Nazwa kierunku ksztalcenia: ZARZADZANIE

Dziedzina nauk spotecznych

Rodzaj zajec: Forma zaje¢:
C_Grupa zaj¢¢ do wyboru Wyktad
Prowadzacy:

Poziom studiow: studia drugiego stopnia (7PRK)

Profil ksztalcenia: ogélnoakademicki

Nazwa podstawowej jednostki organizacyjnej uczelni prowadzacej kierunek:
Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych

Nazwa przedmiotu ksztalcenia: WSTEP DO ZARZADZANIA SPRZEDAZA

Wyklad

Cele ksztalceni

C1. Zapoznanie studentéw z wiedzg z zakresu organizacji dzialu sprzedazy w instytucji

C2. Przekazanie wiedzy z zakresu funkcji i znaczenia poszczegdlnych struktur instytucjonalnych
umozliwiajacych zrozumienie ich konkurencyjno$ci na rynku.

C3. Przekazanie wiedzy na temat funkcjonowania profesjonalnego dziatu sprzedazy i badania jego
efektywnosci

C4. Ksztattowanie umiejetnos$ci organizacji i zarzadzania dzietem sprzedazy

C5. Ksztaltowanie umiej¢tnoscei skutecznego sprzedawcy

Przedmiot wprowadzajacy: -

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji:
Wsl. -

Metody ksztalcenia:

Mk1 Wyklad z prezentacja multimedialng
MK2 Dyskusja

MKk3 Burza mozgow

Mk4 Metoda problemowa

MKS5 Konsultacje

Program ksztalcenia (tresci nauczania):

T1. Formuta zarzadzania sprzedaza;

T2. Zadania szefa dziatu sprzedazy

T3. Planowanie sprzedazy - dzi$ i jutro;

T4. Budowanie profesjonalnego zespotu sprzedawcow;
T5. Wyszukiwanie talentow;

T6. Doskonalenie zespotu sprzedawcow;

T7. Programy wynagrodzen jako motor ponadprzecigtnych wynikow;
T8. Plan dziatan sprzedazowych

T9. Badanie efektywnosci i zarzadzanie nia;

T10. Coaching i dziatania doradcze;

T11. Budowanie lojalnosci klientow,

T12. CRM w sprzedazy




Literatura podstawowa:
1. Tracy B., Zarzqdzanie sprzedazq, Wydawnictwo MT Biznes, Warszawa 2016;
2.  Lorimer Sally E., Sinha Prabhakant, Zoltners Andris A., Zwigkszanie efektywnosci dziatu
sprzedazy, Wolters Kluwer, Warszawa 2013.

Literatura uzupelniajaca:
1. Holmes C. Zarzqdzanie sprzedazq. Praktyki najlepszych, Wydawnictwo MT Biznes, Warszawa
2008;
2. Simpkins R.A., Sztuka zarzgdzania sprzedazq : zbuduj i rozwijaj dzial sprzedazy od A do Z,
(thum.) Podsiadlik A., Boréwka E., Wydawnictwo Helion, Gliwice 2006.

Sposoby oceny (f — formujgca, p — podsumowujaca):
F1 Aktywno$¢ na zajegciach

P1 Egzamin pisemny

P2 Projekt zespotu sprzedazowego

Efekty uczenia si¢ dla przedmiotu

Wyktad
Odniesienie
Symbol'efe.ktu Opis efektu uczenia si¢ efektu do efektu
tiezenia sig kierunkowego

El W Student zna w stopniu poglebionym i rozumie znaczenie K W11

- organizowania profesjonalnego dziatu sprzedazy. K W19

Student zna w stopniu poglebionym i rozumie wymagania K W11

E2 W stawiane cztonkom zespotu sprzedazowego, ich motywacje oraz K W19
koniecznos¢ ciaglego podnoszenia ich kompetencji. -

Student zna w stopniu pogtebionym i rozumie cele, zadania i K Wil

E3 W metody monitorowania sprzedazy zar6wno od strony organizacji K W19
jak i klientow. -

K U04

4 U Student potraﬁ zq'rganizowaé dzial sprzedazy uwzgledniajac K U09

- potrzeby organizacji. K U10

K Ul13

. . . . K U04

Student potrafi zaplanowac sprzedaz wykorzystujac tradycyjne i K U09

ES U nowoczesne narzedzia i metody. K U10

K U13

Student potrafi zbudowal systemy motywacyjne dla E—ggg

E6 U pracownikow sprzedazy oraz przygotowac indywidualne plany K U10

sprzedazowe K U3

E7 K Student ma s'wi'e.ldorn.oéc' etyki w procesie sprzedazy oraz w K K07
- budowaniu relacji z klientami. -

Student wykazuje si¢ odpowiedzialnoscia za zobowigzania K K01

E8 K jakich podjat si¢ w procesie sprzedazy zar6wno w stosunku do K KO05

klientow jak i pracownikow dziatu sprzedazy. K K06



http://ksiegarnia.pwn.pl/autor/Lorimer+Sally+E..html
http://ksiegarnia.pwn.pl/autor/+Sinha+Prabhakant.html
http://ksiegarnia.pwn.pl/autor/Zoltners+Andris+A..html
http://ksiegarnia.pwn.pl/kategoria/125023,30787/wydawca/wolters-kluwer.html
http://sowaonline.humanitas.edu.pl/sowacgi.php?KatID=0&typ=record&001=Hum_Sc10009801
http://sowaonline.humanitas.edu.pl/sowacgi.php?KatID=0&typ=record&001=Hum_Sc10009801
http://sowaonline.humanitas.edu.pl/sowacgi.php?KatID=0&typ=repl&view=1&sort=bytitle&plnk=__wydawca_Helion

Tabela odniesien efektow uczenia sie do celu ksztalcenia, tresci ksztalcenia, metod ksztalcenia i
sposobow oceny

Odniesienie Odniesienie Odniesienie | Odniesienie
Symbol daneeo efektu danego Odniesienie danego efektu danego danego
efektu doge foktu efektu do do tresci ksztatcenia efektu do efektu do
uczenia si¢ Kierunkowego celu (nauczania) metod SPOSObOw
89 | ksztalcenia ksztatcenia oceny
Wiedza
K Wil
El W K W19 Cl T1, T2, T3, T4 Mk1, Mk5 P1
K Wil
E2 W K W19 C3 T5,T6,T7, T10 Mk1, Mk5 P1
K Wil
E3 W K W19 C2 T8, T9, T11,T12, T13 Mk1, Mk5 P1
Umiejetnosci
K U04
K U09 Mk2 —
E4 U K_U10 C4,C5 T2, T4, T5 MKS F1, P2
K Ul13
K U04
K U09 Mk2 —
E5 U K_U10 C4,C5 T3, T8, T11, T12 MK5 F1, P2
K Ul13
K U04
K U09 Mk2 —
E6 U K_U10 C4,C5 T6, T7,T9, T10 MK5 F1, P2
K Ul13
Kompetencje
E7 K K K07 Cl-C5 T1-TI12 hﬁi; F1,P1, P2
K K01 Mk] —
E8 K K K05 Cl1-C5 T1-TI12 MK5 F1,P1, P2
K K06




Formy zaje¢ i punkty ECTS

Srednia liczba godzin na Liczba
zrealizowanie aktywnosci na punktow
Forma zaje¢ Forma aktywno$ci studenta studiach ECTS
niestacjonarnych | stacjonarnych
3
Wyktad 12 30
Cwiczenia
Seminarium
Praktyka Kontakt z nauczycielem
zawodowa akademickim
Lektorat
Konwersatorium
Wyktad
monograficzny
Czytanie wskazanej literatury 3 15
Rozw1a(zlywame zadan i 20 10
problemow
Przygotowanie 20 10
projektu/prezentacji/referatu
Praca wlasna | Przygotowanie sprawozdania z
studenta wykonanych ¢wiczen
Prz.ygot(.)wanle si¢ do 20 10
zaliczenia
Przygotowanie si¢ do
egzaminu
Inne (jakie?)...........
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu 75
Liczba punktéow ECTS dla przedmiotu 3




Nazwa kierunku ksztalcenia: ZARZADZANIE

Dziedzina nauk spolecznych

Rodzaj zajec: Forma zajec:
C_Grupa zaj¢¢ do wyboru Cwiczenia
Prowadzacy:

Poziom studiéw: studia drugiego stopnia (7PRK)

Profil ksztalcenia: ogélnoakademicki

Nazwa podstawowej jednostki organizacyjnej uczelni prowadzacej kierunek:
Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych

Nazwa przedmiotu ksztalcenia: STRATEGIE SPRZEDAZY

Cwiczenia

Cele ksztalceni

Cl. Zapoznanie studentow z wiedza z zakresu istoty 1 miejsca strategii sprzedazowych w
przedsigbiorstwie

C2. Przekazanie wiedzy z zakresu budowania i wykorzystania strategii sprzedazy

C3. Przekazanie wiedzy na temat kompetencji menedzeréw sprzedazy

C4. Ksztattowanie umiejetnosci budowania i wykorzystania strategii sprzedazy

C5. Ksztaltowanie umiejetnoscei skutecznego sprzedawcy

Przedmiot wprowadzajacy:
Psychologia sprzedazy

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji:
Wsl. Wiedza z zakresu psychologii sprzedazy

Metody ksztalcenia:

Mk1 Wyklad z prezentacja multimedialng
MKk2 Dyskusja

MKk3 Burza mozgow

Mk4 Case study

MKS Konsultacje

Program ksztalcenia (tre$ci nauczania):

T1. Istota i miejsce strategii sprzedazowej w przedsigbiorstwie.
T2. Zatozenia strategii sprzedazy.

T3. Rodzaje i struktura strategii sprzedazy.

T4. Proces budowy strategii sprzedazy.

T5. Cele sprzedazowe firmy.

T6. Plan sprzedazy i jego sktadowe.

T7. Warunki skutecznej implementacji strategii sprzedazy.

T8. Ocena kompetencji menedzerow sprzedazy.

T9. Organizacja pracy zespotdw sprzedazowych.

Literatura podstawowa:
1. Grzybek R., Magia sprzedazy -techniki i ¢wiczenia, Wydawnictwo MT Biznes, Warszawa 2017,
2. Cespedes F.V., Jak tworzy¢ i wdraza¢ wygrywajaca strategie sprzedazy?, Wydawca ICAN Institute,
Warszawa 2017,
3. Sandler D. H., Zasady Sandlera. 49 ponadczasowych zasad sprzedazy, Wydawnictwo Wolters
Kluwer Polska, Warszawa 2014;
4. Zoltners A.A., Prabhakant S., Lorimer S., Zwiekszanie efektywnos$ci dzialu sprzedazy, Wolters




Kluwer Polska SA, Warszawa 2013;
5. Cybulski K., Zarzadzanie dzialem sprzedazy firmy, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2010.

Literatura uzupelniajaca:
1. Roff-Marsh J., Machina sprzedazowa, Wydawca ICAN Institute, Warszawa 2017;
2. Obloj K., Strategia organizacji, PWE, Warszawa 2007,
3. Stinnett B., Mysl jak Twoj klient. Strategia rozwoju sprzedazy, Onepress, Gliwice 2005.

Sposoby oceny (f — formujgca, p — podsumowujaca):
F1 Aktywno$¢ na zajeciach

P1 Egzamin ustny

P2 Projekt strategii sprzedazowej

Efekty uczenia si¢ dla przedmiotu

Cwiczenia
Se}?elﬁﬁl Opis efektu uczenia si O mesEnt GEim i
.. p ¢ efektu kierunkowego
uczenia si¢
Student zna w stopniu poglebionym i rozumie zagadnienia K WI5
El W dotyczace istoty i miejsca strategii sprzedazy K W17
w przedsigbiorstwie. K W18
. . . . . K W15
Student zna w stopniu poglebionym 1 rozumie poziomy -
E2_W budowanych strategii w przedsi¢gbiorstwach K_Wi7
udowany gii w przedsic wach. K WI8
Student zna w stopniu poglebionym 1 rozumie zakres K W15
E3 W obowigzkéw 1 kompetencje osob i sposoby zarzadzania osobami K W17
zajmujgcymi si¢ sprzedazg w przedsigbiorstwie. K W18
FA U Student potrafi zbudowa¢ i wprowadzi¢ w zycie, a takze K Ul1l
- dokona¢ weryfikacji istniejgcej strategii sprzedazy. K U17
Student posiada umiejetnosci niezbedne do budowania zespotow
. : . h K U1l
E5 U sprzedazowych biorgc pod uwage kompetencje poszczegdlnych -
! K U17
cztonkow zespotu. -
E6 K Studegt J'est gotowy do dziatania w sposob innowacyjny i K KO8
- przedsigbiorczy. -
Student jest gotowy do pracy indywidualnej i w zespole, K KO1
- inicjujgc nowe pomysly i rozwigzania. K K02

Tabela odniesien efektow uczenia sie do celu ksztalcenia, tresci ksztalcenia, metod ksztalcenia i
sposobéw oceny

Odniesienie QEmEnEne Odniesienie danego Odniesienie .
Symbol danego . . Odniesienie
danego efektu efektu do tresci danego efektu
efektu efektu  do . danego efektu do
.. do efektu ksztatcenia do metod ;
uczenia si¢ ) celu . . sposobow oceny
kierunkowego Ksztalcenia (nauczania) ksztatcenia
Wiedza
K W15
El W K W17 Cl T1 Mkl1, Mk5 P1
K WIS
K W15
E2 W K W17 C2 T2 -T7 Mk1, Mk5 P1
K WIS
K W15
E3 W K W17 C3 T8, T9 Mk1, Mk5 P1
K W18
Umiejetnosci

2




K Ul1 Mk2, MKk3,
E4 U K U17 C4,C5 T1-T7 Mkd, MK5 F1, P2
K U1l Mk2, MKk3,
E5 U K U17 C4,C5 T8, T9 Mkd, MK5 F1, P2
Kompetencje
E6 K K KO8 Cl1-C5 T1-T9 Mkl1 — Mk5 F1,P1, P2
K K01
E6 K K K02 Cl1-C5 T1-T9 Mkl — Mk5 F1,P1, P2
Formy zaje¢ i punkty ECTS
Srednia liczba godzin na zrealizowanie Liczba
"y . Kts
Forma zajec Forma aktywnosci studenta ak osci na studiach p%nCTOSW
niestacjonarnych | stacjonarnych
3
Wyktad
Cwiczenia 20 30
Seminarium
Praktyka Kontakt z-nal}c.zymelem
akademickim i inng osobg
zawodowa L
prowadzaca zajecia
Lektorat
Konwersatorium
Wyktad
monograficzny
Czytanie wskazanej literatury 10 15
Rozwigzywanie zadan i
; 15 10
problemow
Przygotowanie 20 10
projektu/prezentacji/referatu
Praca wiasna Przygotowanie sprawozdania z
studenta wykonanych ¢wiczen
Przygotowanie si¢ do
zaliczenia
Przygqtowame si¢ do 10 10
egzaminu
Inne (jakie?)...........
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu 75
Liczba punktéw ECTS dla przedmiotu 3




Nazwa kierunku ksztalcenia: ZARZADZANIE

Dziedzina nauk spolecznych

Rodzaj zajec: Forma zajeé:
C_Grupa zaj¢¢ do wyboru Cwiczenia
Prowadzacy:

Poziom studiow: studia drugiego stopnia (7PRK)

Profil ksztalcenia: ogélnoakademicki

Nazwa podstawowej jednostki organizacyjnej uczelni prowadzacej kierunek:
Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych

Nazwa przedmiotu ksztalcenia: PRZYWODZTWO

Cwiczenia

Cele ksztalceni

C1. Zapoznanie studentéw z wiedzg z zakresu roli przywddztwa w organizacji oraz w procesach
przemian strukturalnych i gospodarczych

C2. Przekazanie wiedzy z zakresu roznych teorii przywodztwa

C3. Ksztaltowanie umiejetnosci wykorzystania wiedzy z zakresu przywodztwa do wywierania
wplywu na dzialania grupy/zespotu

C4. Ksztaltowanie umiejetnosci skutecznego sprzedawcy

Przedmiot wprowadzajacy:

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji:
Wsl.

Metody ksztalcenia:

Mk1 Wyklad z prezentacjg multimedialng
MK2 Dyskusja

MKk3 Burza moézgow

Mk4 Case study

MKS5 Konsultacje

Program ksztalcenia (tresci nauczania):
T1. Przewodzenie, jako funkcja zarzadzania.
T2. Ewolucja podejscia do funkcji personalne;.
T3. Przywddztwo a zarzadzanie.
T4. Okreslenia przywodztwa.
T5. Przywodztwo a wiadza. Rodzaje wiadzy.
T6. Przywddztwo, jako wptyw na postawy grupy.
T7. Teorie przywodztwa:

- teorie wielkich ludzi,

- teorie cech przywodczych,

- teorie sytuacyjne (stylu przewodzenia),

- teorie transakcyjne,

- teorie behawioralne,

- teorie transformacyjne,

- przywodztwo stuzebne,

- przywodztwo personalistyczne,

- przywodztwo przez wartosci.




Literatura podstawowa:

1. Rock D., Ciche przywddztwo. SzeS¢ krokéw do polepszenia efektywnosSci w pracy,
Wydawnictwo Rebis, Warszawa 2019

2. Opracowanie zbiorowe, (wydanie pol. Krzyzanowski K.), Prawdziwe przywodztwo.
Inteligencja emocjonalna, Harvard Business Review, Wydawnictwo Onepress, Warszawa
2019;

3. Trzcinski T., Przywddztwo transformacyjne i charyzmatyczne. Teoria i praktyka,
Wydawnictwo Ridero, Warszawa 2018.

Literatura uzupelniajaca:
1. Jocko W., Leif B., Ekstremalne przywodztwo. Elitarne taktyki Navy SEALs w zarzadzaniu,
Wydawnictwo SQN, Warszawa 2017;
2. Blanchard K., Przywddztwo wyzszego stopnia, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa
2016;
3. Tracy B., Przywodztwo, Wydawnictwo MT Biznes, Warszawa 2015.

Sposoby oceny (f — formujgca, p — podsumowujaca):

F1 Aktywno$¢ na zajeciach

P1 Egzamin ustny

P2 Projekt analizy i oceny przyktadéw przywodztwa w organizacjach

Efekty uczenia si¢ dla przedmiotu

Cwiczenia
Symbol
efektu Onis efektu uczenia si Odniesienie efektu do
uczenia p ¢ efektu kierunkowego
si¢
El W Student zna w s.top.m.u pogi@blqnym 1 rozumie zagadnlenla K Wo7
- dotyczace istoty i miejsca przywodztwa w organizacji. -
Student zna w stopniu poglebionym i rozumie rézne teorie K Wo7
E2 W | przywodztwa ich charakterystyczne elementy i specyfike ich K W19
wykorzystania. -
E3 W Student zna w stopniu poglebionym i rozumie przywodztwo K W07
- w kontekScie wplywu na funkcjonowanie grupy/zespotu.
Student potrafi zastosowa¢ odpowiednie metody i narzedzia E_g(l);
E4 U | do opisu oraz analizy probleméw dotyczacych kierowania K Ul3
ludZmi. K Ula
. . L K _U01
Student posiada umiejetno$ci niezbedne do wyboru K U2
E5 U | odpowiedniej, dla organizacji, teorii przywodztwa w K U3
kontekscie efektywnego jej funkcjonowania. K Ula
E6 K Student jest gotowy do dzialania w sposob innowacyjny, K K07
- przedsigbiorczy 1 zgodny z zasadami etyki. K KO8
Student jest gotowy do pracy indywidualnej i w zespole, K KO1
- inicjujagc nowe pomysty i rozwigzania. K K02
Tabela odniesien efektow uczenia si¢ do celu ksztalcenia, tresci ksztalcenia, metod ksztalcenia i
sposob6w oceny
Symbol | Odniesienie Ocllr;;s:le;ne Odniesienie danego Odniesienie Odniesienie
efektu | danego efektu & efektu do tresci danego efektu | danego efektu
. efektu do . p
uczenia do efektu celu ksztatcenia do metod do sposobow
si¢ kierunkowego Kksztatcenia (nauczania) ksztatcenia oceny
Wiedza




El W K W07 Cl T1-T5 Mkl1, Mk5 P1
K W07
E2 W K W19 C2 T7 Mkl1, Mk5 P1
E3 W K W07 C1,C2 T6 Mk1, Mk5 P1
Umiegjetnosci
K _U01
K Ul12 Mk2, MKk3,
E4 U K UI3 C3,C4 T7 M4, Mk5 F1, P2
K Ul4
K _U01
K Ul12 T1, T2, T3, T4, T5, Mk2, MKk3,
ES U K Ul13 €3, ¢4 T7 Mk4, Mk5 Fl1, P2
K Ul4
Kompetencje
K K07
E6 K K KO8 Cl-C4 T1-T7 Mkl — Mk5 F1,P1, P2
K K01
E6 K K K02 Cl-C4 T1-T7 Mkl — Mk5 F1,P1, P2
Formy zaje¢ i punkty ECTS
Srednia liczba godzin na Liczba
. . . . s
Forma zajeé Forma aktywnoéci studenta zrealizowanie aktywnosci na studiach plli:nc T(;w
niestacjonarnych | stacjonarnych
3
Wyktad
Cwiczenia 20 30
Seminarium
Praktyka Kontakt z.nal.u;zymelem
akademickim i inng osoba
zawodowa .
prowadzacg zajecia
Lektorat
Konwersatorium
Wyktad
monograficzny
Czytanie wskazanej literatury 10 15
Praca wlasna | Rozwiazywanie zadan i 15 10
studenta probleméw
Przygotowanie 20 10
projektu/prezentacji/referatu




Przygotowanie sprawozdania
z wykonanych ¢wiczen

Przygotowanie si¢ do
zaliczenia

Przygotowanie si¢ do
egzaminu

10

10

Inne (jakie?)...........

Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu

75

Liczba punktéow ECTS dla przedmiotu




Nazwa kierunku ksztalcenia: ZARZADZANIE

Dziedzina nauk spolecznych

Forma zajec:
Wyktad
Cwiczenia

Rodzaj zajec:
C_Grupa zajg¢ do wyboru

Prowadzacy:

Poziom studiéw: studia drugiego stopnia (7PRK)

Profil ksztalcenia: ogélnoakademicki

Nazwa podstawowej jednostki organizacyjnej uczelni prowadzacej kierunek:
Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych

Nazwa przedmiotu ksztalcenia: MARKETING I KOMUNIKACJA Z RYNKIEM

Wyktad, Cwiczenia

Cele ksztalceni

C1. Zapoznanie studentéw z rudymentarnymi pojeciami z zakresu marketingu i public relations

C2. Zapoznanie studentdow z zasadami, celami, funkcjami oraz narzedziami marketingu i public
relations

C3. Wyksztatcenie u studentéw umiejetnosci planowania i realizowania dziatan komunikacyjnych w
obszarze marketingu i PR.

Przedmiot wprowadzajacy:

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji:
Wsl. Znajomos$¢ podstawowych poje¢ z zakresu komunikacji

Metody ksztalcenia:

Mk1 Wyktad konwersatoryjny
MK2 Dyskusja

MKk3 Burza mozgow

Mk4 Metoda problemowa
MKS5 Konsultacje

Program ksztalcenia (tresci nauczania):

T1. Pojecie marketingu i public relations. Marketing transakcyjny a wspotczesny.

T2. Rola marketingu i PR we wspolczesnej gospodarce i spoteczenstwie

T3. Komunikacja marketingowa i jej specyfika

T4. Cele i funkcje marketingu i PR

T5. Modele PR

T6. Narzg¢dzia marketingu 1 PR oraz ich zastosowanie w praktyce komunikacyjnej organizacji réznych
typéw

Literatura podstawowa:
1. Chlipata P., Integracja podej$¢ metodologicznych w badaniach marketingu, Krakéw 2018;
2. Kowalski P., Marketing a orientacja rynkowa przedsi¢biorstwa — ewolucja podejscia. W: R.
Niestroj (red.), Tozsamos¢ i wizerunek marketingu. Warszawa 2009;
3. Kotler Ph., Marketing, Poznan, 2005.

Literatura uzupelniajaca:
1.Kaczmarczyk M., Public relations szkot wyzszych, Model komunikowania si¢ z otoczeniem w
demokratycznej przestrzeni publicznej, Sosnowiec- Katowice 2013.
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Sposoby oceny (f — formujgca, p — podsumowujaca):
F1 Aktywno$¢ na zajeciach

F2 Ocena wykonywanych ¢wiczen

P1 Egzamin pisemny

P2 Projekt

Efekty uczenia si¢ dla przedmiotu
Wyktad, Cwiczenia

Symbol
efektu
uczenia si¢

Opis efektu uczenia sig

Odniesienie
efektu do efektu
kierunkowego

El W

Student definiuje podstawowe pojecia z zakresu marketingu i PR

K W02
K W03
K W04

E2 W

Student  wyjasnia  roznice = pomiedzy
transakcyjnym a marketingiem wspolczesnym

marketingiem

K WOl
K W02
K W03
K W04
K W17

E3 W

Student omawia rol¢ marketingu i PR we wspolczesnej
gospodarce i1 spoteczenstwie

K WOl
K W02
K_W03
K W04
K W17
K K04

B4 W

Student zna cele, funkcje i narzg¢dzia komunikacji marketingowe;j

K WOl
K W02
K W03
K W04
K W17
K K04

E5 U

Student potrafi planowa¢ 1 implementowaé w praktyce
komunikacji rynkowej dziatania marketingowe wiasciwe dla
organizacji réznych typéw, w tym organizacji komercyjnych i
non-profit

K_U04
K_U05
K_U07
K Ull
K Ul2

E6 K

Student jest §wiadomy wagi postaw etycznych w komunikacji
marketingowej

K_U06
K K07

Tabela odniesien efektow uczenia si¢ do celu ksztalcenia, tresci ksztalcenia, metod ksztalcenia i

sposobow oceny

Odniesienie Odniesienie Odniesienie | Odniesienie
Symbol daneeo efektu danego Odniesienie danego danego danego
efektu doge foktu efektu do efektu do tresci efektu do efektu do
uczenia si¢ Kierunkowego celu ksztatcenia (nauczania) metod SPOSObow
&9 | ksztalcenia ksztatcenia oceny
Wiedza
K W02
El W K W03 C1-C3 T1-T6 Mkl -Mk5 | FD 1;22 Pl
K W04
K W0l
K W02 F1, F2,Pl1,
E2 W K_ W03 C1-C3 T1-T6 Mkl - Mk5 P
K W04




K W17
K W01
K W02
K W03 F1,F2,Pl,
E3 W K_ W04 C1-C3 T1-T6 Mk1- Mk5 P
K W17
K K04
K Wo01
K W02
K W03 F1,F2,Pl,
E4 W K_ W04 C1-C3 T1-T6 Mk1- Mk5 P
K W17
K K04
Umiegjetnosci
K U04
K U005
E5 U K_U07 C1-C3 T1-T6 MkI-Mk5 | T D 5,22 Pl
K U1l
K Ul12
Kompetencje
K U06 F1, F2,P1,
E6 K K K07 Cl-C5 T1-T6 Mk1 — MkS5 P
Formy zaje¢ i punkty ECTS
Srednia liczba godzin na
. . zrealizowanie aktywnosci
Forma zajeé¢ Forma aktywno$ci studenta na studiach
stacjonarnych | niestacjonarnych
Wyktad 30 12
Cwiczenia/warsztaty 30 12
Seminarium
Praktyka studencka .
Kontakt z nauczycielem
akademickim
Lektorat
Konwersatorium
Wyktad monograficzny
Praca wtlasna studenta Czytanie wskazanej literatury 5 15




Rozwigzywanie zadan i problemow 15
Przygotowanie 15
projektu/prezentacji/referatu

Przygotowanie sprawozdania z

wykonanych ¢wiczen

Przygotowanie si¢ do zaliczenia 6

Inne (jakie?)...........

Sumaryczna liczba godzin

75

Liczba punktéw ECTS




Nazwa kierunku ksztalcenia: ZARZADZANIE

Dziedzina nauk spolecznych

Rodzaj zajec: Forma zaje¢:
C_Grupa zaj¢¢ do wyboru Cwiczenia
Prowadzacy:

Poziom studiow: studia drugiego stopnia (7PRK)

Profil ksztalcenia: ogolnoakademicki

Nazwa podstawowej jednostki organizacyjnej uczelni prowadzacej kierunek:
Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych

Nazwa przedmiotu ksztalcenia: PSYCHOLOGIA SPRZEDAZY

Cwiczenia

Cele ksztalceni

C1. Zapoznanie studentow z wiedzg z zakresu psychologii, niezbednej w zrozumieniu zachowan
konsumentow

C2. Przekazanie wiedzy z zakresu technik wptywu spotecznego

C3. Przekazanie wiedzy na temat negocjacji i podejmowania decyzji

C4. Ksztattowanie umiejetnosci wptywania na decyzje konsumentow

CS5. Ksztaltowanie umiejetnosci skutecznego sprzedawcy

Przedmiot wprowadzajacy:

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji:
Wsl. -

Metody ksztalcenia:

Mk1 Wyklad z prezentacjg multimedialng
MK2 Dyskusja

MKk3 Burza moézgow

Mk4 Metoda problemowa

MKS5 Konsultacje

Program ksztalcenia (tresci nauczania):

T1. Wstep do psychologii sprzedazy, zachowania konsumenckie

T2. Autoprezentacja w kontakcie z klientem

T3. Budowanie relacji sprzedajacy — klient: komunikacja w kontakcie z klientem, sztuka rozmowy z
klientem, poznanie potrzeb klienta

T4. Techniki wywierania wptywu

T5. Stres w zyciu zawodowym

T6. Negocjacje, postawy 1 zachowania wptywajace na zmiang decyzji klienta

T7. Typologia klientow

Literatura podstawowa:

1. Grzesiak M., Psychologia sprzedazy droga do sprawczo$ci niezalezno$ci i pieniedzy, Wydawca
Helion, Warszawa 2017,

2. Cialdini R., Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdanskie Wydawnictwo
Psychologiczne, Gdansk 2016

3. Tracy B., Psychologia sprzedazy, Wydawca MT Biznes, Warszawa 2014.

Literatura uzupelniajaca:
1. Falkowski A., Tyszka, T., Psychologia zachowan konsumenckich, Gdanskie Wydawnictwo
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Psychologiczne, Gdansk 2009;
2. Lodygowska E., Rajewska K., Psychologia kontaktu z klientem, Krajowa Agencja Wydawnicza,
Warszawa 2001.

Sposoby oceny (f — formujgca, p — podsumowujaca):
F1 Aktywno$¢ na zajeciach
P1 Egzamin ustny

P2 Projekt
Efekty uczenia si¢ dla przedmiotu
¢wiczenia
Symbol .
efektu Opis efektu uczenia sie Odniesienie efektu do

uczenia si¢

efektu kierunkowego

Student zna w stopniu poglebionym i rozumie zagadnienia

E1l W dotyczace procesow i czynnikow ksztattujacych zachowania K_Wos
. . . K W07
rynkowe i decyzje konsumenckie. -
Student zna w stopniu poglebionym 1 rozumie K W06
E2 W psychologiczne aspekty sprzedazy, w tym techniki K wWo07
wywierania wptywu. K W15
. . . . . . K W06
Student zna w stopniu poglebionym i rozumie podejmowanie -
E3 W . oo ) K W07
- decyzji w zaleznosci od charakterystyki konsumenta. K W15
Student potrafi uwzgledni¢ réznice w typologii konsumenta
. . K Ul1
E4 U w doborze wykorzystania strategii dotyczacych wptywu na -
. . K Ul2
ich decyzje. -
ES U Student posiada umiejetnosci niezbedne do nawigzania relacji K Ull
- z klientem. K U12
Student posiada umiejetno$ci niezbedne do prowadzenia K U1l
E6 U . )
- negocjacji z klientem. K U12
Student jest gotowy do przekonywania i negocjowania K KO1
E7 K . . .
- rozwigzan korzystnych w procesie sprzedazy. K K02

Tabela odniesien efektow uczenia sie do celu ksztalcenia, tresci ksztalcenia, metod ksztalcenia i

sposob6w oceny

Sl Odniesienie Oc}irzgzlge;ne Odniesienie danego Odniesienie Odniesienie
efektu danego efektu efektu do efektu do trfséci danego efektu | danego efektu
e g do efektu celu ksztatcenia do metod do sposobow
kierunkowego ksztalcenia (nauczania) ksztatcenia oceny
Wiedza
K W06
E1l W K W07 Cl T1,T2, T3, TS Mk1, MkS5 Pl
K W06
E2 W K W07 C2 T4 Mk1, MKkS5 Pl
K W15
K W06
E3 W K W07 C3 T6, T7 Mk1, MkS5 P1
K W15
Umiegjetnosci
K Ul1 Mk2, Mk3,
E4 U K UI2 C4,C5 T4, T7 MKk4, MK5 F1, P2



http://sowaonline.humanitas.edu.pl/sowacgi.php?KatID=0&typ=repl&view=1&sort=bytitle&plnk=__wydawca_Krajowa+Agencja+Wydawnicza

K Ul1 Mk2, Mk3,
E5 U K UI2 C4,C5 T1, T2, T3, TS5, T6 Mkd, MK5 F1, P2
K U1l Mk2, MKk3,
E6 U K UI2 C4,C5 T1-T7 Mkd, MK5 F1, P2
Kompetencje
K K01
E7 K K_K02 Cl1-Cs T1-T7 Mk1 — Mk5 F1,P1, P2
Formy zaje¢ i punkty ECTS
Srednia liczba godzin na Liczba
zrealizowanie aktywnoS$ci na punktow
Forma zajeé Forma aktywno$ci studenta studiach ECTS
niestacjonarnych | stacjonarnych
3
Wyktad
Cwiczenia 20 30
Seminarium
Praktyka Kontakt z.nal-lc.zyc1elem
akademickim i inng osobg
zawodowa .
prowadzaca zajecia
Lektorat
Konwersatorium
Wyktad
monograficzny
Czytanie wskazanej literatury 10 15
Rozwigzywanie zadan i
; 15 10
problemow
Przygotowanie 20 10
projektu/prezentacji/referatu
Praca wiasna Przygotowanie sprawozdania z
studenta wykonanych ¢wiczen
Przygotowanie si¢ do
zaliczenia
Przygqtowanle si¢ do 10 10
egzaminu
Inne (jakie?)...........
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu 75
Liczba punktéw ECTS dla przedmiotu 3




Nazwa kierunku ksztalcenia: ZARZADZANIE

Dziedzina nauk spotecznych

Rodzaj przedmiotu: Forma zaje¢:
C_Grupa zaje¢ do wyboru Cwiczenia
Prowadzacy:

Poziom studiow: studia drugiego stopnia (7PRK)

Profil ksztalcenia: ogolnoakademicki

Nazwa podstawowej jednostki organizacyjnej uczelni prowadzacej kierunek:
Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych

Nazwa przedmiotu ksztalcenia: BADANIA RYNKU

Cwiczenia

Cele ksztalceni

C1. Zapoznanie studentow z wiedzg z zakresu ogdlnych wiadomosci dotyczacych badan rynku

C2. Przekazanie wiedzy z zakresu roznych rodzajow badan rynku

C3. Przekazanie wiedzy na metod i technik badawczych

C4. Ksztattowanie umiej¢tnosci prowadzenia badan rynkowych w zalezno$ci od potrzeb organizacji
CS. Ksztaltowanie umiejetnosci skutecznego sprzedawcy

Przedmiot wprowadzajacy: -

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji:
Wsl. -

Metody ksztalcenia:

Mk1 Wyktad z prezentacjg multimedialng
MKk2 Dyskusja

MKk3 Burza moézgow

Mk4 Metoda problemowa

MKS Konsultacje

Program ksztalcenia (treSci nauczania):
T1. Wprowadzenie do problematyki badan rynku:
- rynek jako przedmiot badan;
- mechanizm rynkowy;
- decyzje rynkowe (elementy procesu decyzyjnego);
niepewno$¢ i1 ryzyko sytuacji rynkowych;
cele badania rynku.
T2. Badania rynkowe i marketingowe:
- istota, obszary i mechanizm badan rynkowych i marketingowych;
- przebieg procesu badawczego;
- rodzaje badan;
- metody badan.
T3. Badania popytowe:
- badania chtonnosci rynku;
- badania pojemnosci rynku;
- badania potencjatu rynkowego;
- badania postaw i preferencji konsumentow, badania segmentacyjne.
T4. Badania struktury rynku i sposobow ksztaltowania pozycji rynkowej przedsigbiorstw:

1




- badania udziatu przedsigbiorstwa w rynku;
- konkurencja a konkurencyjnos¢;
- badania konkurencji;
badania konkurencyjnosci.
TS. Badania produktow:
- produkt jako narzedzie oddzialywania na nabywcow;
- produkt materialny i produkt niematerialny;
- badania nowych produktow;
badania produktow istniejacych;
- badania niezbedne do pozycjonowania produktow.
T6. Badania cen:
- cena jako narzedzie oddzialywania na nabywcow;
- badania czynnikoéw ksztattujacych cenys;
- badania sktonnos$ci nabywcow do akceptacji cen;
- badanie progu rentownosci.
T7. Badania promocji:
- promocja jako narze¢dzie oddziatywania na konsumentow;
- badania efektywnosci dziatan promocyjnych;
- badania zwigzane z wprowadzaniem kampanii reklamowej;
- badania efektéw komunikacyjnych i sprzedazowych reklamy.
T8. Badania dystrybucji:
- dystrybucja jako narzedzie oddziatywania na konsumentow;
- badania kanatow dystrybucji;
- badania dystrybucji fizycznej;
- badania poziomu obshugi klienta.

Literatura podstawowa:

1. Mazurek-topacinska K., Badania marketingowe, Metody, techniki i obszary aplikacji na
wspotczesnym rynku, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2020;

2. Makowski M., Gromadzenie i analiza danych rynkowych w praktyce, Wydawnictwo CeDeWu,
Warszawa 2018;

3. Mazurek-Lopacinska K., Badania marketingowe, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa, 1,
2016.

Literatura uzupelniajaca:
1. Anuszewska I., Badania rynkowe po polsku, Wydawnictwo CeDeWu, Warszawa 2011;

2. Ekonometria, Praca zbiorowa / red. Praca zbiorowa., Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego
we Wroctawiu Libra ,1(55) 2017.

Sposoby oceny (f — formujaca, p — podsumowujgca):
F1 Aktywno$¢ na zajgciach

F2 Ocena wykonywanych ¢wiczen

P1 Egzamin pisemny

P2 Projekt badan rynkowych

Efekty uczenia si¢ dla przedmiotu

¢wiczenia
Symbol Odniesienie efektu
efektu Opis efektu uczenia si¢ do efektu
uczenia si¢ kierunkowego

El W Student zna w stopniu poglebionym i rozumie zagadnienia K W11

- dotyczace potrzeby prowadzenia badan rynku. K W19
2 W Student zna w stopniu poglebionym 1 rozumie roézne rodzaje K W11

- badan runku. K W19



https://matfel.pl/tra-pol-450755-Metody-techniki-i-obszary-aplikacji-na-wspolczesnym-rynku.html
https://matfel.pl/tra-pol-450755-Metody-techniki-i-obszary-aplikacji-na-wspolczesnym-rynku.html
http://sowaonline.humanitas.edu.pl/sowacgi.php?KatID=0&typ=repl&view=1&sort=bytitle&plnk=__wydawca_CeDeWu
http://sowaonline.humanitas.edu.pl/sowacgi.php?KatID=0&typ=repl&view=1&sort=bytitle&plnk=__wydawca_CeDeWu
http://sowaonline.humanitas.edu.pl/sowacgi.php?KatID=0&typ=record&001=ibuk.pl:196881
http://sowaonline.humanitas.edu.pl/sowacgi.php?KatID=0&typ=repl&view=1&sort=bytitle&plnk=__wydawca_Wydawnictwo+Uniwersytetu+Ekonomicznego+we+Wroc%C5%82awiu
http://sowaonline.humanitas.edu.pl/sowacgi.php?KatID=0&typ=repl&view=1&sort=bytitle&plnk=__wydawca_Wydawnictwo+Uniwersytetu+Ekonomicznego+we+Wroc%C5%82awiu

E3 W Student zna w stopniu pogtebionym i rozumie cele, zadania i K W11
- metody wykorzystywane w poszczegdlnych badaniach rynku. K W19
Student potrafi poslugiwa¢ si¢ poznanymi metodami K_U04
: L : ; - , K _U09
E4 U 1 narzgdziami badawczymi oraz wykorzystywac¢ wyniki badan do K U10
celow dziatalno$ci marketingowe;. K U3
Student potrafi korzysta¢ ze zrodet danych i interpretowac dane K U004
E5 U statystyczne oraz wyliczac 1 interpretowaé wskazniki: chtonnos$ci K U09
- rynku, pojemnos$ci i potencjatu rynkowego, a takze wskazniki K U10
udziatu przedsigbiorstwa w rynku. K U13
Student potrafi identyfikowa¢ i analizowac relacje wystepujace
pomigdzy konkurujgcymi podmiotami gospodarczymi, budujac K U04
E6 U mapy  grup  strategicznych,  przeprowadza¢  badania K U09
- segmentacyjne, ustala¢ czynniki konkurencyjnosci produktow i K U10
przedsigbiorstw, identyfikowa¢ czynniki wplywajace na K U13
zachowania nabywcow.
Student jest przygotowany do inicjowania i aktywnego
E7 K uczestniczenia w pracy zespolow interdyscyplinarnych w K K01

przedsigbiorstwie i poza nim.

Tabela odniesien efektow uczenia sie do celu ksztalcenia, tresci ksztalcenia, metod ksztalcenia i
sposobéw oceny

Odniesienie Odniesienie Odniesienie | Odniesienie
Symbol daneeo efektu danego Odniesienie danego danego danego
efektu doge fektu efektu do efektu do tresci efektu do efektu do
uczenia si¢ Kierunkowego celu ksztatcenia (nauczania) metod Sposobow
89| ksztalcenia ksztatcenia oceny
Wiedza
K Wil
El W K W19 Cl T1 Mk1, Mk5 P1
K Wil
E2 W K W19 C2 T2 - T8 Mk1, Mk5 P1
K Wil
E3 W K W19 C3 T2 - T8 Mk1, Mk5 P1
Umiejetnosci
K U04
K U09 Mk2, MKk3,
E4 U K_U10 C4,C5 T2 - T8 Mk4, MK5 F1,F2, P2
K Ul13
K U04
K U09 Mk2, MKk3,
E5 U K_U10 C4,C5 T3, T4 Mk4, MK5 F1,F2, P2
K Ul13
K U04
K U09 Mk2, MKk3,
E6 U K_U10 C4,C5 T2 - T8 Mk4, MK5 F1,F2, P2
K Ul13
Kompetencje
K K01 Mkl — F1,F2, P1,
E7 K K_K02 Cl-C5 T1-T8 MK5 P




Formy zaje¢ i punkty ECTS

Srednia liczba godzin na Liczba
zrealizowanie aktywnosci na punktow
Forma zajeé Forma aktywno$ci studenta studiach ECTS

niestacjonarnych | stacjonarnych

3
Wyktad
Cwiczenia 20 30
Seminarium
Praktyka Kontakt z.nal-lc.zyc1elem
akademickim i inng osoba
zawodowa .
prowadzaca zajecia
Lektorat
Konwersatorium
Wyktad
monograficzny
Czytanie wskazanej literatury 10 15
Rozwigzywanie zadan i
; 15 10
problemow
Przygotowanie 20 10
projektu/prezentacji/referatu
Praca wlasna | pryootowanie sprawozdania z
studenta wykonanych éwiczen
Przygotowanie si¢ do
zaliczenia
Przygqtowame si¢ do 10 10
egzaminu
Inne (jakie?)...........
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu 75
Liczba punktéw ECTS dla przedmiotu 3




Nazwa kierunku ksztalcenia: ZARZADZANIE

Dziedzina: nauk spotecznych

Rodzaj zajecu: Forma zajec:
C_Grupa zaje¢ do wyboru Cwiczenia
Prowadzacy:

Poziom studiéw: studia drugiego stopnia (7PRK)

Profil ksztalcenia: ogolnoakademicki

Nazwa podstawowej jednostki organizacyjnej uczelni prowadzacej kierunek:
Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych

Nazwa przedmiotu ksztalcenia: MERCHANDISING I WYSTAWIENNICTWO

Cwiczenia

Cele ksztalcenia

C1. Zapoznanie studentéw z wiedza z zakresu ogdlnych wiadomosci dotyczacych merchandisingu
C2. Przekazanie wiedzy z zakresu roznych strategii i technik merchandisingu

C3. Przekazanie wiedzy na temat narzedzi merchandisingu

C4. Ksztaltowanie umiej¢tnosci wykorzystania merchandisingu

C5. Ksztaltowanie umiejetnoscei skutecznego sprzedawcy

Przedmiot wprowadzajacy:

Podstawy marketingu

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji:
Wsl Student zna podstawowe zatozenia marketingu

Ws2 Student potrafi w praktyce zastosowac koncepcje marketingu
Ws3 Student rozumie znaczenie jako$ci posredniej i bezposredniej komunikacji z klientem podczas
realizacji procesu sprzedazowego

Metody ksztalcenia:

Mk1 Wyktad konwersatoryjny

MK2 Dyskusja

MKk3 Burza mozgow

Mk4 Metoda problemowa

MKS Studium przypadku

Pomoce dydaktyczne:

Pd1 Monitor interaktywny MyBoard GREY 65

Pd2 Tablica flipchart

Pd3 Tablice suchoscieralne magnetyczne

Program ksztalcenia (tre$ci nauczania):

T1. Merchandising jako narz¢dzie marketingowe

T2. Dziatania merchandisingowe w praktyce sprzedazowej

T3. Elementy psychologii zachowan konsumentow a ekspozycja
T4. Zasady merchandisingu

TS. Strategie i techniki merchandisingu

T6. Czynniki determinujgce dziatania merchandisingowe

T7. Zakres dziatan i srodkéw merchandisingowych

T8. Narzgdzia wspomagajace ekspozycje w jednostce handlowe;j
T9. Efektywnos¢ dziatan merchandisingowych

Literatura podstawowa dla wykladu i ¢wiczen:

1. B. Borusiak, T. Wanat: Merchandising w handlu stacjonarnym i internetowym, Poznan:
Uniwersytet Ekonomiczny w Poznaniu, 2020.

AKADEMIA HUMANITAS
ul. Kilinskiego 43 41-200 Sosnowiec CZtOWI E K TO Sie ’,.Czy

tel.: 323631200 fax: 32363 1207
www.humanitas.edu.pl



2. P.J. Russel, Field Visual Merchandising Strategy Developing a National In-store Strategy
Using a Merchandising Service Organization, Londyn: Kogan Page, 2015.

3. A.Binsztok, T. Zuzanski: Jak oczarowac klientow w sklepie, czyli merchandising z
elementami psychologii zachowan konsumenckich, Gliwice: Wydawca Onepress, 2016.

4. M. Gorska: Visual Storytelling. Jak opowiadac¢ jezykiem video, Warszawa: Wydawnictwo
Naukowe PWN, 2019.

Literatura uzupelniajaca dla wykladu i ¢wiczen:

1. M. M. Pegler, A. Kong, Visual Merchandising and Display - with STUDIO, Londyn:
Bloomsbury Publishing, 2018.

2. G. Blokdyk, Visual Merchandising. A Complete Guide - 2020 Edition, Brendale:
Wydawnictwo Sstarcooks, 2020.

3. L. Witek, Merchandising w matych i duzych firmach handlowych: teoria i praktyka,
Warszawa: Wydawnictwo C.H.Beck, 2007.

Sposoby weryfikacji efektow uczenia si¢ (f — formujacy, p — podsumowujacy):
F1 Aktywno$¢ na zajeciach

F2 Ocena wykonywanych ¢wiczen

P1 Egzamin pisemny

P2 Projekt strategii merchandisingu

Efekty uczenia si¢ dla przedmiotu

Cwiczenia
Symbol Odniesienie efektu
efektu Opis efektu uczenia si¢ do efektu
uczenia si¢ kierunkowego
. . . . K W15
Student zna w stopniu poglebionym i rozumie podstawowe -
ELW ojecia zwigzane z merchandisingiem K_Wi7
poje ) giem. K WIS
. . . . K W15
Student zna w stopniu poglebionym i rozumie zasady, -
E2 W . o h K W17
- strategie i techniki merchandisingu. K W18
. . . . . K W15
Student zna w stopniu poglebionym i rozumie narzedzia -
E3 W . S . K W17
wspomagajace ekspozycje w jednostce handlowe;. K W18
Student potrafi wymieni¢ 1 scharakteryzowac strategie i
- : L K U1l
E4 U techniki ekspozycyjne oraz zaadaptowaé je dla potrzeb -
K U17
konkretnego produktu.
Student potrafi dokona¢ analizy konkretnego obiektu
. . P . K U1l
ES U handlowego z punktu widzenia poprawnosci zastosowania -
- . S K U17
narzedzi merchandisingowych.
E6 U Student potrafi zaprojektowa¢ ramowe etapy strategii K Ull
- merchandisingu w okreslonej sytuacji rynkowe;j. K U17
Student jest przygotowany do inicjowania i aktywnego
E7 K uczestniczenia w pracy zespolow interdyscyplinarnych w K K01
przedsiebiorstwie i poza nim.

Tabela odniesien efektow uczenia si¢ do celu ksztalcenia, tresci ksztalcenia, metod ksztalcenia
i sposobéw oceny

C . D Odniesienie | Odniesienie
Odniesienie Odniesienie Odniesienie danego
Symbol . . danego danego
danego efektu | danego efektu efektu do tresci
efektu . efektu do efektu do
.. do efektu do celu ksztalcenia ,
uczenia si¢ | , . . . metod Sposobow
kierunkowego ksztatcenia (nauczania) .
ksztalcenia oceny
Wiedza
K WI11
El W K W19 Cl T1-T9 Mk1, MkS5 P1
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K W11
E2 W K W19 C2 T4, TS Mk1, Mk5 P1
K W11
E3 W K W19 C3 T8 Mkl1, Mk5 P1
Umiejetnosci
K U04
K U09 Mk2, MKk3,
E4 U K UI10 C4,C5 T2, T3, TS, T8 MKk4, MK5 F1,F2, P2
K Ul13
K U04
K U09 Mk2, MKk3,
E5 U K UI10 C4,C5 T6, T7, T8, T9 MKk4, MK5 F1,F2, P2
K U13
K U04
K _U09 Mk2, Mk3,
E6 U K UI10 C4,C5 T2 -T9 M4, MK5 F1,F2, P2
K U13
Kompetencje
K _KO01 F1,F2,P1,
E7 K K K02 Cl1-C5 T1-T9 Mk1 - Mk5 P
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Formy zaje¢ i punkty ECTS

Srednia liczba godzin na Liczba
zrealizowanie aktywnosci na punktow
Forma zajeé Forma aktywno$ci studenta studiach ECTS

niestacjonarnych | stacjonarnych

Wyktad
. , 2
Cwiczenia 12 30
Seminarium
Praktyka Kontakt z nauczycielem
zawodowa akademickim
Lektorat
Konwersatorium
Wyktad
monograficzny
Czytanie wskazanej literatury 8 5
Rozwigzywanie zadan i
; 15 5
problemow
Przygotowanie 5 5
projektu/prezentacji/referatu
Praca wlasna | Przygotowanie sprawozdania
studenta z wykonanych ¢wiczen
Przygotowanie si¢ do
; . 10 5
zaliczenia
Przygotowanie si¢ do
egzaminu
Inne (jakie?)...........
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu 50
Liczba punktéw ECTS dla przedmiotu 2
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Nazwa kierunku ksztalcenia: ZARZADZANIE

Dziedzina: dziedzina nauk spotecznych

Rodzaj zajec: Forma zajec:
C_Grupa zajg¢ do wyboru Cwiczenia
Prowadzacy:

Poziom studiéw: studia drugiego stopnia (7PRK)

Profil ksztalcenia: ogolnoakademicki

Nazwa podstawowej jednostki organizacyjnej uczelni prowadzacej kierunek:
Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych

Nazwa przedmiotu ksztalcenia: NOWE MEDIA W SPRZEDAZY

Cwiczenia

Cele ksztalcenia

C1 dostarczenie studentom wiedzy teoretyczno-faktograficznej, dotyczacej najnowszych zjawisk z
obszaru nowych mediow

C2 przekazanie wiedzy z zakresu komunikacji w mediach spoleczno$ciowych

C3 Wyposazenie studentow w umiejetnosci wykorzystania zasoboéw cyfrowych w handlu, oraz
zawarcie w strategii przedsi¢biorstwa narzedzi ,,marketplace”

Przedmiot wprowadzajacy:

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji:

Wsl Student posiada podstawowa wiedze z zakresu podstaw marketingu i Public Relations
Ws2 Student rozwija kompetencje w dziedzinie e-marketingu

Ws3 Student potrafi korzystaé¢ na poziomie podstawowym z Internetu, oraz zna obstuge komputera
Metody ksztalcenia:

Mk1 Studium przypadku

MKk2 Case-study

MKk3 Dyskusja problemowa

Pomoce dydaktyczne:

Pd1 Tablica Interaktywna My Board

Pd2 Laboratorium informatyczne

Program ksztalcenia (tresci nauczania):

T1 Pojecie nowych mediow i jak zmieniajg Swiat

T2 Marketing tresci za posrednictwem najpopularniejszych platform spotecznosciowych.
T3 Platne formy promocji na platformach spotecznosciowych.

T4 E-commerce i automatyzacja marketingu.

TS Marketplace jako elektroniczna platforma sprzedazowa

T6 Marketing w handlu internetowym

T7 Techniki sprzedazy w e-commerce

T8 Narzedzia do badania skutecznosci promocji i sprzedazy

T9 Al we wspotczesnym handlu internetowym
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Literatura podstawowa dla wykladu i éwiczen:
1. M. Lister, S. Giddings, 1. Grant, K. Kelly, J. Dovey, Nowe media, Wydawnictwo
Uniwersytetu Jagiellonskiego, 2009
2. Falls J., Media spotecznosciowe bez Sciemy: jak kreowa¢ marke, Helion, Gliwice 2013.
3. Dutko M., Biblia e-biznesu 2. Nowy Testament. , Helion, Gliwice 2016.
4. S. Anderson K. Anderson Z listow Bezosa. 14 Zelaznych regut rozwoju biznesu, dzigki
ktorym wzrastat Amazon Onepress 2021
5. P.Kotler H. Kartajaya Marketing 5.0. Technologie Next Tech, MT Biznes, 2021
6. K. Bisanz, W. Bizub, K. Chojnacki, T. Guzik, K. Kucharski P.Majewski, S. Mierzwa, B.
Popiel, P. Przybylski, P. Szyszka Biblia Social Media, Expertia 2021
Literatura uzupelniajaca dla wykladu i éwiczen:
1. G. Mitkowski, Niech Ci¢ widza w sieci! Blog lub serwis branzowy od podstaw, Onepress,
2020.
2. Mike Serkedakis, Gary L Selden, R. Keith Tudor (2015), The Impact of Social Media on the
Sales Cycle and Prospecting
https://www.researchgate.net/publication/311561768 The Impact of Social Media on th
¢ Sales Cycle and Prospecting

Sposoby weryfikacji efektow uczenia si¢ (f — formujacy, p — podsumowujacy):

F1 ocena przygotowania do ¢wiczen

F2 ocena umiejetnosci samodzielnego generowania prawidlowych rozwigzan problemow
P1 zaliczenie
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https://www.researchgate.net/scientific-contributions/Gary-L-Selden-2119172489?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
https://www.researchgate.net/profile/R-Tudor?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19

Efekty uczenia si¢ dla przedmiotu

Cwiczenia
Symbol Odniesienie efektu
efektu Opis efektu uczenia si¢ do efektu
uczenia si¢ kierunkowego

Zna w stopniu znaczagcym systemy informacyjne
i zaawansowane metody badan poszczegoélnych obszarow
El W dziatalnos$ci przedsigbiorstwa z uwzglednieniem K WI11
oddzialywania otoczenia makroekonomicznego
i konkurencyjnego, zgodnie z wybrana specjalnoscia.

Umie zastosowacé w pracy lub w nauce wiedze

E2 U z okreslonego obszaru nauk pokrewnych zarzadzaniu, K U02
zwigzanych ze specjalnoscia.

E3 K Mysli i dziata w sposob przedsiebiorczy. K KO8

Tabela odniesien efektéw uczenia si¢ do celu ksztalcenia, tresci ksztalcenia, metod ksztalcenia
i sposobéw oceny

. . . Odniesienie | Odniesienie
Svmbol Odniesienie Odniesienie Odniesienie danego - -
y danego efektu | danego efektu efektu do tresci
efektu . efektu do efektu do
.. do efektu do celu ksztatcenia \
uczenia si¢ | . . . metod Sposobow
kierunkowego ksztatcenia (nauczania) .
ksztatcenia oceny
Wiedza
El W K W11 C1-C3 T1-T9 Mkﬁ/}gkz’ F1,PI
Umiejetnosci
E2 U K_U02 a3 T3-T9 Mkﬁ&gkz’ F2,P1
Kompetencje
E3 K K K08 C1,C3 T3-T9 Mk1,Mk2, F2,P1
Formy zaje¢ i punkty ECTS
Srednia liczba godzin na Liczba
zrealizowanie aktywnosci na punktow
Forma zaje¢ Forma aktywno$ci studenta studiach ECTS
niestacjonarnych | stacjonarnych
2
Wyktad
Cwiczenia 12 30
Seminarium Kontakt z nauczycielem
akademickim i inng osobg
Praktyka prowadzaca zajecia
zawodowa
Lektorat
Konwersatorium
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Wyktad
monograficzny

Praca wilasna
studenta

Czytanie wskazanej literatury

Rozwigzywanie zadan i
problemow

15

Przygotowanie
projektu/prezentacji/referatu

Przygotowanie sprawozdania
z wykonanych ¢wiczen

Przygotowanie si¢ do
zaliczenia

15

10

Przygotowanie si¢ do
egzaminu

Inne (jakie?)...........

Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu

50

Liczba punktow ECTS dla przedmiotu

AKADEMIA HUMANITAS
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Nazwa kierunku ksztalcenia: ZARZADZANIE

Dziedzina nauk spolecznych

Rodzaj zaje¢: Forma zajeé:
C_Grupa zajg¢ do wyboru Wyktad
Prowadzacy:

Poziom studiéw: studia drugiego stopnia (7 PRK)

Profil ksztalcenia: ogolnoakademicki

Nazwa podstawowej jednostki organizacyjnej uczelni prowadzacej kierunek:
Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych

Nazwa przedmiotu ksztalcenia: ASPEKTY KULTUROWE W KONTAKTACH
MIEDZYNARODOWYCH

Wyktad

Cele ksztalceni

C1. Zapoznanie studentow z podzialem kultur, zrédtami powstawania stereotypéw i uprzedzen
kulturowych

C2. Omoéwienie obszaréw biznesu mi¢dzynarodowego, na ktére kultury narodowe maja najwiekszy
wplyw

C3. Wyrobienie umiejetnosci otwartosci na inne kultury

Przedmiot wprowadzajacy: -

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji:
Wsl. -

Metody ksztalcenia:

Mk1 Wyklad z prezentacjg multimedialng
MK2 Dyskusja

MKk3 Burza mozgow

Mk4 Metoda problemowa

MKS5 Konsultacje

Program ksztalcenia (tresci nauczania):

T1 Definicje i zakres kultury

T2 Wybrane klasyfikacje kultur narodowych i ich znaczenie dla biznesu mi¢dzynarodowego
T3 Zroznicowanie kulturowe krajéw europejskich

T4 Globalizacja i regionalizacja kultury

TS Uwarunkowania kulturowe dziatan sprzedazowych na rynkach zagranicznych (produkt, marka,
komunikacja)

T6 Dystans kulturowy

T7 Etnocentryzm, internacjonalizm i kosmopolityzm nabywcow

T8 Kulturowe aspekty ,,efektu kraju pochodzenia”

T9 Kulturowe uwarunkowania negocjacji migdzynarodowych

T10 Przezwyci¢zanie szoku kulturowego

T11 Rozwigzywanie dylematow kulturowych w sferze biznesu migdzynarodowego

Literatura podstawowa:
1. P. Fitzpatrick, G. Kawasaki, Jak Ci¢ widza, tak Ci¢ piszg. Sztuka autopromocji w mediach
spotecznosciowych, Wydawnictwo Helion, Warszawa 2015;
2. Z.Kruczek, V. Ulanecka, Co kraj to obyczaj — znaczenie réznic kulturowych w turystyce
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miedzynarodowej (w) Turystyka Kulturowa, Nr 1/2015, AWF Krakow 2015;

3. Kendik M., Negocjacje migdzynarodowe, Difin, Warszawa, 2009

4. M. Budzanowska-Drzewiecka, A.S. Marcinkowski, A. Motyl-Adamczyk, Roznice kulturowe w
komunikacji biznesowej, Wydawnictwo Uniwersytetu Jagiellonskiego, Krakow 2016.

5. Gesteland R.R., Roznice kulturowe a zachowania w biznesie, PWN, 2000

Literatura uzupelniajaca:
1. M. Bartosik-Purgat, Otoczenie kulturowe w biznesie migdzynarodowym, PWE, Warszawa 2010.

Sposoby oceny (f — formujgca, p — podsumowujaca):
F1 Aktywno$¢ na zajeciach
P1 Egzamin pisemny

Efekty uczenia si¢ dla przedmiotu

Wyklad
Symbol Odniesienie efektu
efektu Opis efektu uczenia sig do efektu
uczenia si¢ kierunkowego
Student zna w stopniu poglebionym i prawidlowo klasyfikuje
El W kultury  narodowe, identyfikuje zrédla  powstawania K W05

stereotypow kulturowych.

Student zna w stopniu poglebionym 1 analizuje kulturowe
E2 W aspekty efektu kraju pochodzenia, thumaczy dystans kulturowy, K W05
etnocentryzm, internacjonalizm i kosmopolityzm nabywcow.

Student  prawidtowo rozpoznaje obszary  biznesu

E3 U mi¢dzynarodowego, na ktore kultury narodowe majg E—g?g
najwiekszy wptyw. —
Potrafi uwzgledni¢ roznice kulturowe w kontaktach i sposobach
F4A U prowadzenia biznesu z réznymi nacjami, adaptuje dziatania K U08
- marketingowe do zroéznicowanego kulturowo otoczenia K U13
rynkowego.
Student posiada umiejetnosci przezwyciczania negatywnych K U08
E5 U L . :
- odczu¢ zwigzanych ze zmiang otoczenia kulturowego. K UI3
Student ma $§wiadomos$¢ waznos$ci zachowania si¢ w zyciu
, . K K03
E6 K zawodowym w  sposob  profesjonalny, etyczny, =z K K07

poszanowaniem roéznorodnosci pogladow i kultur.

Tabela odniesien efektéw uczenia si¢ do celu ksztalcenia, tresci ksztalcenia, metod ksztalcenia i
sposobow oceny

.. Odniesienie Odniesienie | Odniesienie
Odniesienie ..
Symbol daneeo efekt danego Odniesienie danego danego danego
efektu g U efektu do efektu do tresci efektu do efektu do
. do efektu . . .
ksztatcenia . celu ksztatcenia (nauczania) metod Sposobow
kierunkowego . :
ksztatcenia ksztatcenia oceny
Wiedza
El W K W05 Cl T1, T2 Mk1, Mk5 P1
E2 W K W05 C2 T3 -T7 Mk1, Mk5 P1
Umiejetnosci
K U08 Mk2, Mk3,
E3 U K UI3 C3 T8 —T11 M4, Mk5 F1
K U08 Mk2, Mk3,
E4 U K UI3 C3 T3 -T11 M4, Mk5 F1




K U08 Mk2, MKk3,
ES. U K U13 3 10 Mk4, Mk5 Fl
Kompetencje
Mkl1, Mk2,
E6 K K_Ko3 Cl1-C3 T1-Tl1 Mk3, Mk4, F1,P1
- K K07
- Mk5
Formy zaje¢ i punkty ECTS
Srednia liczba godzin na Liczba
zrealizowanie aktywnosci na punktow
Forma zajeé Forma aktywno$ci studenta studiach ECTS
niestacjonarnych | stacjonarnych
2
Wyktad 12 30
Cwiczenia/Warsztat
Seminarium
Kontakt z nauczycielem
Praktyka zawodowa akademickim
Lektorat
Konwersatorium
Wyktad
monograficzny
Czytanie wskazanej literatury 8 5
Rozwiazywanie zadan i
; 10 5
problemow
Przygotowanie 10 5
projektu/prezentacji/referatu
Praca wlasna Przygotowanie sprawozdania
studenta z wykonanych ¢wiczen
Przygotowanie si¢ do
. : 10 5
zaliczenia
Przygotowanie si¢ do
egzaminu
Inne (jakie?)...........
Sumaryczna liczba godzin dla przedmiotu 75
Liczba punktéw ECTS dla przedmiotu 3




Nazwa kierunku ksztalcenia: ZARZADZANIE

Dziedzina nauk spotecznych

Rodzaj przedmiotu: Forma zajec:
C_Grupa zaj¢¢ do wyboru Cwiczenia
Prowadzacy:

Poziom studiéw: studia drugiego stopnia (7PRK)

Profil ksztalcenia: ogélnoakademicki

Nazwa podstawowej jednostki organizacyjnej uczelni prowadzacej kierunek:
Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych

Nazwa przedmiotu ksztalcenia: E-COMMERCE

Cwiczenia

Cele ksztalceni

C1. Zapoznanie studentéw z wiedzg z zakresu ogolnych wiadomosci dotyczacych handlu elektronicznego
C2. Przekazanie wiedzy z zakresu ro6znych strategii i modeli wykorzystywanych w e-commerce oraz e-
konsumenta i proceséw sprzedazy

C3. Przekazanie wiedzy dotyczacej sprzedazy marketingu i strony finansowej w e-commerce

C4. Ksztaltowanie umiejetnosci wykorzystania e-commerce w funkcjonowaniu przedsigbiorstwa
sprzedazowego

C5. Ksztattowanie umiejetnosci skutecznego sprzedawcy

Przedmiot wprowadzajacy: -

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji:
Wsl. -

Metody ksztalcenia:

Mk1 Wyktad konwersatoryjny
MKk2 Dyskusja

MKk3 Burza mozgow

MKk4 Metoda problemowa
MKS Konsultacje

Program ksztalcenia (tresci nauczania):
T1. Podstawie definicje:
- Definicja handlu elektronicznego (e-commerce),
- Rynek e-commerce i jego otoczenie,
- Trendy w e-commerce.
T2. Strategie modele, KPI:
- Podejscie strategiczne
- Budowanie modelu biznesowego
- Praktyczne zastosowanie modelowania e-biznesu
- Internetowy kanat sprzedazy w tradycyjnie dziatajacej firmie
- Kluczowe wskazniki efektywnosci — KPI w e-commerce.
T3. E- konsument, procesy e-commerce, omnichannel
- E-konsument
- Nowy proces zakupowy
- Online jako nowy kanat sprzedazy vs. Omnichannel
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- Procesy i organizacja prac.
T4. Sprzedaz a marketing, usability:
- Sprzedaz a marketing
- E-marketing — przeglad
- Usability w e-commerce
- Projektowanie user experience
- Projektowanie end-to-end.
T5. Konwersja, online merchandising, BIG DATA:
- Konwersja, czyli sprzedaz
- Onlinemerchandising
- Data — Driven Biznes, e-biznes coraz bardziej uzalezniony od danych.
Té6. Finanse, planowanie przychoddw:
- Finanse — budowanie business case dla e-biznesu.

Literatura podstawowa:

1. Chaffey D., Digital Business i E-Commerce Management, Strategia, Realizacja, Praktyka,
Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2020;

2. E-Commerce w Praktyce (Wydanie 2/2020), Wydawca Grupa Marketer Sp. z 0.0., Lublin 2020;
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