS_IT_ W10 P75 WG 7 1 1 1 1 1 1 1
|marketingu i sprzedazv (np. badania rvnku i atrvbutéw marki)
typowe | zaawansowane metody | techniki Sprzedazy oraz budowania
dtugookresowych relacji z klientem indywidualnym i biznesowym a takze na
pogtebionym poziomie charakteryzowac zaleznosci i konsekwencje MiS_II_W11 P7S_WG 10 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
zastosowania wybranych sposobéw dzialania w odniesieniu do okreslonych
cvtuiacii 7 ahezars markotina: 7o
znaczenle w marketmgu i sprzedazy nowoczesnych srodkcow k:munlkaql w MiS_IL W12 P7S_WG 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1
UMIEJETNOSCI
absoEIwent- 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 3 3 3
W\{korzysFaF zdobyFa \.N\edze w pode]rf\c.wanlu, PI’O\.NadZenIU v| rozwl]anlu . MiS_I1_Uot P75_UW 7 1 1 1 1 1 1 1
dziatalnosci przedsigbiorstwa, szczegélnie w zakresie marketingu i sprzedazy
dobierajac zrdznicowane zrédta informacji, dokona¢ pogtebionej obserwacji i
anah‘zy oraz k.rytycz.na interpretacji, dostrzegac i rozumiec zeleznoscw Mis_II_U02 P7S_UW 6 1 1 1 1 1 1
pomiedzy ztozonymi procesami oraz wykorzystywa¢ metody i nowoczesne
narzedzia w projektowaniu i rozwijaniu proceséw w organizacji
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identyfikowac i formutowa¢ problemy badawcze oraz wykorzystywaé nabyta
wiedze w modelowaniu i prognozowaniu przebiegu wybranych proceséw
rynkowych, opierajac sie m.in. na nowoczesnych narzedziach analitycznych

MiS_II_U03

P7S_UW

aktywnie przewodniczy¢ w procesach podejmowania decyzji oraz oceniaé
proponowane rozwiazania z zakresu marketinau i sorzedaz

MiS_II_U04

P75_UW

integrowac wiedze z roznych dziedzin w celu tworzenia ztozonych rozwigzan
opartych na nowoczesnych narzedziach komunikacji z
rvnkiem

MiS_II_U05

P75_UW

10

postugiwac sie normami i standardami w zarzadzaniu procesami w
oraanizacii

MiS_II_U06

P7S_UW

|RTYLyCZime qonterac Zroara TToTTacT T WyROT Zy Sty WaC Uane Zawarte W
raportach, sprawozdaniach oraz przegladach, w celu planowania i
realizowania ztozonych projektow dotyczacych zagadniern marketingu i
sprzedazy

opracowac projekty, raporty, sprawozdania, przeglady na temat zagadnien
typowych dla marketingu i sprzedazy, z wykorzystaniem wybranej literatury

MiS_II_U07

P7S_UW

samodzielnie lub w zespole planowac i realizowac kluczowe dziatania z
zakresu komunikacji rynkowej, prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych
metad_iak i nawveh technalaaii

MiS_II_U08

P7S_UW P75_UK

korzystac z kluczowych narzedzi rachunkowosci w procesie podejmowania
decvzii marketinaowvch i sorzedazowvch

MiS_II_U09

P7S_UW

na pogtebionym poziomie analizowac oraz poddawac ocenie wizerunek
przedsiebiorstwa i oferowanych przez niego marek, a takze projektowac¢
elementv svstemui toysamaéci oraanizacii

MiS_II_U10

P75_UW

okreslac priorytety wiasne i wspotpracownikow, podejmowac decyzje oraz
oceniaC proponowane rozwigzania z zakresu dziatalnosci marketingowe;j i
snrzedazowei

Mis_II_U11

P7S_UO

prezentowac zdobytg wiedze i umiejetnosci w mowie i pismie z
wvkorzvstaniem m.in._narzedzi informacvinvch

MiS_II_U12

P7S_UW P75_UK

[komunikowac sie z Klientami indywidualnymi 1 instytucjonalnymi z
wykorzystaniem rozwinietych umiejetnosci interpersonalnych oraz
nowoczesnych narzedzi, umozliwiajacych np. prowadzenie debat, dyskusji
luh nannciacii handlnunch

MiS_II_U13

P7S_UK

postugiwac sie jezykiem obcym, rowniez w zakresie nauk spotecznych, na
noziomie B2+ Furoneiski Svstemu Onisu Ksztatcenia Jezvkoweao

Mis_II_U14

P7S_UK

wspotpracowac w zespole petniac w nim rozne funkcje, w tym funkcje
kierownicza

MiS_II_U15

P75_UO, P7S_UK

samodzielnie uczyC sig, zdobywac, doskonaliC wiedze i umiejetnosci
zawodowe przez cate zycie, uwzglednia¢ w swoich dziataniach nowe pomysty
irozwiazania a fakse ukier ¢ ipovch w tvm zakresie

MiS_II_U16

P7s_UU

absolwent:

KOMPETENCIE SPOLECZNE

inicjowania i uczestniczenia w przedsiewzieciach spotecznych

Mis_TI_K01

P7S_KO

10

kreatywnego dziatania i wspdtdziatania w sposob przedsigbiorczy

MiS_TI_K02

P7S_KO

13

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

MiS_II_KO03

P7S_KR

13

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

MiS_TI_K04

P75_KK

12

krytycznego myslenia, samodzielnego zdobywania i doskonalenia wiedzy
oraz rozwoju i umiejetnosci zawodowych i ukierunkowywania innych w tym
zakresie

MiS_II_KO5

P7S_KK

10

Strona 8




Wydziat:
Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS

Modut ksztalcenia wybieralnego/ w zakresie:

Stopien ksztatcenia:

Profil:

Forma studiow:

Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
Digital marketing

II

praktyczny
niestacjonarne

Czas trwania: 3 semestry
Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
SUMA W % 57,0% | 3,4% | 39,5% | 78,2% | 36,2% | 15,4% | 94,3% | 5,7% | 73,0% 15,0% 12,0%
SUMA PUNKTOW ECTS| 105 59,9 3,6 41,5 82,1 38,0 16,2 99,0 6,0 76,6 15,8 12,6
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Moduly ksztatcenia podstawowego
1 S2-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4
2 S2-00-MARMIE-1 Marketing miedzynarodowy (e} 3 30 30 0 0 1,2 0,0 1,8 0,0 0,0 1,2 3,0 0,0 2,0 0,0 1,0
3 S2-00-ZARPRO-1 Zarzadzanie procesami (e} 2 24 0 24 0 1,0 0,0 1,0 2,0 2,0 0,0 2,0 0,0 1,0 0,0 1,0
4 52-00-CORIDEN-2 Corporate Identity ZAL 1 16 | 16 0 0 0,6 0,0 0,4 0,0 2,0 0,6 1,0 0,0 1,0 0,0 0,0
5 52-00-STRMAR-1 Strategie marketingowe E 4 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,2 0,8 0,0
Moduly ksztatcenia kierunkowego
1 S2-00-NOWZARMAR-1 Nowoczesne zarzadzanie marka E 4 60 30 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
2 52-00-MARSPO-1 Marketing spoteczny 0] 3 30 0 30 0 1,2 0,0 1,8 3,0 0,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
3 S2-00-NOWTECHREK-2 Nowoczesne techniki reklamy (e} 2 24 0 24 0 1,0 0,0 1,0 2,0 0,0 0,0 2,0 0,0 2,0 0,0 0,0
4 52-00-MARISPRB2B-1 Marketing i sprzedaz B2B E 4 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
5 S2-00-FORWMARISPR-1 Forecasting w marketingu i sprzedazy (e} 4 60 30 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
6 S2-00-BUSINT-1 Business Intelligence 0] 3 40 0 30 10 1,2 0,4 1,4 3,0 0,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
7 S2-00-NARITWZARPRO-2 |Narzedzia IT w zarzadzaniu projektem (e} 4 34 0 34 0 1,4 0,0 2,6 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
8 $2-00-SPOODPBIZ-2 Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu 0] 3 30 | 30 0 0 1,2 0,0 1,8 0,0 0,0 1,2 3,0 0,0 1,4 0,0 1,6
9 $2-00-MEDPLA-2 Media plan 0] 2 34 0 24 | 10 1,0 0,4 0,6 2,0 0,0 04 2,0 0,0 1,0 1,0 0,0




10 |52-00-KOMMAR-1 Komunikacja marketingowa E | a]e|30]30] 0] 24 [ 00| 16 ] 20 [ 00| 12 ] 40 00] 20| 20 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |S2-00-SEMDYP1-2 Seminarium dyplomowe I 0 4 (30| 0 (3]0 1,2 0,0 2,8 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 2,0 1,0 1,0
2 |S2-00-SEMDYP2-3 Seminarium dyplomowe II o] 5 40| 0]4 ] 0 1,6 0,0 3,4 5,0 0,0 0,0 5,0 0,0 3,0 1,0 1,0
Moduly ksztatcenia jezykowego
1 [s2-00-wAJEZL-2 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘r’]:zfnﬁ’l‘(;]' Jezykowych I G- 0 3 [so| o302 12| o8| 10| 30| 301 08| 00| 30| 20 0,5 0,5
2 [s2-00-wasEZ2-3 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnii’l‘g' Jezykowych 1L G- E 3 [so| o302 12| o8| 10| 30| 301 08| 00| 30| 20 0,5 0,5
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 [52-00-DIGINN-2 Digital Innovations o] 3 (3]0 3|0 1,4 0,0 1,6 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
2 |52-00-STRMAR-3 Strategie marek o] 3 (32101320 1,3 0,0 1,7 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
3 |S2-00-DESTHIN-2 Design Thinking o] 4 |60 [30]30] 0 2,4 0,0 1,6 2,0 4,0 1,2 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
4 |S2-00-PRDES-3 Product Design o] 3 (3]0 ]3]0 1,2 0,0 1,8 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 2,0 0,0 1,0
5  |s2-00-CUSEXP-3 Customer Experience o] 3 (44 0 | 34| 10 1,4 0,4 1,2 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
6 |S2-00-INFMAR-3 Influencer Marketing o] 3 (44 0 | 34| 10 1,4 0,4 1,2 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
7 |S2-00-CYB-3 Cyberbezpieczehstwo E 5 [ 80| 30 | 40 | 10 2,8 0,4 1,8 3,1 5,0 1,6 5,0 0,0 3,0 1,0 1,0
8  |S2-00-SOCMEDADS-3 Social Media Ads o] 4 |60 [30]30] 0 2,4 0,0 1,6 2,0 4,0 1,2 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych
ogot.| WP | EW | prak.
1 |S2-00-PRAZAW1-2 Praktyka zawodowa I ZAL 9 |240| 2 [ 10 | 228] 9,0 0,0 0,0 9,0 0,0 9,0 0,0 6,0 2,0 1,0
2 |S2-00-PRAZAW2-3 Praktyka zawodowa II ZAL 10 (240 2 | 10 | 228 96 0,0 0,4 10,0 0,0 10,0 0,0 7,0 2,0 1,0




Wydziat:
Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS

Modut ksztalcenia wybieralnego/ w zakresie:

Stopien ksztatcenia:

Profil:

Forma studiow:

Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Analityka internetowa z elementami AI

II
praktyczny
niestacjonarne

Czas trwania: 3 semestry
Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
SUMA W % 57,0% | 3,4% | 39,5% | 78,2% | 36,2% | 15,4% | 94,3% | 5,7% | 73,0% 15,0% 12,0%
SUMA PUNKTOW ECTS| 105 59,9 3,6 41,5 82,1 38,0 16,2 99,0 6,0 76,6 15,8 12,6
Liczba godz. Wskazniki ECTS
= ©
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Moduly ksztatcenia podstawowego
1 S2-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4
2 S2-00-MARMIE-1 Marketing miedzynarodowy (e} 3 30 30 0 0 1,2 0,0 1,8 0,0 0,0 1,2 3,0 0,0 2,0 0,0 1,0
3 S2-00-ZARPRO-1 Zarzadzanie procesami (e} 2 24 0 24 0 1,0 0,0 1,0 2,0 2,0 0,0 2,0 0,0 1,0 0,0 1,0
4 52-00-CORIDEN-2 Corporate Identity ZAL 1 16 | 16 0 0 0,6 0,0 0,4 0,0 2,0 0,6 1,0 0,0 1,0 0,0 0,0
5 52-00-STRMAR-1 Strategie marketingowe E 4 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,2 0,8 0,0
Moduly ksztatcenia kierunkowego
1 S2-00-NOWZARMAR-1 Nowoczesne zarzadzanie marka E 4 60 30 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
2 52-00-MARSPO-1 Marketing spoteczny 0] 3 30 0 30 0 1,2 0,0 1,8 3,0 0,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
3 S2-00-NOWTECHREK-2 Nowoczesne techniki reklamy (e} 2 24 0 24 0 1,0 0,0 1,0 2,0 0,0 0,0 2,0 0,0 2,0 0,0 0,0
4 52-00-MARISPRB2B-1 Marketing i sprzedaz B2B E 4 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
5 S2-00-FORWMARISPR-1 Forecasting w marketingu i sprzedazy (e} 4 60 30 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
6 S2-00-BUSINT-1 Business Intelligence 0] 3 40 0 30 10 1,2 0,4 1,4 3,0 0,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
7 S2-00-NARITWZARPRO-2 |Narzedzia IT w zarzadzaniu projektem (e} 4 34 0 34 0 1,4 0,0 2,6 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
8 $2-00-SPOODPBIZ-2 Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu 0] 3 30 | 30 0 0 1,2 0,0 1,8 0,0 0,0 1,2 3,0 0,0 1,4 0,0 1,6
9 $2-00-MEDPLA-2 Media plan 0] 2 34 0 24 | 10 1,0 0,4 0,6 2,0 0,0 04 2,0 0,0 1,0 1,0 0,0




10 |52-00-KOMMAR-1 Komunikacja marketingowa E | 4]e[30]30] o] 24| 00| 16 ] 20 [ 00| 12] 40| 00 [ 20 2,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |S2-00-SEMDYP1-2 Seminarium dyplomowe I 0 4 (30| 0 (3]0 1,2 0,0 2,8 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 2,0 1,0 1,0
2 |S2-00-SEMDYP2-3 Seminarium dyplomowe II o] 5 40| 0]4 ] 0 1,6 0,0 3,4 5,0 0,0 0,0 5,0 0,0 3,0 1,0 1,0
Moduly ksztatcenia jezykowego
1 [s2-00-wAJEZL-2 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘r’]:zfnﬁ’l‘(;]' Jezykowych I G- 0 3 [so| o302 12| o8| 10| 30| 301 08| 00| 30| 20 0,5 0,5
2 [s2-00-wasEZ2-3 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnii’l‘g' Jezykowych 1L G- E 3 [so| o302 12| o8| 10| 30| 301 08| 00| 30| 20 0,5 0,5
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 [52-00-GOOANA-2 Google Analytics o] 3 (3]0 3|0 1,4 0,0 1,6 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
2 S2-00-WIZDANANA-3 Wizualizacja danych analitycznych (0] 3 30 0 30 0 1,2 0,0 1,8 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
3 |S2-00-DATSCIE-3 Data Science o] 3 (44 0 |34 10 1,4 0,4 1,2 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
4 |S2-00-OPTKON-3 Optymalizacja konwersji o] 4 |60 [30]30] 0 2,4 0,0 1,6 2,0 4,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
5  |S2-00-ANASOCMED-3 Analityka social media o] 3 (32101320 1,3 0,0 1,7 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
6  |S2-00-CUSINS-3 Customer Insights o] 5 [ 80| 30 | 40 | 10 2,8 0,4 1,8 3,1 5,0 1,6 5,0 0,0 3,0 2,0 0,0
7 |S2-00-ANAIINTDAN-2 Analiza i interpretacja danych o] 4 |60 [30]30] 0 2,4 0,0 1,6 2,0 4,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
8  |S2-00-KREWIZ-3 AL w biznesie o] 3 (44 0 | 34| 10 1,4 0,4 1,2 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych
ogot.| WP | EW | prak.
1 [s2-00-PRAZAW1-2 Praktyka zawodowa I ZAL 9 |240| 2 [ 10 | 228] 9,0 0,0 0,0 9,0 0,0 9,0 0,0 6,0 2,0 1,0
2 |S2-00-PRAZAW2-3 Praktyka zawodowa II ZAL 10 (240 2 | 10 | 228 96 0,0 0,4 10,0 0,0 10,0 0,0 7,0 2,0 1,0




Wydziat:
Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS

Modut ksztalcenia wybieralnego/ w zakresie:

Studiéw Stosowanych

Marketing i sprzedaz

Marketing w cyfrowej transformacji z elementami AI

Stopien ksztatcenia: II
Profil: praktyczny
Forma studiow: niestacjonarne
Czas trwania: 3 semestry
Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
SUMA W % 57,0% | 3,4% | 39,5% | 78,0% | 36,2% | 15,4% | 94,3% | 5,7% | 73,0% 15,0% 12,0%
SUMA PUNKTOW ECTS| 105 59,9 3,6 41,5 81,9 38,0 16,2 99,0 6,0 76,6 15,8 12,6
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Moduly ksztatcenia podstawowego
1 S2-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4
2 S2-00-MARMIE-1 Marketing miedzynarodowy (e} 3 30 30 0 0 1,2 0,0 1,8 0,0 0,0 1,2 3,0 0,0 2,0 0,0 1,0
3 S2-00-ZARPRO-1 Zarzadzanie procesami (e} 2 24 0 24 0 1,0 0,0 1,0 2,0 2,0 0,0 2,0 0,0 1,0 0,0 1,0
4 52-00-CORIDEN-2 Corporate Identity ZAL 1 16 | 16 0 0 0,6 0,0 0,4 0,0 2,0 0,6 1,0 0,0 1,0 0,0 0,0
5 $2-00-STRMAR-1 Strategie marketingowe E 4 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,2 0,8 0,0
Moduly ksztatcenia kierunkowego
1 S2-00-NOWZARMAR-1 Nowoczesne zarzadzanie marka E 4 60 30 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
2 52-00-MARSPO-1 Marketing spoteczny 0] 3 30 0 30 0 1,2 0,0 1,8 3,0 0,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
3 S2-00-NOWTECHREK-2 Nowoczesne techniki reklamy (e} 2 24 0 24 0 1,0 0,0 1,0 2,0 0,0 0,0 2,0 0,0 2,0 0,0 0,0
4 52-00-MARISPRB2B-1 Marketing i sprzedaz B2B E 4 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
5 S2-00-FORWMARISPR-1 Forecasting w marketingu i sprzedazy (e} 4 60 30 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
6 S2-00-BUSINT-1 Business Intelligence 0] 3 40 0 30 10 1,2 0,4 1,4 3,0 0,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
7 S2-00-NARITWZARPRO-2 |Narzedzia IT w zarzadzaniu projektem (e} 4 34 0 34 0 1,4 0,0 2,6 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
8 $2-00-SPOODPBIZ-2 Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu 0] 3 30 | 30 0 0 1,2 0,0 1,8 0,0 0,0 1,2 3,0 0,0 1,4 0,0 1,6
9 S2-00-MEDPLA-2 Media plan 0] 2 34 0 24 | 10 1,0 0,4 0,6 2,0 0,0 04 2,0 0,0 1,0 1,0 0,0




10 |52-00-KOMMAR-1 Komunikacja marketingowa E | 4]e[30]30] o] 24| 00| 16 ] 20 [ 00| 12] 40| 00 [ 20 2,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |S2-00-SEMDYP1-2 Seminarium dyplomowe I 0 4 (30| 0 (3]0 1,2 0,0 2,8 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 2,0 1,0 1,0
2 |S2-00-SEMDYP2-3 Seminarium dyplomowe II o] 5 40| 0]4 ] 0 1,6 0,0 3,4 5,0 0,0 0,0 5,0 0,0 3,0 1,0 1,0
Moduly ksztatcenia jezykowego
1 [s2-00-wAJEZL-2 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘r’]:zfnﬁ’l‘(;]' Jezykowych I G- 0 3 [so| o302 12| o8| 10| 30| 301 08| 00| 30| 20 0,5 0,5
2 [s2-00-wasEZ2-3 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnii’l‘g' Jezykowych 1L G- E 3 [so| o302 12| o8| 10| 30| 301 08| 00| 30| 20 0,5 0,5
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 S2-00-OCHKON-2 Ochrona konkurencji i konsumentow (0] 3 34 0 34 0 1,4 0,0 1,6 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
2 S2-00-ADVMARK-3 Advanced Marketing Automation (0] 3 34 0 34 0 1,4 0,0 1,6 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
3 S2-00-EKSDAN-3 Eksploracja danych biznesowych (0] 3 44 0 34 10 1,4 0,4 1,2 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
4 [S2-00-DESTHINK-3 Design Thinking o] 4 |56 [30] 2] 0 2,2 0,0 1,8 1,8 4,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
5 |S2-00-NEUMAR-3 Neuromarketing 0 3 320 (32]0 1,3 0,0 1,7 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
6 [S2-00-AIBIZKOM-3 Al w biznesie i komunikacji 0 5 | 8 | 30 [ 40 | 10 2,8 0,4 1,8 3,1 5,0 1,6 5,0 0,0 3,0 2,0 0,0
7 S2-00-INNPRZED-2 Innowacyjno$¢ w przedsiebiorstwie 0 4 60 30 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 4,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
8  [S2-00-GOOANAL-3 Google Analytics 0 3 (44 0 | 34| 10 1,4 0,4 1,2 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych
ogot.| WP | EW | prak.
1 [s2-00-PRAZAW1-2 Praktyka zawodowa I ZAL 9 |240| 2 [ 10 | 228] 9,0 0,0 0,0 9,0 0,0 9,0 0,0 6,0 2,0 1,0
2 |S2-00-PRAZAW2-3 Praktyka zawodowa II ZAL 10 (240 2 | 10 | 228 96 0,0 0,4 10,0 0,0 10,0 0,0 7,0 2,0 1,0




Wydziat:
Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS

Modut ksztalcenia wybieralnego/ w zakresie:

Stopien ksztatcenia:

Profil:

Forma studiow:

Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
Customer Experience
II

praktyczny
niestacjonarne

Czas trwania: 3 semestry
Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
SUMA W % 57,0% | 3,4% | 39,6% | 78,6% | 36,2% | 15,4% | 94,3% | 5,7% | 73,0% 15,0% 12,0%
SUMA PUNKTOW ECTS| 105 59,8 3,6 41,6 82,5 38,0 16,2 99,0 6,0 76,6 15,8 12,6
Liczba godz. Wskazniki ECTS
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Moduly ksztatcenia podstawowego
1 S2-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4
2 S2-00-MARMIE-1 Marketing miedzynarodowy (e} 3 30 30 0 0 1,2 0,0 1,8 0,0 0,0 1,2 3,0 0,0 2,0 0,0 1,0
3 S2-00-ZARPRO-1 Zarzadzanie procesami (e} 2 24 0 24 0 1,0 0,0 1,0 2,0 2,0 0,0 2,0 0,0 1,0 0,0 1,0
4 52-00-CORIDEN-2 Corporate Identity ZAL 1 16 | 16 0 0 0,6 0,0 0,4 0,0 2,0 0,6 1,0 0,0 1,0 0,0 0,0
5 $2-00-STRMAR-1 Strategie marketingowe E 4 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,2 0,8 0,0
Moduly ksztatcenia kierunkowego
1 S2-00-NOWZARMAR-1 Nowoczesne zarzadzanie marka E 4 60 30 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
2 52-00-MARSPO-1 Marketing spoteczny 0] 3 30 0 30 0 1,2 0,0 1,8 3,0 0,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
3 S2-00-NOWTECHREK-2 Nowoczesne techniki reklamy (e} 2 24 0 24 0 1,0 0,0 1,0 2,0 0,0 0,0 2,0 0,0 2,0 0,0 0,0
4 52-00-MARISPRB2B-1 Marketing i sprzedaz B2B E 4 60 | 30 | 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
5 S2-00-FORWMARISPR-1 Forecasting w marketingu i sprzedazy (e} 4 60 30 30 0 2,4 0,0 1,6 2,0 0,0 1,2 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
6 S2-00-BUSINT-1 Business Intelligence 0] 3 40 0 30 10 1,2 0,4 1,4 3,0 0,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
7 S2-00-NARITWZARPRO-2 |Narzedzia IT w zarzadzaniu projektem (e} 4 34 0 34 0 1,4 0,0 2,6 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
8 $2-00-SPOODPBIZ-2 Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu 0] 3 30 | 30 0 0 1,2 0,0 1,8 0,0 0,0 1,2 3,0 0,0 1,4 0,0 1,6
9 S2-00-MEDPLA-2 Media plan 0] 2 34 0 24 | 10 1,0 0,4 0,6 2,0 0,0 04 2,0 0,0 1,0 1,0 0,0




10 |52-00-KOMMAR-1 Komunikacja marketingowa E | 4]e[30]30] o] 24| 00| 16 ] 20 [ 00| 12] 40| 00 [ 20 2,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |S2-00-SEMDYP1-2 Seminarium dyplomowe I 0 4 300 ]3]0 1,2 0,0 2,8 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 2,0 1,0 1,0
2 |S2-00-SEMDYP2-3 Seminarium dyplomowe II o] 5 40| 0]4 ] 0 1,6 0,0 3,4 5,0 0,0 0,0 5,0 0,0 3,0 1,0 1,0
Moduly ksztatcenia jezykowego
1 [s2-00-wAJEZL-2 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘r’]:zfnﬁ’l‘(;]' Jezykowych I G- 0 3 [so| o302 12| o8| 10| 30| 301 08| 00| 30| 20 0,5 0,5
2 |s2-00-WAIEZ2-3 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnii’l‘g' Jezykowych IT §. E 3 [s0fof30 20| 12| 08| 0] 301 301 08 ] 00| 30| 20 0,5 0,5
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 [52-00-DESTHINK-2 Design Thinking o] 4 |60 [30]30] 0 2,4 0,0 1,6 2,0 4,0 1,2 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
2 |52-00-PSYBIZPSYZM-3 :;yig:‘\’/'ogia W biznesie i psychologia 0 4 |60 |30]30]| 0] 24 | 00 1,6 2,0 4,0 12 | 40 0,0 2,0 1,0 1,0
3 |S2-00-TRENDCX-2 Trendy w CX o] 4 34| o0 ]3]0 1,4 0,0 2,6 4,0 4,0 0,0 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
4 |S2-00-NOWTECCX-3 Nowoczesne technologie i AT w CX o] 4 (50| o | 40| 10 1,6 0,4 2,0 4,0 4,0 0,4 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
5 52-00-ZACKON-3 Zachowania konsumentéw 0 4 40 0 40 0 1,6 0,0 2,4 4,0 4,0 0,0 4,0 0,0 2,0 1,0 1,0
6 |S2-00-TOTEXP-3 Total experience o] 3 16030 (|3]o0 2,4 0,0 0,6 1,5 3,0 1,2 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
7 S2-00-DATSCIWIZ-3 Data science i wizualizacja danych 0 3 40 0 30 10 1,2 0,4 1,4 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
8  |S2-00-NARZUXUI-3 Narzedzia UX/UI o] 2 |4 | 0 [30] 10 1,2 0,4 0,4 2,0 2,0 0,4 2,0 0,0 1,0 1,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych
ogot.| WP | EW | prak.
1 |S2-00-PRAZAW1-2 Praktyka zawodowa I ZAL 9 (240 2 | 10 [ 228 9,0 0,0 0,0 9,0 0,0 9,0 0,0 6,0 2,0 1,0
2 |S2-00-PRAZAW2-3 Praktyka zawodowa II ZAL 10 [240 2 | 10 | 228 96 0,0 0,4 10,0 0,0 10,0 0,0 7,0 2,0 1,0




Wydziat:
Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS

Modut ksztalcenia wybieralnego/ w zakresie:

Stopien ksztatcenia:

Profil:

Forma studiow:

Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
Digital marketing

II

praktyczny
niestacjonarne

Czas trwania: 3 semestry
Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
SUMA W % 36,3% | 3,4% | 60,3% | 78,3% | 36,2% | 8,9% | 94,3% | 5,7% | 73,0% 15,0% 12,0%
SUMA PUNKTOW ECTS| 105 38,1 3,6 63,3 82,2 38,0 9,3 99,0 6,0 76,6 15,8 12,6
Liczba godz. Wskazniki ECTS
= ©
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Moduly ksztatcenia podstawowego
1 N2-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4
2 N2-00-MARMIE-1 Marketing miedzynarodowy (e} 3 16 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 0,0 2,0 0,0 1,0
3 N2-00-ZARPRO-1 Zarzadzanie procesami (e} 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 2,0 0,0 2,0 0,0 1,0 0,0 1,0
4 N2-00-CORIDEN-2 Corporate Identity (ang) ZAL 1 12 12 0 0 0,5 0,0 0,5 0,0 2,0 0,5 1,0 0,0 1,0 0,0 0,0
5 N2-00-STRMAR-1 Strategie marketingowe E 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,2 0,8 0,0
Moduly ksztatcenia kierunkowego
1 N2-00-NOWZARMAR-1 Nowoczesne zarzadzanie marka E 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
2 N2-00-MARSPO-1 Marketing spoteczny (e} 3 16 0 16 0 0,6 0,0 2,4 3,0 0,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
3 N2-00-NOWTECHREK-2 Nowoczesne techniki reklamy (e} 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 0,0 0,0 2,0 0,0 2,0 0,0 0,0
4 N2-00-MARISPRB2B-1 Marketing i sprzedaz B2B E 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
5 N2-00-FORWMARISPR-1 Forecasting w marketingu i sprzedazy (e} 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
6 N2-00-BUSINT-1 Business Intelligence 0] 3 22 0 12 10 0,5 0,4 2,1 3,0 0,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
7 N2-00-NARITWZARPRO-2 |Narzedzia IT w zarzadzaniu projektem (e} 4 12 0 12 0 0,5 0,0 3,5 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
8 N2-00-SPOODPBIZ-2 Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu (e} 3 14 14 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 0,0 1,4 0,0 1,6
9 N2-00-MEDPLA-2 Media plan 0] 2 22 0 12 10 0,5 0,4 1,1 2,0 0,0 0,4 2,0 0,0 1,0 1,0 0,0




10 |N2-00-KOMMAR-1 Komunikacja marketingowa E | a]aa]n2]2]o] 10 [ o0 30] 20 [ 00| o5 ] 40| 00 ] 20 [ 20 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |N2-00-SEMDYP1-2 Seminarium dyplomowe I 0 4 22 o0 22] 0 0,9 0,0 3,1 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 2,0 1,0 1,0
2 |N2-00-SEMDYP2-3 Seminarium dyplomowe II o] 5 [30f 03] o0 1,2 0,0 3,8 5,0 0,0 0,0 5,0 0,0 3,0 1,0 1,0
Moduly ksztatcenia jezykowego
1 [N2-00-wAIEZL-2 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnﬁ’l‘:)l' Jezykowych I G- 0 3 (40| 0202 o8| o8| 14| 30| 30| 08 | 00 | 30| 20 0,5 0,5
2 [N2-00-wAIEZ2-3 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnﬁ’l‘:)l' Jezykowych 1L G- E 3 (40| 0202 o8| o8| 14| 30| 30| 08 | 00 | 30| 20 0,5 0,5
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 N2-00-DIGINN-2 Digital Innovations (0] 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
2 |N2-00-STRMAR-3 Strategie marek o] 3 (18| 0] 180 0,7 0,0 2,3 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
3 |N2-00-DESTHIN-2 Design Thinking o] 4 |24 121121 0 1,0 0,0 3,0 2,0 4,0 0,5 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
4 |N2-00-PRDES-3 Product Design o] 3 (1210120 0,5 0,0 2,5 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 2,0 0,0 1,0
5  |N2-00-CUSEXP-3 Customer Experience o] 3 (2] 0] 12] 10 0,5 0,4 2,1 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
6  |N2-00-INFMAR-3 Influencer Marketing o] 3 (2] 0] 12] 10 0,5 0,4 2,1 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
7 |N2-00-CYB-3 Cyberbezpieczehstwo E 5 (34 12] 12 10 1,0 0,4 3,6 3,2 5,0 0,9 5,0 0,0 3,0 1,0 1,0
8  |N2-00-SOCMEDADS-3 Social Media Ads o] 4 |24 121 12] 0 1,0 0,0 3,0 2,0 4,0 0,5 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych
ogot.| WP | EW | prak.
1 [N2-00-PRAKZAW1-2 Praktyka zawodowa I ZAL 9 |240| 2 [ 10 | 228] 9,0 0,0 0,0 9,0 0,0 9,0 0,0 6,0 2,0 1,0
2 |N2-00-PRAKZAW?2-3 Praktyka zawodowa II ZAL 10 (240 2 | 10 | 228 96 0,0 0,4 10,0 0,0 10,0 0,0 7,0 2,0 1,0




Wydziat:
Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS

Modut ksztalcenia wybieralnego/ w zakresie:

Stopien ksztatcenia:

Profil:

Forma studiow:

Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz

Analityka internetowa z elementami AI

II
praktyczny
niestacjonarne

Czas trwania: 3 semestry
Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
SUMA W % 36,3% | 3,4% | 60,3% | 78,3% | 36,2% | 8,9% | 94,3% | 5,7% | 73,0% 15,0% 12,0%
SUMA PUNKTOW ECTS| 105 38,1 3,6 63,3 82,2 38,0 9,3 99,0 6,0 76,6 15,8 12,6
Liczba godz. Wskazniki ECTS
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Moduly ksztatcenia podstawowego
1 N2-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4
2 N2-00-MARMIE-1 Marketing miedzynarodowy (e} 3 16 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 0,0 2,0 0,0 1,0
3 N2-00-ZARPRO-1 Zarzadzanie procesami (e} 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 2,0 0,0 2,0 0,0 1,0 0,0 1,0
4 N2-00-CORIDEN-2 Corporate Identity (ang) ZAL 1 12 12 0 0 0,5 0,0 0,5 0,0 2,0 0,5 1,0 0,0 1,0 0,0 0,0
5 N2-00-STRMAR-1 Strategie marketingowe E 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,2 0,8 0,0
Moduly ksztatcenia kierunkowego
1 N2-00-NOWZARMAR-1 Nowoczesne zarzadzanie marka E 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
2 N2-00-MARSPO-1 Marketing spoteczny (e} 3 16 0 16 0 0,6 0,0 2,4 3,0 0,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
3 N2-00-NOWTECHREK-2 Nowoczesne techniki reklamy (e} 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 0,0 0,0 2,0 0,0 2,0 0,0 0,0
4 N2-00-MARISPRB2B-1 Marketing i sprzedaz B2B E 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
5 N2-00-FORWMARISPR-1 Forecasting w marketingu i sprzedazy (e} 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
6 N2-00-BUSINT-1 Business Intelligence 0] 3 22 0 12 10 0,5 0,4 2,1 3,0 0,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
7 N2-00-NARITWZARPRO-2 |Narzedzia IT w zarzadzaniu projektem (e} 4 12 0 12 0 0,5 0,0 3,5 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
8 N2-00-SPOODPBIZ-2 Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu (e} 3 14 14 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 0,0 1,4 0,0 1,6
9 N2-00-MEDPLA-2 Media plan 0] 2 22 0 12 10 0,5 0,4 1,1 2,0 0,0 0,4 2,0 0,0 1,0 1,0 0,0




10 |N2-00-KOMMAR-1 Komunikacja marketingowa E | 4a]2a]2]2]o] 10| 00| 30] 20 | 00| o5 ] 40 [ o0 [ 20 2,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |N2-00-SEMDYP1-2 Seminarium dyplomowe I 0 4 22 o0 22] 0 0,9 0,0 3,1 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 2,0 1,0 1,0
2 |N2-00-SEMDYP2-3 Seminarium dyplomowe II o] 5 [30f 03] o0 1,2 0,0 3,8 5,0 0,0 0,0 5,0 0,0 3,0 1,0 1,0
Moduly ksztatcenia jezykowego
1 [N2-00-wAIEZL-2 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnﬁ’l‘:)l' Jezykowych I G- 0 3 (40| 0202 o8| o8| 14| 30| 30| 08 | 00 | 30| 20 0,5 0,5
2 [N2-00-wAIEZ2-3 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnﬁ’l‘:)l' Jezykowych 1L G- E 3 (40| 0202 o8| o8| 14| 30| 30| 08 | 00 | 30| 20 0,5 0,5
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 [N2-00-GOOANA-2 Google Analytics o] 3 (2] 0]2]|o0 0,8 0,0 2,2 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
2 N2-00-WIZDANANA-3 Wizualizacja danych analitycznych (0] 3 16 0 16 0 0,6 0,0 2,4 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
3 |N2-00-DATSCIE-3 Data Science o] 3 (2] 0] 12] 10 0,5 0,4 2,1 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
4 |N2-00-OPTKON-3 Optymalizacja konwersji o] 4 |24 121121 0 1,0 0,0 3,0 2,0 4,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
5  |N2-00-ANASOCMED-3 Analityka social media o] 3 (140140 0,6 0,0 2,4 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
6  |N2-00-CUSINS-3 Customer Insights o] 5 (34 12] 12 10 1,0 0,4 3,6 3,2 5,0 0,9 5,0 0,0 3,0 2,0 0,0
7 |N2-00-ANAIINTDAN-2 Analiza i interpretacja danych o] 4 |24 121 12] 0 1,0 0,0 3,0 2,0 4,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
8  |N2-00-KREWIZ-3 AL w biznesie o] 3 (2] 0] 12] 10 0,5 0,4 2,1 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych
ogot.| WP | EW | prak.
1 [N2-00-PRAKZAW1-2 Praktyka zawodowa I ZAL 9 |240| 2 [ 10 | 228] 9,0 0,0 0,0 9,0 0,0 9,0 0,0 6,0 2,0 1,0
2 |N2-00-PRAKZAW?2-3 Praktyka zawodowa II ZAL 10 (240 2 | 10 | 228 96 0,0 0,4 10,0 0,0 10,0 0,0 7,0 2,0 1,0




Wydziat:

Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS

Modut ksztalcenia wybieralnego/ w zakresie:

Studiéw Stosowanych

Marketing i sprzedaz

Marketing w cyfrowej transformacji z elementami AI

Stopien ksztatcenia: II
Profil: praktyczny
Forma studiow: niestacjonarne
Czas trwania: 3 semestry
Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
SUMA W % 36,3% | 3,4% | 60,3% | 78,3% | 36,2% | 8,9% | 94,3% | 5,7% | 73,0% 15,0% 12,0%
SUMA PUNKTOW ECTS| 105 38,1 3,6 63,3 82,2 38,0 9,3 99,0 6,0 76,6 15,8 12,6
Liczba godz. Wskazniki ECTS
™~ S S
Punkty Eq S za z = koS g
aktywnos¢ S 3 o k! s
= niewymagajaca =8 3 2 = 38
B udziatu TP & c5 2 3
= < . ) ) g2 ~ 2 s 29
_ _ _ g ) g nauczyciela & = o] S £ 5 > SR
Lp. Kod przedmiotu Nazwa przedmiotu/modutu ksztatcenia S 5 ] i = akademickieao ) © E 5 © o9 3 >
= W | ogot. | wyk. | ¢w. | p/e S 9 = o - s g g =
w o =< gl Q © £ T c
2 S| £ |858| % |8
<3 o 2 B9 g s § e o =
g1 £ |88 EE| ° | & |c%g|los2E| €8
= =0 [T N I ZNE|l=Z2ENSE 5 <
] ° X © SO 2|l 35979 2
R 8z g 2 EES(2ESE|l ¢
) © 0 iy = c a =
5 N T I 2 @ v
Moduty ksztatcenia podstawowego
1 N2-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4
2 N2-00-MARMIE-1 Marketing miedzynarodowy (e} 3 16 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 0,0 2,0 0,0 1,0
3 N2-00-ZARPRO-1 Zarzadzanie procesami (e} 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 2,0 0,0 2,0 0,0 1,0 0,0 1,0
4 N2-00-CORIDEN-2 Corporate Identity (ang) ZAL 1 12 | 12 0 0 0,5 0,0 0,5 0,0 2,0 0,5 1,0 0,0 1,0 0,0 0,0
5 N2-00-STRMAR-1 Strategie marketingowe E 4 24 | 12 | 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,2 0,8 0,0
Moduly ksztatcenia kierunkowego
1 N2-00-NOWZARMAR-1 Nowoczesne zarzadzanie marka E 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
2 N2-00-MARSPO-1 Marketing spoteczny (e} 3 16 0 16 0 0,6 0,0 2,4 3,0 0,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
3 N2-00-NOWTECHREK-2 Nowoczesne techniki reklamy (e} 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 0,0 0,0 2,0 0,0 2,0 0,0 0,0
4 N2-00-MARISPRB2B-1 Marketing i sprzedaz B2B E 4 24 | 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
5 N2-00-FORWMARISPR-1 Forecasting w marketingu i sprzedazy (e} 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
6 N2-00-BUSINT-1 Business Intelligence 0] 3 22 0 12 10 0,5 0,4 2,1 3,0 0,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
7 N2-00-NARITWZARPRO-2 |Narzedzia IT w zarzadzaniu projektem (e} 4 12 0 12 0 0,5 0,0 3,5 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
8 N2-00-SPOODPBIZ-2 Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu (e} 3 14 14 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 0,0 1,4 0,0 1,6
9 N2-00-MEDPLA-2 Media plan 0] 2 22 0 12 10 0,5 0,4 1,1 2,0 0,0 04 2,0 0,0 1,0 1,0 0,0




10 |N2-00-KOMMAR-1 Komunikacja marketingowa E | 4a]2a]2]2]o] 10| 00| 30] 20 | 00| o5 ] 40 [ o0 [ 20 2,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |N2-00-SEMDYP1-2 Seminarium dyplomowe I 0 4 22 o0 22] 0 0,9 0,0 3,1 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 2,0 1,0 1,0
2 |N2-00-SEMDYP2-3 Seminarium dyplomowe II o] 5 [30f 03] o0 1,2 0,0 3,8 5,0 0,0 0,0 5,0 0,0 3,0 1,0 1,0
Moduly ksztatcenia jezykowego
1 [N2-00-wAIEZL-2 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnﬁ’l‘:)l' Jezykowych I G- 0 3 (40| 0202 o8| o8| 14| 30| 30| 08 | 00 | 30| 20 0,5 0,5
2 [N2-00-wAIEZ2-3 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnﬁ’l‘:)l' Jezykowych 1L G- E 3 (40| 0202 o8| o8| 14| 30| 30| 08 | 00 | 30| 20 0,5 0,5
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 N2-00-OCHKON-2 Ochrona konkurencji i konsumentow (0] 3 20 0 20 0 0,8 0,0 2,2 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
2 N2-00-ADVMARK-3 Advanced Marketing Automation (0] 3 16 0 16 0 0,6 0,0 2,4 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
3 N2-00-EKSDAN-3 Eksploracja danych biznesowych (0] 3 22 0 12 10 0,5 0,4 2,1 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
4 [N2-00-DESTHINK-3 Design Thinking o] 4 |24 121121 0 1,0 0,0 3,0 2,0 4,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
5  |N2-00-NEUMAR-3 Neuromarketing 0 3|14 0 |14]0 0,6 0,0 2,4 3,0 3,0 0,0 3,0 0,0 2,0 1,0 0,0
6  [N2-00-AIBIZKOM-3 Al w biznesie i komunikacji 0 5 | 34| 12| 12| 10 1,0 0,4 3,6 3,2 5,0 0,9 5,0 0,0 3,0 2,0 0,0
7 N2-00-INNPRZED-2 Innowacyjno$¢ w przedsiebiorstwie 0 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 4,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
8  [N2-00-GOOANAL-3 Google Analytics 0 3 |2 0| 12] 10 0,5 0,4 2,1 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych
ogot.| WP | EW | prak.
1 [N2-00-PRAKZAW1-2 Praktyka zawodowa I ZAL 9 |240| 2 [ 10 | 228] 9,0 0,0 0,0 9,0 0,0 9,0 0,0 6,0 2,0 1,0
2 |N2-00-PRAKZAW?2-3 Praktyka zawodowa II ZAL 10 (240 2 | 10 | 228 96 0,0 0,4 10,0 0,0 10,0 0,0 7,0 2,0 1,0
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Kierunek:

Sumaryczne wskazniki ECTS

Modut ksztalcenia wybieralnego/ w zakresie:

Stopien ksztatcenia:

Profil:

Forma studiow:

Studiéw Stosowanych
Marketing i sprzedaz
Customer Experience
II

praktyczny
niestacjonarne

Czas trwania: 3 semestry
Obowiazuje od roku akademickiego: 2025/2026
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Moduly ksztatcenia podstawowego
1 N2-00-BHP-1 Szkolenie wstepne z zakresu BHP ZAL 0 4 0 0 4
2 N2-00-MARMIE-1 Marketing miedzynarodowy (e} 3 16 16 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 0,0 2,0 0,0 1,0
3 N2-00-ZARPRO-1 Zarzadzanie procesami (e} 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 2,0 0,0 2,0 0,0 1,0 0,0 1,0
4 N2-00-CORIDEN-2 Corporate Identity (ang) ZAL 1 12 12 0 0 0,5 0,0 0,5 0,0 2,0 0,5 1,0 0,0 1,0 0,0 0,0
5 N2-00-STRMAR-1 Strategie marketingowe E 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,2 0,8 0,0
Moduly ksztatcenia kierunkowego
1 N2-00-NOWZARMAR-1 Nowoczesne zarzadzanie marka E 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
2 N2-00-MARSPO-1 Marketing spoteczny (e} 3 16 0 16 0 0,6 0,0 2,4 3,0 0,0 0,0 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
3 N2-00-NOWTECHREK-2 Nowoczesne techniki reklamy (e} 2 12 0 12 0 0,5 0,0 1,5 2,0 0,0 0,0 2,0 0,0 2,0 0,0 0,0
4 N2-00-MARISPRB2B-1 Marketing i sprzedaz B2B E 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
5 N2-00-FORWMARISPR-1 Forecasting w marketingu i sprzedazy (e} 4 24 12 12 0 1,0 0,0 3,0 2,0 0,0 0,5 4,0 0,0 3,0 0,0 1,0
6 N2-00-BUSINT-1 Business Intelligence 0] 3 22 0 12 10 0,5 0,4 2,1 3,0 0,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
7 N2-00-NARITWZARPRO-2 |Narzedzia IT w zarzadzaniu projektem (e} 4 12 0 12 0 0,5 0,0 3,5 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
8 N2-00-SPOODPBIZ-2 Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu (e} 3 14 14 0 0 0,6 0,0 2,4 0,0 0,0 0,6 3,0 0,0 1,4 0,0 1,6
9 N2-00-MEDPLA-2 Media plan 0] 2 22 0 12 10 0,5 0,4 1,1 2,0 0,0 0,4 2,0 0,0 1,0 1,0 0,0




10 |N2-00-KOMMAR-1 Komunikacja marketingowa E | 4a]2a]2]2]o] 10| 00| 30] 20 | 00| o5 ] 40 [ o0 [ 20 2,0 0,0
Moduty przygotowania pracy dyplomowej
1 |N2-00-SEMDYP1-2 Seminarium dyplomowe I 0 4 22 o0 22] 0 0,9 0,0 3,1 4,0 0,0 0,0 4,0 0,0 2,0 1,0 1,0
2 |N2-00-SEMDYP2-3 Seminarium dyplomowe II o] 5 [30f 03] o0 1,2 0,0 3,8 5,0 0,0 0,0 5,0 0,0 3,0 1,0 1,0
Moduly ksztatcenia jezykowego
1 [N2-00-wAIEZL-2 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnﬁ’l‘:)l' Jezykowych I G- 0 3 (40| 0202 o8| o8| 14| 30| 30| 08 | 00 | 30| 20 0,5 0,5
2 |N2-00-waIEZ2-3 Z‘:]Zrlsezlzaklty]k‘;:zfnﬁ’l‘:)l' Jezykowych IT §. E 3 (a0 | o202/ o8/ o8| 14| 301 301 08 00 30| 20 0,5 0,5
Moduty ksztatcenia specjalnosciowego
1 |N2-00-DESTHINK-2 Design Thinking o] 4 [ 24|12]12] 0 1,0 0,0 3,0 2,0 4,0 0,5 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
2 |N2-00-PSYBIZPSYZM-3 :;yig:‘\’/'ogia W biznesie i psychologia 0 4 | 28| 12|16 0| 11 00 | 29 2,3 4,0 05 | 40 0,0 2,0 1,0 1,0
3 |N2-00-TRENDCX-2 Trendy w CX o] 4 20| 0]21] 0 0,8 0,0 3,2 4,0 4,0 0,0 4,0 0,0 4,0 0,0 0,0
4 |N2-00-NOWTECCX-3 Nowoczesne technologie i AT w CX o] 4 [ 2| o0o]12]10]| 05 0,4 3,1 4,0 4,0 0,4 4,0 0,0 3,0 1,0 0,0
5 N2-00-ZACKON-3 Zachowania konsumentéw 0 4 14 0 14 0 0,6 0,0 3,4 4,0 4,0 0,0 4,0 0,0 2,0 1,0 1,0
6  |N2-00-TOTEXP-3 Total experience o] 3 | 2412120 1,0 0,0 2,0 1,5 3,0 0,5 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
7 N2-00-DATSCIWIZ-3 Data science i wizualizacja danych 0 3 22 0 12 10 0,5 0,4 2,1 3,0 3,0 0,4 3,0 0,0 3,0 0,0 0,0
8  |N2-00-NARZUXUI-3 Narzedzia UX/UI o] 2 | 2|0 f12]10] 05 0,4 1,1 2,0 2,0 0,4 2,0 0,0 1,0 1,0 0,0
Moduty praktyk kierunkowych
ogot.| WP | EW | prak.
1 |N2-00-PRAKZAW1-2 Praktyka zawodowa I ZAL 9 (240 2 | 10 [ 228 9,0 0,0 0,0 9,0 0,0 9,0 0,0 6,0 2,0 1,0
2 |N2-00-PRAKZAW2-3 Praktyka zawodowa II ZAL 10 [240 2 | 10 | 228 96 0,0 0,4 10,0 0,0 10,0 0,0 7,0 2,0 1,0
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