Zatgcznik do uchwaty Senatu Uniwersytetu WSB Merito we Wroctawiu nr 180/2025 z dnia 25 listopada roku w sprawie
ustalenia programu studiow dla kierunku Marketing i sprzedaz realizowanym na Wydziale Finanséw i Zarzqdzania
Uniwersytetu WSB Merito we Wroctawiu dla cyklu ksztatcenia rozpoczynajgcego sie w roku akademickim 2025/2026 - nabér
zimowy.
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I. OGOLNA CHARAKTERYSTYKA KIERUNKU STUDIOW

nazwa kierunku studiow Marketing i sprzedaz

Poziom ksztatcenia

(studia pierwszego stopnia / studia drugiego studia drugiego stopnia 3 semestralne

stopnia / jednolite studia magisterskie)

Profil ksztatcenia

praktyczny

Forma studiow
stacjonarne/niestacjonarne

niestacjonarne

Czas trwania studiow (w semestrach)

taczna liczba punktéw ECTS dla danej formy Studia stacjonarne Studia niestacjonarne
studidw. - 90
taczna liczba godzin okreslona w programie Studia stacjonarne Studia niestacjonarne
studidw - 1074
Tytut zawodowy nadawany absolwentom magister
Wymiar praktyk zawodowych 480 godzin
Jezyk prowadzenia studiow polski
Rok rozpoczecia cyklu ksztatcenia 2025
Il. EFEKTY UCZENIA SIE
Odniesienie
do
Symbol Kierunkowe efekty uczenia sie charaktferystyk
drugiego
stopnia
zgodnie z PRK
WIEDZA

absolwent zna i rozumie

K_wo1 klientem oraz analityki rynkowe;.

w sposdb pogtebiony teorie i modele marketingowe, i
sprzedazowe w odniesieniu do zarzgdzania markg, relacjami z

P7S_WG

w sposbb pogtebiony powigzania miedzy procesami
marketingowymi i celami organizacyjnymi, oraz wptyw, jaki
K_W02 majg zmieniajace sie preferencje konsumentow, postep
technologiczny i globalizacja na dziatalnos$¢ marketingows.

P7S_WG

w sposob pogtebiony zaleznosci w ramach strategii
marketingowej i sprzedazowej, a takze ich wptyw na rozwéj
K_wo03 przedsiebiorstwa, zwtaszcza w kontekscie wspdtczesnych
trenddéw rynkowych i innowacji technologicznych.

P7S_WG

K_WO04

w sposob pogtebiony definicje i charakterystyki kompleksowych
aspektow dziatan sprzedazowych i marketingowych w ujeciu

P7S_WG




praktycznym, integrujgc wiedze z zakresu badan
konsumenckich, planowania strategicznego oraz narzedzi
analitycznych wspomagajacych procesy decyzyjne w obszarze
marketingu.

K_WO05

ekonomiczne, prawne, etyczne oraz inne uwarunkowania
zwigzane z dziatalnos$cig marketingows i sprzedazows,
uwzgledniajgc specyfike poszczegdlnych rynkdw i segmentéw
docelowych.

P7S_WK

K_WO06

uwarunkowania spotfeczne zwigzane z dziatalnoscia
marketingowa i sprzedazowsa.

P7S_WK

K_WO07

wptyw technologii i innowacji na dziatania marketingowe oraz
na efektywnosé procesdw sprzedazowych, rozumiejac ich
dtugoterminowe konsekwencje dla organizacji i Srodowiska
rynkowego.

P7S_WK

UMIEJETNOSCI
absolwent potrafi

K_U01

przewidywac i rozwigzywac ztozone i nietypowe problemy
marketingowe oraz sprzedazowe, poprzez dobdr i krytyczna
analize roznych zrédet informacji, wykorzystujgc metody
badawcze oraz techniki analityczne.

P7S_UW

K_U02

dobraé odpowiednie zrddta informacji, oceniac ich
wiarygodnos$¢ oraz prowadzi¢ analizy i interpretacje danych,
tworzac na tej podstawie syntetyczne opracowania niosgce
wartos¢ w dziataniach marketingowych i sprzedazowych.

P7S_UW

K_U03

stosowad narzedzia informacyjno-komunikacyjne w celu
przetwarzania i analizy danych marketingowych, wynikow
sprzedazy do tworzenia strategii opartej na danych.

P7S_UW

K_U04

dostosowywac istniejgce metody i narzedzia, a takze
opracowywac nowe podejscia w odpowiedzi na specyficzne
wyzwania projektdw marketingowych, przy uwzglednianiu
nieprzewidywalnosci rynkéw i zmieniajacych sie potrzeb
konsumentow.

P7S_UW

K_U05

formutowad i testowac hipotezy dotyczgce wdrozen strategii
marketingowych i sprzedazowych w praktycznym srodowisku
biznesowym, przy identyfikowaniu potencjalnych barier i
dostosowujac plany dziatan do uzyskanych wynikéw testéw.

P7S_UW

K_U06

postugiwac sie normami i standardami w zarzgdzaniu procesami

W organizacji

P7S_UW

K_U07

prowadzi¢ dziatania sprzedazowe zorientowane na klienta i
realizacje celéw biznesowych; umie identyfikowac potrzeby
klientéw, dostosowywacé oferte produktowg, stosowaé techniki
sprzedazy oraz budowac¢ dtugofalowe relacje z klientami z
zachowaniem zasad etyki handlowej.

P7S_UW

K_U08

opracowac budzet dziatarn marketingowych i sprzedazowych,
uwzgledniajgc cele strategiczne organizacji, dostepne zasoby
oraz efektywnosé kosztowa

P7S_UW

K_U09

planowaé, organizowac i realizowac dziatania marketingowe
uwzgledniajgc specyfike poszczegdlnych rynkdéw i segmentdw
docelowych.

P7S_UO,
P7S_UW

K_U10

komunikowad sie na tematy specjalistyczne w obszarze
marketingu i sprzedazy ze zréznicowanymi kregami odbiorcow,
prowadzi¢ i uczestniczy¢ w debacie.

P7S_UK




K_U11

upowszechniaé wiedze marketingowg i sprzedazowg w
Srodowisku zawodowym i akademickim, w formie prezentacji,
raportow oraz publikacji.

P7S_UK

K_U12

postugiwac sie jezykiem obcym na poziomie B2+ Europejskiego
Systemu Opisu Ksztafcenia Jezykowego.

P7S_UK

K_U13

wspotpracowaé w zespotach projektowych, kierowac pracg tych
zespotéw przy realizacji projektéw marketingowych i
sprzedazowych.

P7S_UO

K_U14

samodzielnie planowa¢ i realizowac rozwdj zawodowy poprzez
identyfikacje wtasnych potrzeb dotyczacych ksztatcenia w
obszarze marketingu oraz sprzedazy i ukierunkowywac innych
w tym zakresie

P7S_UU

KOMPETENCIJE SPOLECZNE
absolwent jest gotéw do

K_K01

do krytycznej oceny posiadanej wiedzy oraz analizy
naptywajacych informacji w sposéb obiektywny, dzieki
Swiadomej identyfikacji ograniczer wtasnych umiejetnosci i
poszukiwaniu mozliwosci ich rozszerzania, szczegélnie w
turbulentnym otoczeniu marketingu i sprzedazy.

P7S_KK

K_K02

do korzystania ze specjalistycznej wiedzy eksperckiej w
rozwigzywaniu problemow praktycznych i poznawczych.

P7S_KK

K_K03

do inspirowania i organizowania dziatai na rzecz swojego
Srodowiska spotecznego oraz interesu publicznego, poprzez
inicjowanie projektow i kampanii uwzgledniajgcych potrzeby
lokalnych spotecznosci wspierajgcych rozwdj spoteczny oraz
promujacych postawy odpowiedzialnosci spotecznej w
organizacji, przyczyniajac sie do poprawy jakosci zycia i realizacji
wspolnych wartosci.

P7S_KO

K_KO4

do rozwijania przedsiebiorczosci, poprzez dostrzeganie
mozliwosci rozwoju zaréwno w obszarze biznesu, jak i dziatan
spotecznych

P7S_KO

K_KO5

do brania odpowiedzialnosci za powierzone mu zadania
zwigzane z wykonywang pracg oraz petniong rolg zawodowa,
przestrzegania zasad etyki zawodowej i wymagania tego od
innych oraz podejmowania dziatan majgcych na celu dbatos¢ o
dorobek i tradycje zawoddéw zwigzanych ze studiowanym
kierunkiem.

P7S_KR

ll. ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC NIEZALEZNIE OD FORMY PROWADZENIA
WRAZ Z PRZYPISANIEM DO NICH EFEKTOW UCZENIA SIE | TRESCI

PROGRAMOWYCH ZAPEWNIAJACYCH UZYSKANIE EFEKTOW




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

Nazwa przedmiotu

K_Wo1

K_W02

K_W03

K W04

K_W05

K_W06

K_wo7

K_uo1

K_u02

K_uo3

K_U04

K_U05

K_U06

K_U07

K_U08

K_U09

K_U10

K_u11

K_U12

K_U13

K_U14

K_Ko1

K_Ko02

K_Ko03

K_Kos

Antropologia
kulturowa

Filozofia

Jezyk obey B2+

Praktyczne aspekty
prawa

Wspsfczesne
problemy spofeczno-
gospodarcze

Wykiad do wyboru w
jezyku obcym

Big data i analiza
danych 360

Branding

Marketing spoteczny
iESG

Negocjacje

Planowanie budzetu

Rachunkowos¢
zarzadcza

Seminarium
magisterskie




Seminarium
magisterskie

Seminarium
magisterskie

Strategie
marketingowe na
rynkach
migdzynarodowych

Zarzadzanie kanatem
sprzedazowym

Zarzadzanie z
wykorzystaniem Al

Customer Experience
- projektowanie i
realizacja

Cyberbezpieczeristwo

Design Thinking,
Product Design

Digital Innovations

Praktyka zawodowa

Reklama w erze
cyfrowej

Zaawansowany
handel elektroniczny

Praktyka zawodowa

Psychologiczne
aspekty prezentacji
handiowych

Rekrutaca i
zarzadzanie
talentami w zespole
sprzedazowym




Trening odpornosci
psychicznej i radzenia
sobie ze stresem

Trening praktycznych
umiejetnosci
negocjatora

Wspstezesne techniki
i kanaly sprzedazy

Wywieranie wplywu i
perswazja w
sprzedazy




B) ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC ORAZ TRESCI PROGRAMOWE ZAPEWNIAJACE
UZYSKANIE EFEKTOW UCZENIA SIE

Nazwa przedmiotu

Tresci programowe

Antropologia
kulturowa

Przedmiot i kierunki antropologii.

Instrumentarium antropologii kulturowej. Analiza struktury spoteczne;.

Kultura Romska.

Wielokulturowosé.

Filozofia

Szczescie

Piekno i sztuka

Moralnos¢

Wolnos¢

Prawda

Polityka

Sprawiedliwos¢

Umyst i ciato

Filozofia Boga

Nauka i wiedza

Jezyk obcy B2+

Rozumienie i analiza tekstow w jezyku obcym.

Gramatyka i stownictwo.

Komunikacja ustna w zyciu codziennym i zawodowym.

Praktyczne aspekty
prawa

Wstep do prawa cywilnego. Podmioty i przedmioty prawa.

Petnomocnictwo. Wtasnos¢ a posiadanie. Przedawnienie.

Umowy w obrocie gospodarczym z elementami windykaciji.

Przedsiebiorca i dziatalno$¢ gospodarcza.

Spotki osobowe i kapitatowe z elementami prawa upadtosciowego i
naprawczego.

Pracownik w firmie, wybrane zagadnienia z prawa pracy.

Wybrane zagadnienia z prawa rodzinnego i opiekuniczego z elementami
prawa spadkowego.

Wybrane zagadnienia z postepowania administracyjnego.

Wspodtczesne
problemy spoteczno-
gospodarcze

Globalizacja i jej wptyw na Polske.

Zachowania konsumenckie Polakow.

Rozwdéj gospodarczy polski a poziom zycia spoteczeristwa w $wietle
podstawowych miernikdw ekonomicznych.

Rynek pracy — uwarunkowania, problemy, tendencje.

Polityka fiskalna panstwa, jej charakterystyka oraz ocena.

Polityka monetarna panstwa, jej charakterystyka i ocena.

Kierunki i problemy rozwoju oraz dynamika handlu zagranicznego Polski.

Big data i analiza
danych 360

Wstep do Big Data (definicje, architektura, narzedzia wykorzystywane w
obszarze baz danych i Big Data).

Wybrane narzedzia analityczne. Przeglad wybranych metod analitycznych
w odniesieniu do marketingu.

Analiza i prezentacja danych w arkuszu kalkulacyjnym.

Bazy danych (systemy baz danych i wykorzystywane w nich jezyki
zapytan).

Zastosowania jezyka SQL w analizach BI.

Charakterystyka systemow BI, Cykl projektowy w Big Data.

Metody i narzedzia budowy pulpitéw menedzerskich.

Podsumowanie wiadomosci, wizualizacje w Big Data.




Branding

Istota brandingu. Rola brandingu w dziatalnosci marketingowej
przedsiebiorstwa

Metodyka ksztattowania wizerunku marki i komunikacyjne identyfikatory
marki

Zarzadzanie markg i produktem i jego uwarunkowania

Orientacje brandingowe przedsiebiorstw, diagnoza i ocena potencjatu
brandingowego firmy
i produktow

Kreowanie wizerunku marki i kody komunikacji

Wprowadzenie nowej marki na rynek - etapy tworzenia nowej marki.
planowanie, realizacja
i kontrola procesu

Pozycjonowanie marki

Silna marka jako podstawa przewagi konkurencyjnej firmy. Wyznaczniki
silnej marki

Monitoring marki. Efektywnosc i kontrola realizacji dziatan
brandingowych

Marketing spoteczny i
ESG

Idea i geneza marketingu spotecznego.

Zastosowanie narzedzi marketingu spotecznego.

Idea partnerstwa w marketingu spotecznym.

Spoteczna odpowiedzialnos¢ biznesu (CRS) oraz ESG jako czynnik
rozwoju marketingu spotecznego.

Cause Marketing — przyktad strategii marketingu spotecznego
(zastosowanie, wykorzystanie).

Kanaty komunikacji w marketingu spotecznym.

Kampanie spoteczne — zasady projektowania.

Kampanie spoteczne - projektowanie i realizacja.

Raportowanie ESG.

Negocjacje

Wprowadzenie do tematyki negocjacji.

Wstep do teorii gier.

Fazy i przygotowanie negocjacji.

Cechy negocjatoréw.

Typy osobowosci oraz zachowan.

Umiejetnosci negocjatora — stuchanie, pytanie, czytanie.

Trudne sytuacje negocjacyjne.

Planowanie budzetu

Finanse osobiste. Planowanie budzetu gospodarstwa domowego.
Ptynnosc¢ finansowa. Narzedzia zarzgdzania finansami osobistymi.

Zarzadzanie oszczednosciami. Przeglad ofert bankéw w zakresie
oszczednosci, rodzajéw rachunkow.

Zarzadzanie inwestycjami. Rodzaje inwestycji gospodarstwa domowego.
Ryzyko inwestycji.

Dochdd pasywny w planowanym budzecie.

Zrédta finansowania gospodarstw domowych. Planowanie budzetu z
uwzglednieniem kredytéw i pozyczek. Analiza ofert bankéw oraz
pozyczkowych instytucji pozabankowych. Obcigzenie dla budzetu
domowego.

Ubezpieczenia w planowanym budzecie. Rodzaje ubezpieczen w
gospodarstwie domowym. Weryfikacja ofert ubezpieczeniowych. Koszt
transferu ryzyka do zaktadu ubezpieczen.

Upadtosé konsumencka.

Rachunkowosé
zarzadcza

Istota i znaczenie rachunkowosci zarzadczej. Pojecia i systematyka
kosztéw. Pojecie i zakres rachunku kosztow.




Obliczanie progu rentownosci, analiza wptywu zmian kosztéw statych i
zmiennych na rentownos¢ produkcji.

Grupowanie i systematyka kosztéw dla potrzeb zarzadzania.

Rozliczenia i kalkulacje kosztéw jako podstawa prawidtowosci
sprawozdan finansowych oraz decyzji gospodarczych

Przeprowadzenie rozliczania kosztow i kalkulacji kosztéw dla potrzeb
podejmowania decyzji.

Modele rachunku kosztédw — rachunki kosztédw standardowych, ABC,
zmiennych.

Obliczanie kosztéw w réznych modelach rachunku kosztéw oraz ich

wykorzystanie do prawidtowego sporzgdzania sprawozdan finansowych i

podejmowania decyzji.

Metody zarzadzania kosztami — budzetowa kontrola i analiza kosztéw

Tworzenie budzetu kosztow i dokonanie analizy odchylen.

Wybrane krétkookresowe i dtugookresowe rachunki decyzyjne
przychodéw, kosztow i wynikow

Seminarium
magisterskie

Analiza literatury

Przygotowywanie i konsultowanie drugiego rozdziatu teoretycznego
pracy.

Metodyka pisania pracy magisterskiej.

Analiza literatury.

Przygotowanie i konsultowanie rozdziatu metodycznego.

Przygotowanie czesci teoretycznej pracy na podstawie pozyskanych
Zrodet

Zaprojektowanie i realizacja badan empirycznych

Dokonczenie badan empirycznych i analiza ich wynikdéw.

Przygotowanie konspektu pracy magisterskie;j.

Przygotowanie i konsultowanie rozdziatu empirycznego i dokoriczenie
pracy magisterskiej.

Omaowienie napisanej czesci pracy magisterskiej

Omodwienie catosci pracy.

Omodwienie catosci pracy po korektach sugerowanych przez Promotora.

Strategie
marketingowe na
rynkach
miedzynarodowych

Wprowadzenie do marketingu miedzynarodowego.

Orientacja etnocentryczna i marketing lokalny.

Orientacja policentryczna. Marketing multilokalny.

Orientacja geocentryczna i marketing globalny.

Produkt w marketingu miedzynarodowym.

Cena w marketingu miedzynarodowym.

Dystrybucja w marketingu miedzynarodowym.

Promocja w marketingu miedzynarodowym.

Zarzadzanie kanatem
sprzedazowym

Definicja i znaczenie kanatéw sprzedazy w strategii firmy.

Projektowanie modelu sprzedazy dla produktu/ustugi.

Wyboru partneréw i budowy ekosystemu sprzedazy.

Wyzwania w zarzadzaniu dystrybucja.

Charakterystyka modeli B2B, B2C, D2C, B2B2C, dropshipping.

Rodzaje i struktura kanatéw sprzedazy.

Optymalizacja i badanie efektywnosci kanatéw dystrybucji.

Modele wspodtpracy z dystrybutorami i posrednikami.

Nowoczesne technologie w sprzedazy i digitalizacja.

Logistyka i zarzadzanie taricuchem dostaw.

Aspekty prawne i etyczne w zarzadzaniu kanatami sprzedaz.

Analiza strategii sprzedazowej wybranych firm.

Wspétczesne podejscia do strategii i ich ewolucja w dobie Al
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Projektowanie Al governance framework

Projektowanie scenariuszy strategicznych z pomocg Al

Budowanie modeli predykcyjnych

Integracja Al z procesem zarzgdzania strategicznego

Projektowanie implementacji Al w istniejgcych procesach strategicznych

Ryzyka strategiczne zwigzane z implementacjag Al

Al Risk Assessment (AIRA) wedtug Al Act - ryzyka zwigzane z systemami
sztucznej inteligencji w organizacji

Zarzadzanie z

wykorzystaniem Al Projektowanie mapowania proceséw biznesowych pod katem

automatyzacji

Strategia cyfrowa jako fundament przewagi konkurencyjnej

Analiza Customer Journey z identyfikacjg punktéw automatyzacji

Analiza otoczenia i trenddéw przy uzyciu Al

Projektowanie analiz otoczenia przy uzyciu Al

Wykorzystanie Al w analizie wewnetrznych zasobdw i kompetencji

Audyt kompetencji cyfrowych organizacji

Etyka strategiczna i zarzgdzanie odpowiedzialne w dobie automatyzacji

Customer Experience - projektowanie i realizacja

Cyberbezpieczenstwo

Specjalnosé: Digital Design Thinking, Product Design

marketing (tylko Digital Innovations

forma niestacjonarna) | Praktyka zawodowa

Reklama w erze cyfrowej

Zaawansowany handel elektroniczny

Praktyka zawodowa

Psychologiczne aspekty prezentacji handlowych

Specjalnos¢: . - ; :
pec] Rekrutacja i zarzadzanie talentami w zespole sprzedazowym

Psychologi 7
sychologia sprzedazy Trening odpornosci psychicznej i radzenia sobie ze stresem

(tylko forma - — " :
Trening praktycznych umiejetnosci negocjatora

niestacjonarna) - —— >
Wspdtczesne techniki i kanaty sprzedazy

Wywieranie wptywu i perswazja w sprzedazy

*Tresci programowe mogq ulega¢ modyfikacjom w procesie doskonalenia programéw studiéw, w celu
zapewnienia ich aktualnosci oraz dostosowania do oczekiwarn rynku pracy.
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IV. PROGRAM STUDIOW

Specjalnosci proponowane na kierunku Marketing i sprzedaz
- Digital marketing (tylko forma niestacjonarna)
- Psychologia sprzedazy (tylko forma niestacjonarna)

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN NAUKOWYCH

Dyscypliny naukowe % PUNKTOW ECTS

Nauki o zarzadzaniu i jakosci 100%

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika Liczba punktéow ECTS

Lacznahllzcz.ba, punkto(;/: ECTSP; Jzalt:qzstutlzler;t r.nu5|duzz.yfkac w STUDIA STUDIA
ramach zajgt prowagzonycn z bezposrecnim udziaiem STACJONARNE | NIESTACJONARNE
nauczycieli akademickich lub innych oséb prowadzacych . 378
zajecia ’

. . _ STUDIA STUDIA
taczna I.|czba punlftf)w EC:TtS przyporzgdkowana zajeciom STACJONARNE | NIESTACJONARNE
ksztattujgcym umiejetnosci praktyczne . 606

taczna liczba punktdw ECTS, jaka student musi uzyska¢ w
ramach zajec z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk
spotecznych — w przypadku kierunkéw studiéw 5
przyporzgdkowanych do dyscyplin w ramach dziedzin innych
niz odpowiednio nauki humanistyczne lub nauki spoteczne

taczna liczba punktdw ECTS przyporzgdkowana zajeciom do

43
wyboru
taczna liczba punktdw ECTS przyporzadkowana praktykom 20
zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

Zgodnie z Regulaminem studidw Uniwersytetu WSB Merito we Wroctawiu, praktyki zawodowe sg
obowigzkowe a zasady ich realizacji, tresci programowe, metody ksztatcenia, efekty uczenia sie, czy
metody weryfikacji osiggniecia efektdw uczenia sie etc. okreslajg, podobnie jak w przypadku innych
zaje¢ przewidzianych w programie studiow, karty przedmiotow ,,Praktyka zawodowa”.

Wymiar praktyk zawodowych dla studiow Il stopnia wynosi min. 480 godzin dydaktycznych/12 tygodni.
Praktyki realizowane i zaliczane sg w semestrach, w ktdrych w programie studidow przewidziany jest
przedmiot , Praktyka zawodowa”.

Student organizuje praktyki indywidualnie i jest zobowigzany do ztozenia deklaracji, na ktorej

pracodawca potwierdza mozliwos$¢ realizacji programu praktyk w danej placéwce/firmie/instytucji.
Student ma mozliwos¢ skorzystania z pomocy uczelni w przygotowaniu do rekrutacji na praktyki.
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Z programu praktyk oraz zatozen przedmiotu praktyka zawodowa okreslonych w karcie przedmiotu a
takze z Regulaminu praktyk zawodowych wynikajg bezposrednio miejsca, w ktérych realizowane sg
praktyki. Uczelnia monitoruje miejsca praktyk pod katem ich przystosowania do osiggania efektow
uczenia sie przypisanych do praktyk na danym kierunku, mozliwosci realizacji programu praktyk oraz
predyspozycji i preferencji studenta. Praktyki realizowane s3 w podmiotach, ktdre zapewniajg
praktykantom opikeuna praktyk, odpowiednie stanowiska pracy odpowiadajgce zakresowi przysziej
dziatalnosci zawodowej (dostep do komputera, Internetu, profesjonalne oprogramowania etc.).

Procesem organizowania i koordynowania praktyk zajmujg sie dedykowani poszczegdlnym kierunkom
pracownicy Biura Karier (BK). Nadzdér merytoryczny nad realizacjg praktyk zawodowych sprawuje
opiekun praktyk zawodowych z ramienia Uczelni.

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

Weryfikacja efektéw uczenia sie stanowi uniwersalny system umozliwiajgcy monitorowanie,
sprawdzanie i ocenianie procesu uczenia sie studenta w trakcie catego cyklu ksztatcenia w uczelni.
W doborze metod weryfikacji uwzglednia sie rodzaje efektow (wiedza, umiejetnosci, kompetencje
spoteczne), etapy ksztatcenia (I stopien, Il stopien), kierunki/programy studiéw (merytoryka), a takze
tresci (teoretyczne, praktyczne) i formy zaje¢ (wyktad, ¢wiczenia, lektorat, konwersatorium,
laboratorium, seminarium, praktyka zawodowa). W uczelni przyjmuje sie okreslone sposoby
weryfikacji efektéw uczenia sie: egzaminy (ustne lub pisemne), prace kontrolne, kolokwia, projekty,
a takze inne aktywnosci zlecone przez dydaktyka, takie jak np.: ¢wiczenia/zadania indywidualne
i grupowe, case study, dyskusje dydaktyczne/debaty, prezentacje, gry dydaktyczne. Zréznicowanie
metod weryfikacji pozwalana na catosciowe kontrolowanie postepéw w procesie uczenia sie studenta.
Szczegétowe informacje, co do zasad i sposobdw weryfikacji i oceny osiggniecia efektow uczenia sie
w odniesieniu do poszczegdlnych kurséw/przedmiotdéw, zamieszczone sg w kartach przedmiotéw.
Poziom osiggniecia efektdw uczenia sig studenta dokumentuje sie:

- w przypadku wyktadu, éwiczenia, lektoratu, konwersatorium, laboratorium, seminarium — w
protokole egzaminu/zaliczenia,

- w przypadku praktyki zawodowej — w protokole zaliczenia praktyki,

- w przypadku egzaminu dyplomowego — w protokole egzaminu dyplomowego.

Sposoby weryfikacji i oceny efektow uczenia sie podlegajg statej kontroli Metodyka oraz Wydziatowego
Zespotu ds. Jakosci Ksztatcenia.

E) WYKAZ ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC Z PRZYPISANIEM PUNKTOW ECTS

Studia niestacjonarne
L.p. Przedmiot Semestr | ECTS
Antropologia kulturowa Il
Filozofia Il
Jezyk obcy B2+ Il
Praktyczne aspekty prawa Il
Wspotczesne problemy spoteczno-gospodarcze I
Wyktad do wyboru w jezyku obcym Il
Big data i analiza danych 360 Il
Branding Il
Marketing spoteczny i ESG I
Negocjacje I
Planowanie budzetu I
Rachunkowo$¢ zarzadcza Il
Seminarium magisterskie I
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14. Seminarium magisterskie Il 2
15. Seminarium magisterskie i 6
16. Strategie marketingowe na rynkach miedzynarodowych I 4
17. Zarzadzanie kanatem sprzedazowym I 4
18. Zarzadzanie z wykorzystaniem Al Il 4
19. Przedmioty specjalnosciowe 1] 35
tacznie: 90
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