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1. EFEKTY UCZENIA SIE

Symbol efektu

Opis efektéw uczenia sie

Kod uniwersalnej

charakterystyki
Wiedza
absolwent zna i rozumie

MiS_I_WO01 |[relacje i zaleznosci zachodzace miedzy organizacjami, P6S_WK
podmiotami dziatajgcymi na rynku i instytucjami
prowadzgcymi dziatania marketingowe i sprzedazowe.

MiS_I_WO02 [zagadnienia zwigzane z typowymi instytucjami spotecznymi P6S_WG
(prawnymi, ekonomicznymi, politycznymi, kulturowymi) i
ich wptywem na funkcjonowanie organizacji i prowadzenie
dziatalno$ci marketingowej i sprzedazowe;j.

MiS_I_WO03 [specyfike przedmiotowg nauk spotecznych w stopniu P6S_WG
pozwalajgcym te wiedze stosowaé w dziatalnosci P6S_ WK
biznesowej.

MiS_| W04 |prawne uwarunkowania dotyczgce odpowiedzialnosci za P6S_ WK
ochrone wiasnosci intelektualnej oraz praw autorskich.

MiS_I_WO05 |wspodifczesne technologie informacyjne i komunikacyjne P6S_WK
uzywane tak w zyciu spotecznym, jak i zawodowym.

MiS_I_WO06 [zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku i zachowaniach P6S_WG
nabywcow na rynku jako kluczowych elementach
organizacji i zycia gospodarczego.

MiS_|_WO07 |pojecie kultury organizacyjnej i jej wptyw na sprawnosé P6S WG
dziatalno$ci zespotowej i indywidualne;j. P6S_ WK

MiS_I_WO08 |narzedzia komunikacji organizacji z rynkiem, szczegdlnie w P6S_WG
zakresie marketingu i sprzedazy.

MiS_I_WO09 |najwazniejsze aspekty wspdtczesnego zycia gospodarczego, P6S_WK
w tym zasady i uwarunkowania (np. finansowe) lezace u
podstaw prowadzenia dziatalnosci biznesowe;j.

MiS_I_W10 |narzedzia i techniki budowania, koordynowania oraz P6S_WG
efektywnego podtrzymywania relacji pomiedzy podmiotami
rynkowymi.

MiS_I_W11 |wybrane zagadnienia z zakresu psychologii i socjologii oraz P6S_WK
ich wptyw na zachowania nabywcéw na rynku.

MiS_I_W12 [typowe metody badan rynkowych w poszczegdlnych P6S_WG
obszarach dziatalnosci marketingowej przedsiebiorstwa, w
szczegblnosci badan klienta, produktu i jego jakosci,
komunikacji z otoczeniem.

MiS_I_W13 [zasady organizacji i dziatania poszczegdlnych obszaréw P6S_WK
marketingu i sprzedazy, ich specyfike oraz zaleznosci
zachodzgce miedzy nimi, ze szczegdlnym uwzglednieniem
dziatalnosci rynkowe] przedsiebiorstw.

MiS_I_W14 |procedury pozwalajace diagnozowac i rozwigzywac P6S_WG
problemy funkcjonowania organizacji, powstajgce w P6S_ WK
poszczegdlnych obszarach jej dziatania, w tym w obszarze
procesow marketingowych i sprzedazowych.

MiS_| W15 |metody itechniki sprzedazy oraz budowania P6S WG
dtugookresowych relacji z klientem.

MiS_| W16 [zasady oraz metody tworzenia plandw marketingowych. P6S WG




Umiejetnosci

absolwent potrafi

MiS_I_U01

samodzielnie wyszukiwac, analizowa¢, ocenia¢, wybieraé i
wykorzystywac informacje z szerokiego spektrum zréodet
pisanych, w tym Zrddet elektronicznych.

P6S_UW

MiS_I_U02

trafnie wybiera¢ metody i procedury w celu wykonania
praktycznych zadan, w szczegdlnosci tych zwigzanych z
planowaniem dziatalnosci marketingowej i sprzedazowe;.

P6S_UW

MiS_I_U03

dobrac, wykorzystac oraz dokona¢ oceny skutecznosci
metod, technik i narzedzi stuzgcych do badania, opisu i
praktycznej analizy stanu oraz kierunku zmian otoczenia
rynkowego organizacji.

P6S_UW

MiS_I_U04

uczestniczy¢ w procesach podejmowania decyzji
operacyjnych i taktycznych oraz ocenie proponowanych
rozwigzan z zakresu dziatalnosci marketingowej i
sprzedazowe;j.

P6S_UO

MiS_I_U05

postugiwac sie technologiami informacyjnymi w celu
gromadzenia, przetwarzania i analizowania danych.

P6S_UW

MiS_I_U06

diagnozowac i rozwigzywac problemy zwigzane z
kluczowymi instrumentami marketingu i sprzedazy:
produktem, ceng, dystrybucja, promocjg i personelem.

P6S_UW

MiS_I_U07

prawidtowo postugiwac sie normami i standardami
(prawnymi, zawodowymi, etycznymi, jakosciowymi i in.) w
procesach marketingu i sprzedazy, w szczegdlnosci w
obszarze komunikacji z otoczeniem oraz budowania relacji z
klientem.

P6S_UW

MiS_I_U08

planowac i realizowa¢ dziatania z zakresu komunikacji
rynkowej prowadzone z wykorzystaniem tradycyjnych
metod, jak i nowych technologii.

P6S_UW
P6S_UK

MiS_I_U09

analizowac oraz poddawac ocenie wizerunek
przedsiebiorstwa i oferowanych przez niego marek, a takze
projektowac elementy systemu tozsamosci organizacji.

P6S_UW

MiS_I_U10

postugiwac sie normami i standardami w procesie
zarzgdzania organizacja, szczegdlnie dziatajgcg w
marketingu i sprzedazy.

P6S_UW

MiS_I_U11

wykorzystywac zdobytg wiedze i umiejetnosci nabyte
podczas praktyki zawodowej w realizowanych zadaniach i
projektach zwigzanych z marketingiem i sprzedaza w celu
rozwigzania typowych, nietypowych i ztozonych zadan
wykonywanych w warunkach standardowych i nie w petni
przewidywalnych

P6S_UW

MiS_I_U12

organizowac praktyczne dziatanie organizacji i/lub jej
podstawowych obszaréw, w szczegélnosci dotyczacych
marketingu, handlu i negocjacji, z wykorzystaniem
roznorodnych norm i regut oraz standardowych metod i
narzedzi.

P6S_UW
P6S_UO

MiS_I_U13

przygotowywac prace pisemne i wystgpienia ustne, w tym
w formie debaty, z wykorzystaniem podstawowych ujeé
teoretycznych, a takze réznych zrédet

P6S_UW
P6S_UK

MiS_I_U14

interpretowad wyniki badan

P6S_UW




MiS_| _U15 f[analizowac i oceniaé przebieg zjawisk i proceséw P6S_UW
gospodarczych oraz przewidywac ich skutki.

MiS_| U16 |postugiwac sie jezykiem obcym na poziomie B2 P6S_UK
Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego

MiS_|_U17 |planowad i realizowac¢ wtasne uczenie sie przez cate zycie w P6S_UU
celu doskonalenia swoich kompetencji zawodowych

MiS_| U18 |planowadiorganizowac prace wtasng oraz wspétdziatac i P6S_UO
pracowac w zespole

Kompetencje spoteczne
absolwent jest gotéw do

MiS_| _KO1 |dokonania samooceny stanu swojej wiedzy i umiejetnosci z P6S_KK
zakresu marketingu i sprzedazy

MiS_l_KO02 |doceniania znaczenia wiedzy i zasiegania opinii ekspertéw P6S_KK
w przypadku trudnosci z samodzielnym rozwigzaniem
problemdw poznawczych i praktycznych

MiS_l_KO3 |myslenia i dziatania w sposdb przedsiebiorczy P6S_KO

MiS_l_KO04 [inicjowania i wspdtorganizowania dziatan na rzecz P6S_KO
Srodowiska spotecznego i interesu publicznego

MiS_|_KO5 |brania odpowiedzialnosci za powierzone mu zadania P6S KR
zwigzane z wykonywang pracg oraz petniong rolg
zawodowg

MiS | _KO6 |przestrzegania etyki zawodowej i wymagania tego od P6S_KR

innych oraz podejmowania dziata majacych na celu
dbatos¢ o dorobek i tradycje zawoddw zwigzanych ze

studiowanym kierunkiem




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

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

Symbol
efektu

MiS_| W05
MiS_| W06
MiS_| W07
MiS_| W08
MiS_| W09
MiS_| W10
MiS | W11
MiS | W12
MiS_| W13
MiS | W14
MiS | W15
MiS_| W16
MiS_| U01
MiS | U02
MiS_|_U03
MiS_|_U04
Mis_|_U05
MiS_|_U06
MiS_| U07
MiS_|_U08
MiS_|_U09
MiS_| U10
MiS_| U11

MiS_|_KO01

MiS_|_K02
MiS_|_K03

MiS_|_K04

MiS_|_KO05
MiS_|_KO06

Nazwa
przedmiotu

MiS_| W01
MiS_I_W02
MiS_|_ W03
MiS_I_Wo04
MiS_1_U12
MiS_1_U13
MiS_I_U14
MiS_1_U15
MiS_|_U16

MiS_|_U17
MiS_|_U18

>
>
>

Jezyk obcy X

Podstawy
socjologii

Podstawy
psychologii

Réznice
kulturowe

Edytory
tekstu

Arkusze
kalkulacyjne

Grafika
menadzerska
i X X X X X
prezentacyjn
a

Zarzgdzanie
kariera

Ochrona
wtasnosci
intelektualnej

Wychowanie
fizyczne

Komunikacja
interpersonal X |X X X X X X X
na

Statystyka X X [X X [X X X X [ X

Podstawy
ekonomii

Podstawy
prawa X X X X X
handlowego

Finanse X |X X x| [x|x|[x X

Podstawy
zarzadzania

Rynek pracy |X X X X X X X

Zarzadzanie
produktem

Zachowania
konsumentoé X X X X X X X
w

Zarzadzanie
zespotem

Marketing
B2B

>
>
>
>
>
>
>
>
>
>




Podstawy
marketingu

Badania

marketingow X

e

Negocjacje
w biznesie

Strategie
sprzedazy

Logistyka
marketingow
a

x

Analiza rynku
i konkurencji

Techniki
sprzedazy

Global
marketing

Communicati
on Skills in
Business

Etyka
zawodowa

Praktyka
zawodowa 1i
2

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

ZAJECIA LUB )
3 TRESCI PROGRAMOWE
GRUPY ZAJEC
Jezyk obcy Stownictwo dot. zarzadzania projektem. Typowy dzien pracy. Praca ze stownictwem na

przyktadowych dokumentach.

Wyrazenia stosowane w pisaniu maili i éwiczenia. Zasady przygotowania prezentacji
biznesowej przy uzyciu réznych narzedzi.

Negocjacje w biznesie- techniki i stosowane wyrazenia. Praktyczne zastosowanie
poznanych wyrazen- gra w negocjacje.

Wprowadzenie stownictwa dot. podrdzy stuzbowej, rezerwacji zakwaterowania, zakupu
biletéw. Cwiczenia utrwalajace poznane zwroty- dialogi.

Wprowadzenie stownictwa dot. pisania biznes planu. Cwiczenia w pisaniu.
Wprowadzenie stownictwa dot. zaktadanie wtasnej firmy. Wypetnianie przyktadowego
formularza online w j. obcym.

Wprowadzenie stownictwa dot. wspdtpracy w biznesie. Tworzenie przyktadowych ofert.
Wprowadzenie stownictwa marketingu i reklamy. Trening jezykowy- ¢wiczenia na
mdwienie.

Typowy dzienh w pracy, obowigzki pracownika, przygotowanie budzetu projektu.
Dokumenty finansowe- faktury i ptatnosci. Powtdrzenie czaséw przesztych.

Pisanie maili w firmie, przygotowanie prezentacji biznesowej. Gramatyka- zdania
wzgledne.

Polityka firmy — stownictwo. Negocjacje w biznesie- techniki i stosowane wyrazenia.
Gramatyka - mowa zalezna.




Podréze stuzbowe- stownictwo i wyrazenia dot. rezerwacji hotelu, transportu.
Planowanie podrézy stuzbowych. Gramatyka- konstrukcje gramatyczne wyrazajace
przysztosé.

Biznes plan — planowanie i tworzenie — stownictwo i wyrazenia. Gramatyka-
powtdrzenie i utrwalenie czasow.

Zaktadanie wtasnej firmy —stownictwo i wyrazenia. Formularz rejestracji firmy za
granicg. Gramatyka- okres warunkowy odnoszacy sie do przesztosci.

Szukanie wspotpracownikow- oferty wspotpracy —stownictwo i wyrazenia. Gramatyka-
zdania wzgledne oraz ,,Question tags”.

Marketing i reklama — leksyka. Pisanie postow i bloga. Gramatyka- czasowniki modalne
w terazniejszosci i przesztosci.

Podstawy Wprowadzenie do socjologii, historia powstania nauki, proces instytucjonalizacji
socjologii socjologii, wiedza socjologiczna a wiedza potoczna, wyobraznia socjologiczna.
0Od zachowania do dziatan spotecznych. Rola kultury (wartosci, normy, sankcje).
Zjawisko wyobrazni socjologicznej.
Interakcje spoteczne. Kontrola spoteczna (relatywizm norm, konformizm i dewiacje).
Ksztattowanie sie jednostki, socjalizacja, relacje spoteczne, powstawanie ,,ja”, role
spoteczne.
Zorganizowane formy dziatania (organizacje i instytucje spoteczne).
Stratyfikacja.
Metody badawcze wykorzystywane w socjologii, metody ilosciowe i jakosciowe.
Socjologia a problemy demograficzne.
Subdyscypliny socjologii (socjologia wizualna, fotografia socjologiczna).
Podstawy Przedmiot psychologii. Miejsce psychologii wérdd innych nauk. Gtéwne cele psychologii.
psychologii Psychologia stosowana. Etapy metody naukowej. Definicja teorii psychologiczne;j.
Metody badawcze w psychologii. Sondazowe badania opinii. Rodzaje obserwacji
psychologicznych. Typy eksperymentow. Wady i zalety metod.
Uwaga i mechanizmy postrzegania. Uwaga a swiadomos¢. Czynnosci automatyczne
a kontrolowane. Selektywnos¢, czujnos¢, przeszukiwanie, kontrola czynnosci
jednoczesnych. teorie uwagi selektywnej. Uwaga podzielna. Teoria zasobow.
Uczenie sie. Definicja uczenia. Warunkowanie klasyczne i instrumentalne. Wiedza i jej
nabywanie. Strategie uczenia sie. Cechy i btedy pamieci:
Myslenie szybkie i wolne. System 1 a System 2. Heurystyki i btedy poznawcze.
Rdznice Czym jest kultura? Wprowadzenie.
kulturowe Stereotypy i uprzedzenia.
Gtéwne orientacje kulturowe:
- G. Hofstede,
- R. Gesteland,
- E. Meyer.
Komunikacja miedzykulturowa - bezposrednia i posrednia komunikacja - przeszkody,
komunikacji werbalnej - komunikacja niewerbalna.
Religia, wartosci, nastawienia, zwyczaje - i ich wptyw na biznes.
Proces negocjacyjny w srodowisku miedzykulturowym.
Szok kulturowy.
Edytory tekstu Tworzenie dokumentu. Praca z aplikacjg do edycji tekstu. Rézne formaty plikow.

Ustawienie podstawowych opcji i preferencji dla aplikacji (widoki, paski narzedzi,
wyswietlanie i ukrywanie znakéw formatowania, pomoc.) Stosowanie opcji ,,znajdz

i zamien” dla: tekstu, formatu czcionki, formatu akapitu, znacznikdw akapitu, dzielenia
stron.

Formatowanie. Tekst — czcionka, indeksy, kapitaliki i wersaliki, automatyczne dzielenie
wyrazéw. Akapit — wyréwnanie, wciecia, odstepy, interlinia, tabulatory, listy,




wypunktowane i numerowane jedno i wielopoziomowe, obramowanie i cieniowanie.
Style — Tworzenie, modyfikowanie i zastosowanie.

Odwotania. Przypisy dolne, podpisy pod tabelami, wykresami, rysunkami, spis tresci,
indeksy, zaktadki.

Obiekty. Tworzenie i formatowanie tabel. Wstawienie grafiki, wykreséw, zmiana
rozmiaru i odpowiednie ich rozmieszczenie w dokumencie. Przenoszenie grafik miedzy
dokumentami.

Korespondencja seryjna. Przygotowanie dokumentu gtéwnego, listy adresatow (rézne
formaty baz danych), wstawianie pdl. Wstawianie regut: jesli... to.... Scalanie
dokumentu seryjnego wedtug zadanych kryteriow. Wydruki list i etykiet adresowych.
Przygotowanie wydrukéw. Orientacja strony. Marginesy. Znaki podziatu strony.
Dodawanie, edytowanie tekstu z uzyciem stopek i nagtéwkow, a takze wstawianie do
nich réznych pdl tekstowych np: data, nazwa pliku, autor. Numerowanie stron.
Sprawdzanie pisowni i gramatyki, stownik uzytkownika. Podglad wydruku. Wydruk do
formatu PDF.

Formatowanie. Tekst — czcionka, indeksy, kapitaliki i wersaliki, automatyczne dzielenie
wyrazéw. Akapit — wyréwnanie, wciecia, odstepy, interlinia, tabulatory, listy
wypunktowane i numerowane jedno i wielopoziomowe, obramowanie i cieniowanie.
Style — Tworzenie, modyfikowanie i zastosowanie.

Odwotania. Przypisy dolne, podpisy pod tabelami, wykresami, rysunkami, spis tresci,
indeksy, zaktadki.

Obiekty. Tworzenie i formatowanie tabel. Wstawienie grafiki, wykreséw, zmiana
rozmiaru i odpowiednie ich rozmieszczenie w dokumencie. Przenoszenie grafik miedzy
dokumentami.

Zwiekszanie wydajnosci pracy. Formularze i szablony. Ochrona dokumentu. Praca
grupowa - $ledzenie zmian w dokumencie. Pola.

Arkusze

kalkulacyjne

Formuty i funkcje cz1.. Odwotania do komadrek, podstawy tworzenia formut: tworzenie
regut przy uzyciu odwotan do komaérek i operatoréw arytmetycznych dodawania,
odejmowania, mnozenia, dzielenia. Adresowanie wzgledne

i bezwzgledne(absolutne).Oprogramowanie: MS-Excel2007, MS-Excel2010, MS-
Excel2013.

Formuty i funkcje cz2. Podstawowe funkcje: sumowania, Sredniej, minimum,
maksimum, zliczania, liczenie niepustych, zaokraglania oraz logicznej funkcji jezeli.
Oprogramowanie: MS-Excel2007, MS-Excel2010, MS-Excel2013.

Zarzadzanie arkuszami. Wstawianie, zmiana nazwy, kopiowanie i przenoszenie arkuszy
pomiedzy skoroszytami. Podziat okna. Usuwanie podziatu. Ukrywanie oraz odkrywanie
wierszy, kolumn, arkuszy. Oprogramowanie: MS-Excel2010.

Formatowanie. Wyglad komérki — wypetnienie, czcionka, wyréwnanie, obramowanie.
Formatowanie danych: daty, waluty, tekst, liczby. Formatowanie warunkowe. Wtasny
format danych. Oprogramowanie: MS-Excel2010.

Analiza. Tabele przestawne, sortowanie i filtrowanie danych. Oprogramowanie: MS-
Excel2010.

Wykresy. Tworzenie i edycja wykresow réznych typdw (tytut, osie, legenda).
Oprogramowanie: MS-Excel2010.

Wydruki. Ustawienia wydruku (marginesy, orientacja strony, edycja nagtéwka i stopki
arkusza — dodawanie daty, czasu, nr str.).

Podglad wydruku arkusza. Linie siatki, nagtowki kolumn i wierszy. Oprogramowanie:
MS-Excel2010.

Grafika
menadzerska

i prezentacyjna

Zatozenia projektowe prezentacji. Nowe technologie e-learningowe w nauczaniu
przedmiotu. Wptyw audytorium i Srodowiska na projektowanie prezentacji.
Dostosowanie zawartosci prezentacji do dostepnego czasu oraz zaplanowanie
chronometrazu. Ograniczania szczegétowosci elementéw graficznych i tekstu.
Stosowania spéjnych styli oraz wtasciwego kontrastu kolorystycznego. Zastosowanie




elementéw projektu graficznego takich jak: wielkosé czcionki, tekst alternatywny, kolor,
ograniczanie liczby animacji i przejs¢. Oprogramowanie: MS-PowerPoint 2010.
Obiekty graficzne. Formatowanie ksztattéw (wypetnienie, przezroczystos¢, efekt 3-W).
Formatowanie obrazow i zdje¢ (dostosowywanie jasnosci, kontrastu, skali odcieni
szarosci, efektu rozmycia). Przemieszczanie obiektow graficznych (przycinanie,
skalowanie, konwertowanie grafiki, ukrywanie). Oprogramowanie: MS-PowerPoint
2010.

Wykresy i diagramy. Wstawianie, modyfikacja i formatowanie wykreséow oraz
diagramow. Stosowanie dla tych obiektéw prostych animacji. Oprogramowanie: MS-
PowerPoint 2010.

Szablony i wzorce slajdéw. Dodawanie i modyfikacja wzorca slajdéw oraz wzorca
tytutowego, zastosowanie niestandardowego wzorca do wybranych slajdéw. Tworzenie
i modyfikacja szablonu oraz motywu. Oprogramowanie: MS-PowerPoint 2010.
Multimedia. Wstawianie do prezentacji plikdw filmowych i dzwiekowych. Zmiany
ustawien i efektdw animacji niestandardowej. Nadawanie animacji wykresom,
obiektom graficznym, zmiany w kolejnosci ich odtwarzania. Oprogramowanie: MS-
PowerPoint 2010.

Zwiekszenie wydajnosci. Hipertagcza. Wstawianie i modyfikowanie przycisku akcji.
Osadzanie w prezentacji obiektow i faczy do zewnetrznych plikéw. Oprogramowanie:
MS-PowerPoint 2010.

Zarzadzanie prezentacja. Pokazy niestandardowe. Ustawienia pokazu (np.
chronometraz). Zarzadzanie pokazem. Oprogramowanie: MS-PowerPoint 2010.

Zarzadzanie

karierg

Rola i znaczenie rozwoju zawodowego w organizacji.

Istota budowania $ciezki kariery. Zasady i elementy budowania Sciezki kariery.
Dokumenty aplikacyjne (CV, list motywacyjny).

Samoocena: zasady rozpoznawania posiadanego zasobu i budowania wtasnej wartosci:
Moje mocne strony — Skad o nich wiem? Jak najchetniej je wykorzystuje? Moje stabsze
strony — Skad o nich wiem? W czym mi przeszkadzajg? Metoda SWOT w aspekcie
predyspozycji zawodowych.

Istota metody SMART. Budowanie celéw krétko i dtugoterminowych zgodnie z metodg
SMART. Jak siebie widze/w jakim miejscu chce byc¢ za 3..5 ..10 lat? — zadanie
indywidualne.

Typy temperamentu na rynku pracy: choleryk, sangwinik, melancholik i flegmatyk —
zawody wskazane i mniej wskazane dla poszczegdlnych typow temperamentu. Analiza
typdw temperamentow w organizacji.

Ochrona
wtasnosci

intelektualnej

Kontekst czasowy, terytorialny systemowy (zaprezentowanie i omowienie wazniejszych
regulacji miedzynarodowych i krajowych), wprowadzenie dwupodziatu (prawo
autorskie i prawo wtasnosci przemystowej). Omdwienie definicji ustawowej utworu
(pozytywnej i negatywnej), klasyfikacja utworéw, pojecie praw pokrewnych.

Pojecie praw bezwzglednych, omdwienie autorskich praw osobistych i majatkowych;
licencje ustawowe — dozwolony uzytek prywatny, dozwolony uzytek osobisty;
problematyka plagiatu i postugiwanie sie prawem cytatu.

Omoéwienie praw tworcy, wspottwoércow, pracodawcow i innych podmiotéw nie
bedacych twdrcami.

Procedura cywilna i karna w zakresie ochrony praw autorskich i praw pokrewnych.
Rodzaje i tres¢ dyspozycji cywilnoprawnych (licencje, umowy rozporzadzajace,
rozporzadzenia testamentowe).

Wychowanie

fizyczne

Organizacja zaje¢, bhp, kryteria na zaliczenie.

Rodzaje i specyfika zaje¢ wychowania fizycznego.

Rola muzyki w zajeciach w-f-u.

Metodyka nauczania Przepisy, techniki, taktyki gry.

Tok zaje¢, intensywnosé, wszechstronnos¢, monitorowanie ¢wiczen.




Zasady bezpieczenistwa na zajeciach wychowania fizycznego.
Pierwsza pomoc przedmedyczna.

Komunikacja

interpersonalna

Komunikacja interpersonalna: werbalna, niewerbalna, pisemna- aktywne stuchanie,
umiejetne formutowanie komunikatéw, konstruktywna krytyka, analiza komunikacji
werbalnej, zalety i wady komunikacji pisemnej i ustnej.

Zasady dobrego komunikowania sig i bariery w komunikacji- techniki dobrej
komunikacji, komunikat ,ja”, bariery utrudniajgce komunikacje, 4 poziomy komunikacji,
Konflikt; rodzaje i przyczyny- koto konfliktu Moore’a, zrédta i style reagowania na
konflikt, Twdj styl rozwigzywania konfliktéw.

Metody rozwigzywania konfliktéw - rozwigzanie konfliktu: moje spojrzenie a ocena
innych .

Statystyka

Zbiorowosc i jednostka. Rodzaje cech statystycznych. Rodzaje badan. Etapy badan
statystycznych.

Kontrola materiatu statystycznego. Porzagdkowanie i grupowanie materiatu
statystycznego. Szeregi, tablice, wykresy. Pojecie rozktadu empirycznego. Typy
rozktadéw empirycznych.

Miary przecietne (klasyczne, pozycyjne). Miary rozproszenia (klasyczne, pozycyjne;
bezwzgledne, wzgledne). Miary asymetrii (mierniki i wspotczynniki asymetrii). Miary
koncentracji.

Podstawowe parametry opisujgce rozktad zmiennej losowej. Rozktad normalny.
Pojecie proby (celowa, losowa). Schematy losowania. Pojecie statystyki. Rozktad
doktadny i graniczny statystyki. Podstawowe rozktady statystyk z préby (normalny,
t-Studenta, chi-kwadrat).

Rodzaje i techniki estymacji. Pojecie estymatora. Wtasciwosci estymatoréow. Metody
znajdowania estymatorow.

Badanie zwigzku dwadch zjawisk mierzalnych powigzanych liniowo. Badanie zwigzku
dwadch zjawisk niemierzalnych. Model dwuwymiarowej regresji liniowej. Wnioskowanie
statystyczne w analizie korelacji i regres;ji.

Pojecie i rodzaje szeregdéw czasowych. Srednie stosowanie w analizie dynamiki zjawisk.
Indywidualne mierniki dynamiki. Srednie tempo zmian. Indeksy agregatowe.

Projekt — zadanie do samodzielnego lub zespotowego wykonania obejmujgce realizacje
wtasnego empirycznego przykfadu z tresci programowych. Z wykorzystaniem MS Excel.

Podstawy

ekonomii

Ogodlna charakterystyka ekonomii.

Podstawowe elementy rynku: popyt, podaz, cena; Réwnowaga rynkowa; Elastycznosé
popytu i podazy.

Podstawy teorii wyboru konsumenta.

Podstawy decyzji ekonomicznych producenta.

Koszty produkcji.

Konkurencja doskonata i petny monopol - analiza komparatywna.
Konkurencja monopolistyczna i oligopolistyczna.

Kategorie Produktu Krajowego Brutto.

Determinanty dochodu narodowego.

Rola panstwa w gospodarce.

Budzet panstwa. Polityka fiskalna.

Pienigdz. Polityka monetarna.

Cykl koniunkturalny.

Bezrobocie i inflacja.

Model IS-LM. Podsumowanie polityki ekonomicznej.

Podstawy prawa

handlowego

Pojecie i zZrodta prawa handlowego.

Dziatalno$¢ gospodarcza i rejestracja przedsiebiorcow.
Firma i prokura.

Spotki handlowe, spotki osobowe.
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Spdtka z ograniczong odpowiedzialnoscia.
Spotka akcyjna. Prosta spdtka akcyjna.

Umowy handlowe uregulowane ustawowo.
Umowy handlowe oparte na swobodzie umédw.

Finanse Wprowadzenie do problematyki finansdw. Istota i funkcje. Systematyka zjawisk
finansowych.
Pienigdz, jego funkcje i kreacja. Dwuszczeblowy system bankowy: bank centralny i banki
komercyjne. Polityka monetarna banku centralnego.
Sfery zarzadzania finansami w sektorze publicznym. Problemy sprzecznosci miedzy
funkcjami finanséw publicznych.
System budzetowy w Polsce. Budzet panstwa, dochody, wydatki, deficyt budzetowy,
dtug publiczny krajowy i zagraniczny, polityka budzetowa.
Finanse Unii Europejskiej. Specyfika dochoddéw i wydatkéw UE.
Bankowosc¢ inwestycyjna oraz hipoteczna. Operacje bankowosci inwestycyjnej. Kredyt
hipoteczny. Nadzér bankowy i gwarantowanie depozytow.
Finanse publiczne i ich funkcje. Podatki, wydatki i cato$¢ budzetu panstwa, Bank
Centralny i fundusze celowe. Budzety wtadz samorzgdowych.
Gietdy papieréw wartosciowych i inne podmioty rynku kapitatowego.
Rynek kredytowy. Pojecie, funkcje, instytucje oraz instrumenty. Pojecie zdolnosci
kredytowej i rachunek sptat kredytow.
Ogodlna charakterystyka finanséw. Pojecie finanséw i gospodarki finansowej, warunki
prawidtowej polityki finansowej, formy prawne realizacji finanséw. Klasyfikacja zjawisk
finansowych.

Podstawy Historia mysli w dyscyplinie nauk o zarzadzaniu:

zarzadzania

e Prekursorzy teorii zarzadzania.

* Klasyczne podejscie do zarzadzania.

e Kierunek behawiorystyczny.

¢ llosciowe podejscie do zarzadzania.

* Podejscia integrujace.

Synergia i efekt organizacyjny jako warunki sprawnego osiggania zamierzonych celéw
instytucji:

* Pojecie synergii, jej istota i determinanty.

¢ Synergia a sprawnos¢ instytucji.

¢ Postaci sprawnosci i ich identyfikatory.

e Warunki i sposoby podwyzszania sprawnosci instytucji.

Otoczenie instytucji:

e ,Wnetrze” instytucji.

¢ Otoczenie zewnetrzne blizsze.

¢ Otoczenie zewnetrzne dalsze.

¢ Stosunki miedzy instytucjg a jej otoczeniem.

* Przystosowanie sie instytucji do otoczenia.

Proces planowania:

¢ Cele (rodzaje, odpowiedzialnos$¢ za wyznaczanie celéw, optymalizacja celdw).
¢ Plany (rodzaje planéw, planowanie awaryjne).

e Bariery w ustalaniu celéw i planowaniu.

¢ Zarzadzanie przez cele.

Elementy organizowania:

¢ Definicja i rodzaje struktur organizacyjnych.

* Projektowanie stanowisk pracy.

e Grupowanie stanowisk pracy.

¢ Ustalenie hierarchicznej zaleznosci miedzy poszczegdlnymi stanowiskami.
* Rozdzielenie uprawnien decyzyjnych miedzy poszczegdlne stanowiska.

* Koordynacja czynnosSci pomiedzy poszczegdlnymi stanowiskami.
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® Réznicowanie stanowisk pracy.

Procesy motywowania i kontrolowania:

e [stota motywowania.

¢ Podejscia do motywowania: o Podejscie tradycyjne.

o Podejscie od strony stosunkéw miedzyludzkich.

o Podejscie od strony zasobow ludzkich.

o Podejscie do motywowania od strony tresci.

o Podejscie do motywowania od strony procesu.

¢ [stota kontroli.

* Typy i szczeble kontroli.

¢ Etapy procesu kontroli.

Kierownicy w instytucjach:

e |stota i legitymizacja funkcji kierowniczej.

e Autorytet rzeczywisty a autorytet formalny w budowaniu skutecznego systemu
kierowania ludZmi.

* Przywoédztwo i jego sytuacyjne wymiary.

* Uniwersalne zakresy kwalifikacji, obowigzkow i odpowiedzialnosci kierowniczej.
e Style i sposoby kierowania.

Procesy decyzyjne we wspotczesnych instytucjach:

e Istota decyzji i procesu decyzyjnego.

¢ Rola informacji w procesach decydowania.

¢ Otoczenie jako gtéwny emitent problemdéw decyzyjnych.

¢ Racjonalizacja decyzji: istota, warunki, zasady.

* Model racjonalnego procesu decyzyjnego, jego struktura i procedury stosowania w
praktyce zarzgdzania instytucjami, zwtaszcza gospodarczymi.

Zarzadzanie zmiana:

* Podstawowe problemy zarzgdzania zmiana.

* Typologia zmian.

¢ Model wprowadzania zmian.

® Opo6r wobec zmian.

* Restrukturyzacja organizacji jako przejaw zmiany.

Zarzadzanie strategiczne i operacyjne:

e |stota i potrzeba planowania dziatalnosci.

e |stota i rodzaje plandw.

¢ Planowanie strategiczne, istota i struktura procesu: analiza strategiczna instytucji,
formutowanie strategii, wdrazanie strategii.

* |stota zarzgdzania operacyjnego - gtéwne obszary zainteresowania.

* Typy procesow produkcji i ich uwarunkowania.

¢ Elementy procesu produkgji i ich analiza.

Zarzadzanie wiedza w instytucji:

* Znaczenie wiedzy we wspodtczesnej gospodarce.

e Struktura procesu zarzgdzania wiedzg: identyfikacja wiedzy, pozyskiwanie wiedzy,
tworzenie wiedzy w instytucji, wykorzystywanie wiedzy, zachowanie (ochrona) wiedzy.
¢ Kulturowe uwarunkowania zarzadzania wiedzg.

Zarzgdzanie marketingowe:

e Istota wspotczesnego marketingu.

e Struktura dziatalnosci marketingowej: marketing-mix i dziatania w ramach kazdego z
tych instrumentéow marketingu.

Zarzadzanie w kontekscie globalizacji:

e Struktura gospodarki globalnej.

¢ Rodzaje przedsiebiorstw wg stopnia umiedzynarodowienia.

¢ Metody zwiekszania stopnia umiedzynarodowienia.
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Rynek pracy

Pojecia z zakresu rynku pracy.

Pojecie rynku, pojecie pracy, pojecie rynku pracy, komponenty rynku pracy, umowy

o prace, warunki pracy, bezrobocie, interwencja publiczna na rynku pracy, nowe
zjawiska na rynku pracy.

Podaz pracy i popyt na prace.

Podaz pracy: zasoby pracy, aktywni i bierni zawodowo, kwalifikacje pracownikéw,
pracujacy, przemieszczanie sie zasobow pracy, bezrobotni.

Popyt na prace: sektorowa struktura gospodarki, zapotrzebowanie gospodarki na
pracownikow — aspekt ilosciowy i jakosciowy, koniunktura gospodarcza

a zapotrzebowanie na prace, kapitat zagraniczny jako kreator popytu na prace,
gospodarka nieformalna.

Bezrobocie — pojecie, rodzaje, mierniki.

Teorie rynku pracy —rynek pracy w $wietle tradycyjnych i wspotczesnych nurtéw
ekonomicznych, rynek pracy w ujeciu mikro- i makroekonomicznym.

Aktywna i pasywna polityka rynku pracy i jej instrumenty.

Czynniki determinujgce sytuacje na rynku pracy (gospodarcze, strukturalne, edukacyjne,
demograficzne, etc.).

Metody i techniki monitorowania i prognozowania sytuacji na rynku pracy.

Zrédta danych o rynku pracy, dane statystyki publicznej, podstawowe miary i wskazniki
monitorowania sytuacji na rynku pracy, metody i techniki badawcze, prognozowanie na
rynku pracy, foresight w badaniach rynku pracy.

Realizacja zadania projektowego Opracowanie analizy mozliwosci zatrudnienia

w wybranym zawodzie na terenie wybranej gminy - prezentacje multimedialne,
podsumowanie projektow i propozycje ocen.

Deregulacja rynku pracy — pojecie i obszary.

Koszty pracy — pojecie, sktadniki i funkcje kosztow pracy.

Znaczenie ptacy minimalnej dla funkcjonowania rynku pracy. Zbiorowe stosunki pracy.
Geneza i ewolucja Europejskiej Strategii Zatrudnienia.

Zarzadzanie

produktem

Produkt w ujeciu marketingu mix:

- produkt jako strategiczne elementy marketingu mix 4P,

- istota i klasyfikacja produktow.

Zarzadzanie produktem w réznych fazach cyklu zycia produktu:
- fazy cyklu zycia produktu,

- wyzwania dystrybucyjne na réznych etapach cyklu zycia produktu,
- rozwoj produktu.

Zarzgdzanie marka:

- istota i funkcje marki,

- zasady budowania strategia marki,

- marki producentéw i marki dystrybutoréw.

Jakos¢ oraz innowacje produktowe, a zarzadzanie portfelem produktow:
- jako$¢ produktu, a jakosé technologii wytwarzania produktu,
- metody i techniki zapewniania jakosci,

- istota innowacji produktowe;j,

- podstawy zarzgdzania asortymentem.

Opakowanie w strategii produktu oraz dystrybucji:

- istota i funkcje opakowania,

- trendy w opakowaniach,

- opakowanie, a wymogi wspétczesnej logistyki.

Zadania problemowe dotyczace zarzadzania produktem.

Zachowania

konsumentow

Wprowadzenie i wyjasnienie poje¢. Uwarunkowania zewnetrzne i wewnetrzne
zachowania klienta i konsumenta na rynku:

- uwarunkowania ekonomiczne,

- uwarunkowania spoteczno-kulturowe,
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- uwarunkowania psychiczne.

Role przyjmowane w procesie zakupu i czynniki wptywajace na zachowania
konsumentéw. Rozréznianie pojec i specyfika komunikacji w odniesieniu do
poszczegdlnych rél.

Uwarunkowania wewnetrzne zachowania i postepowania konsumentoéw:

- postawy,

- postrzeganie,

- osobowos¢.

Potrzeby i pragnienie klienta//konsumenta:

- zrodta i mechanizmy powstawania potrzeb,

- klasyfikacja potrzeb wg. A. Maslowa,

- potrzeby i specyfik komunikacji w odniesieniu do kazdej z nich.

Badanie zachowan konsumentdéw jako podstawowe Zrédto informacji o pragnieniach
i potrzebach konsumentéw.

Proces podejmowania decyzji zakupowych (racjonalnos¢ i ograniczona racjonalnosc)
oraz mechanizmy oddziatywania na konsumentéw. Podstawowe modele zachowan
konsumentow. Rynkowe zachowanie klienta wg modelu EBK.

Wptyw instrumentéw marketingu mix 7P na zachowania klienta.

Specyfika zachowan konsumentéw indywidualnych i instytucjonalnych:

- rodzaje decyzji,

- istota i zakres decyzji,

- zachowania pozakupowe.

Etyka w biznesie oraz nowe trendy w zachowaniach konsumentéw i konsumentow.
Projekt - przygotowanie pracy pisemnej i prezentacji PowerPoint w 2-3 osobowych
grupach na temat nowych trendéw w zachowaniach konsumentéw (dowolnych lub np.
do wyboru: prosumpcja, dekonsumpcja, etnocentryzm konsumencki, konsumpcja
ostentacyjna (spektakularna) T. Veblen),

Szablon i szczeg6towe wytyczne na platformie Moodle.

Praca powinna zawierac:

1. krotkie omowienie lub/i 2 definicje wybranego pojecia (przypisy do zrédet),

2. historie pojawienia sie terminu,

3. konkretne przyktady — produktéw/przedsiebiorstw — zdjecia w prezentacji,

4. wnioski i sugestie.

Zarzadzanie

zespotem

Czym jest zespo6t? Wiodace koncepcje kierowania zespotem — od podejscia Henry’ego
Forda po model przywddztwa sytuacyjnego.

Rozrdznienie miedzy grupg a zespotem, przedstawienie podstaw tworzenia sie
zespotow: normy grupowe i fazy rozwoju grupy.

Dobér zespotu-metody doboru zespotu, w tym stosowanie pytan kierowanych, pytan
behawioralnych, testéw osobowosci, symulacji.

Role zespotowe wedtug M. Belbina.

Osobowosciowe uwarunkowania zarzgdzania zespotem.

Model kompetencji kierowniczych.

Rdéznica miedzy kierownikiem, przywddcy a liderem.

Zarzadzanie zespotem w zaleznosci od sytuacji-style przywdédztwa wg teorii Golemana.
Skutecznie strategie behawioralne menedzera.

Podstawy komunikacji interpersonalnej w pracy z zespotem.

Jak méwi¢, jak zadawac pytania, jak delegowac.

Rola informacji zwrotnej w pracy lidera zespotu.

Zwiekszanie efektywnosci zespotu.

Cechy efektywnych zespotow.

Mozliwe bariery w pracy z zespotem.

Potrzeby zespotu a potrzeby indywidualne poszczegdlnych cztonkdéw.

Motywowanie i podnoszenie zaangazowania cztonkdw zespotu.
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Diagnoza poziomu motywacji i zaangazowania zespotu.

Strategie motywowania pracownikéw i podnoszenia ich zaangazowania.

Analiza i ocena pracy zespotu (ptaszczyzny analizy pracy zespotu, miary i wskazniki
oceny skutecznosci i efektywnosci pracy zespotu).

Rozwigzywanie konfliktow.

Mozliwe sposoby interweniowania menedzera w sytuacji konfliktu. Model asertywnosci
i wspotpracy: jaki styl rozwigzywania konfliktéw jest efektywny?

Rozwigzywanie konfliktdw a dynamika rozwoju zespotu. Zasady asertywnosci i zaufania
w konflikcie: nie KOP, rozmowy, komunikaty NVC

Omoéwienie przypadkow menedzerskich- integracja zdobytej wiedzy z przypadkami
zarzadzania zespotami.

Do opracowania projektu nalezy wybra¢ organizacje oraz okreslong grupe pracowniczg,
a nastepnie opracowadé nastepujace kwestie:

1. Zdiagnozowa¢ wyzwania i oczekiwania wybranej grupy pracowniczej wobec pracy, jak
rowniez zidentyfikowaé wyzwania, jakie niesie ich wspotistnienie w organizacji.

2. Opracowanie wybranego obszaru zarzgdzania z punktu widzenia wybranej
grupy/zespotu: kierowania/motywowania/rekrutacji/szkolenia/ oceny
pracowniczych/team-working.

3. Projekt nalezy zakonczy¢ przedstawieniem konkretnego narzedzia/ kwestionariusza
wspomagajacego zarzadzanie grupami/zespotami w wybranych obszarach zarzadzania
zasobami ludzkimi.

Marketing B2B

Aktualne trendy i ich wptyw na dziatania marketingowe przedsiebiorstw.

Rdznice pomiedzy procesem marketingowym na rynkach B2B i B2C.

Decyzje zakupu i sprzedazy.

Istota i funkcja informacji marketingowej.

Zarzadzanie relacjami z klientem (w tym tworzenie alianséw, zarzadzanie
interesariuszami).

Dziatania promocyjne.

Zarzadzanie produktem.

Marka firmy.

Zarzadzanie dystrybucja.

Zarzadzanie politykg cenowa.

Zarzadzanie innowacjg (w tym tworzenie ekosystemow).

Case studies (miedzy innymi Inea, Intercity, VW Samochody uzytkowe, Centrum
Handlowe Posnaniaiinne).

Plan innowacji marketingowej na rynku B2B w oparciu o wiedze teoretyczng, najnowsze
tendencje oraz wtasciwie dobrane metody tworzenia innowacji. Kryteria oceny
projektu, cel, tematyka i zakres okreslone oraz uzgodnione z wyktadowca. Pracaw 3 -4
osobowych zespotach.

Podstawy

marketingu

Istota i instrumenty marketingu:

- Definicje marketingu.

- Koncepcja marketingu mix wedtug formuty 4 P.
- Koncepcja marketingu mix wedtug formuty 4 C.
- Koncepcja marketingu mix wedtug formuty 7 P.
Otoczenie organizacji:

- Czynniki tworzgce makrootoczenie.

- Elementy mikrootoczenia.

- Typy konkurenciji.

- Analiza konkurencji.

Zachowania nabywcéw:

- Istota i podziat zachowan nabywcéw.

- Uwarunkowania zachowan nabywcéw.

- Potrzeby i motywy zakupu.
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- Proces podejmowania decyzji zakupu.

- Istota i kryteria segmentacji.

Produkt w ujeciu marketingowym:

- Cechy i funkcje produktu.

- Asortyment.

- Marka.

- Opakowanie.

- Cykl zycia produktu.

Ceny:

- Definicja i funkcje ceny.

- Sposoby ustalania cen.

Dystrybucja:

- Pojecie i zadania dystrybucji.

- Kanaty dystrybucji.

- Strategie dystrybucji.

Promocja:

- Definicja, cele i funkcje promociji.

- Koncepcja promotion mix.

- Istota reklamy.

- Koncepcja przekazu reklamowego.

- Media w reklamie.

- Dziatania z zakresu promocji sprzedazy.

- Mozliwosci zastosowania sprzedazy osobistej.

Opracowanie koncepcji przekazu reklamowego zgodnie z ustalonymi zatozeniami
i kryteriami. Praca zespotowa — 3 — 4 osobowe grupy pod nadzorem wyktadowcy,
w oparciu o zrédta wiedzy naukowej i doswiadczenia praktyczne.
Istota public relations.

Sponsoring.

Badania

marketingowe

Wprowadzenie i wyjasnienie poje¢: badania marketingowe, problem decyzyjny,
problem badawczy oraz cel i zakres badan. Organizacja badania marketingowego -
mozliwe sposoby zorganizowania dziatalnosci badawczej w organizacji.

Zastosowanie badan marketingowych w wybranych obszarach: badanie produktu,
badanie cen, badanie systemu dystrybucji, badania z zakresu pozostatych instrumentéw
marketingu mix.

Omoéwienie teorii i podanie przyktadéw analizy zwigzkdw przyczynowo — skutkowych
miedzy badanymi zmiennymi rynkowymi i analiza dynamiki zjawisk rynkowych.
Opracowanie planu badania marketingowego wedtug etapow podawanych

w literaturze.

Budowa instrumentu pomiarowego i zasady budowania instrumentu do pomiaru
danych pierwotnych w projekcie badawczym studenta: kwestionariusz ankiety,
wywiadu, scenariusz badania, arkusz obserwacji. Etyka badan i najczestsze uchybienia.
Zasady tworzenia raportu kofncowego. Studia przypadkow.

Cele badan marketingowych, wyjasnienie réznic miedzy problemem decyzyjnym

i problem badawczym (przyktady). Zapoznanie z rynkiem badan (agencje badawcze).
Przyktady zastosowania badan z zakresu kazdego z instrumentéw marketingu mix.
Analiza zrédet wtérnych w kontekscie wybranego przez studentéw obszaru
badawczego.

Woyjasnienie i opracowanie planu badania marketingowego w zakresie wybranego przez
studentdéw obszaru badawczego.

Wybdr i stworzenie wstepu do wybranych przez studentéw instrumentéw badawczych
oraz etyka badan i najczestsze uchybienia.

Analiza wybranych raportéw z badan. Studia przypadkow.
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Przygotowanie projektu badania marketingowego, wraz z analizg zrédet wtérnych, dla
wybranego problemu decyzyjnego i badawczego dla konkretnego przedsiebiorstwa lub
wybranej branzy. Studenci w oparciu o swojg prace dyplomowa przedstawiajg
charakterystyke etapow procesu badania marketingowego (1. opis problemu
decyzyjnego i badawczego, 2. analiza min. trzech zrédet wtérnych wraz z wnioskami
nawigzujacymi do problematyki badawczej, 3. ostateczne ustalenie celu badan - cel
gtéwny i szczegdtowe, 4. wskazanie charakteru badan i opis wybranych metod i
narzedzi - zalety i wady) oraz 5. narzedzie badawcze (ewentualnie tylko wstep). W pracy
nalezy wskaza¢ min. trzy zrédta z publikacji naukowych i stosowa¢ przypisy dolne
zgodne z wytycznymi WSB Merito. Szablon i szczegtowe wytyczne na platformie
Moodle.

Negocjacje

w biznesie

Wprowadzenie do procesu negocjacji: pojecie negocjacji, charakterystyka sytuacji
negocjacyjnej, struktura procesu negocjacyjnego.

Proces przygotowania do negocjacji w przedsigbiorstwie: kwestionariusz negocjacji,
pojecia negocjacyjne, w tym m.in. rola i znaczenie BATNA, okreslenie przedmiotu
negocjacji i kwestii negocjacyjnych, ZOPA, charakterystyka partnera negocjacyjnego.
Zespot negocjacyjny — rodzaje, sktad, role uczestnikow, kierowanie przebiegiem
negocjacji.

Techniki i taktyki negocjacyjne: techniki ksztattowania sytuacji, techniki reprezentacji,
techniki manipulacji psychologicznych.

Charakterystyka negocjacji twardych i miekkich (negocjacje pozycyjne) Pozycje stron
zajmowane w trakcie negocjacji: pierwsza oferta, ustepstwa Komunikacja podczas
negocjacji: argumentowanie i perswazja, zadawanie pytan i stuchanie, sposoby
odpierania zarzutéw, zobowigzania.

Istota i etapy negocjacji integracyjnych (rzeczowych —opartych na zasadach). Bariery
w negocjacjach.

Style reakcji na sytuacje konfliktowe.

Strategie stosowane przez strony w negocjacjach dwustronnych i wielostronnych.
Negocjacje miedzynarodowe. Charakterystyka styléw komunikacyjnych w negocjacjach
w kulturach niskiego i wysokiego kontekstu.

Struktura procesu negocjacji — etapy wraz z istotnymi elementami w ujeciu praktyki
biznesowej. Trzy istotne perspektywy negocjacji w ujeciu praktycznym: rozwigzywanie
konfliktéw, zakup, wymiana lub wytworzenie wartosci ekonomicznej, zorganizowanie
wspotpracy organizacyjnej lub interpersonalne;j.

Przygotowanie do negocjacji - opracowanie matrycy przygotowan do negocjacji

w biznesie (w obrocie B2B lub B2C, z uwzglednieniem rdznic kulturowych). Umiejetnosc
budowania strategii negocjacyjne;.

Elementy wykorzystania stosowania prawa w praktyce: klauzule umowne podlegajace
i niepodlegajgce negocjacjom jako istotny element przygotowan do negocjacji

i realizacji kontraktu.

Trening negocjacji: scenki negocjacyjne — praca w zespotfach negocjacyjnych oparciu

o studia przypadkow. Analiza przebiegu negocjacji.

Strategie

sprzedazy

Strategia sprzedazy w przedsiebiorstwie:

1. Definicja strategii sprzedazy.

2. Miejsce strategii sprzedazy w przedsiebiorstwie.
3. Elementy strategii sprzedazy.

4. Czynniki wptywajgce na wybadr strategii sprzedazy.
Formutowanie strategii sprzedazowych:

1. Analiza sytuacji.

2. Cele sprzedazowe.

3. Polityka wspierania sprzedazy.

4. Wyznaczanie zadan sprzedazowych.

5. Budzet sprzedazy.
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Personel sprzedazowy:

1. Kategorie sprzedawcow.

2. Cechy i umiejetnosci dobrego sprzedawcy.

3. Menedzer sprzedazy.

4. Wtasny i zewnetrzny personel sprzedazy.

Zarzadzanie dziatem sprzedazy:

1. Dobor pracownikéw dziatu sprzedazy.

2. Szkolenia pracownikow dziatow sprzedazy.

3. Organizacja sprzedazy.

4. Motywowanie sprzedawcéw.

5. Kierowanie dziatalnoscig sprzedawcow.

6. Kontrola i ocena wynikéw sprzedazowych.

7. Systemy informatyczne wspierajace prace sprzedawcow.

Prognozowanie sprzedazy:

1. Rola prognoz sprzedazy w przedsiebiorstwie.

2. Metody prognozowania sprzedazy.

Etapy procesu sprzedazy.

3. Pozyskiwanie klientow.

4. Rozmowa sprzedazowa.

5. Zadania posprzedazowe.

Techniki sprzedazy:

1. Techniki nawigzywania kontaktu.

2. Budowa dobrego wrazenia.

3. Techniki odpierania zarzutéw.

4. Techniki finalizowania transakcji.

5. Techniki sprzedazy przez telefon i Internet.

Budowanie relacji z klientami:

1. Klasyfikacja klientéw.

2. Zarzadzanie cyklem zycia klienta.

3. Metody budowania wartosci dla klientéw.

4. Relacje w sprzedazy B2C i B2B.

Prezentacja projektow.

Wyjscie ze studentami do wybranego podmiotu (firmy, przedsiebiorstwa) w celu
poznania dziatéw sprzedazowych, zasad ich organizowania, zarzadzania itp.; poznania
plandw strategii tworzenia i realizowania strategii sprzedazowych a takze
funkcjonowania zespotdw sprzedazowych. Wizyta studyjna daje takze mozliwos¢
nawigzania przysztych relacji zawodowych, weryfikacje wiedzy teoretycznej z praktyka,
pozwala réwniez oceni¢ wtasne kompetencyjne i kierunki ich rozwoju.

Logistyka

marketingowa

Podstawy koncepcji zarzadzania marketingowo-logistycznego.
Zmiany popytu i potrzeb konsumentéw.

Ksztattowanie relacji z klientami i kooperantami.

Instrumenty marketingowe w logistyce.

Logistyczna obstuga klienta.

Analiza

i konkurencji

rynku

Istota, elementy i klasyfikacja rynku.

Analiza rynku i otoczenia przedsiebiorstwa:

e istota makro i mikrootoczenia przedsiebiorstwa,

® segmentacja rynku,

® analiza PEST,

® analiza interesariuszy przedsiebiorstwa metody bez scenariuszowe (ekstrapolacji
trenddw, luki strategicznej, metoda delficka).

Analiza otoczenia konkurencyjnego:

® istota otoczenia konkurencyjnego,

e model 5 sit Portera,
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® punktowa ocena atrakcyjnosci sektora,

e macierz Ansoffa, mapy grup strategicznych.

Analiza potencjatu konkurencyjnego przedsiebiorstwa:
e benchmarking,

® analiza kluczowych czynnikéw sukcesu,

e analiza fancucha wartosci,

e cykl zycia produktu i technologii, metody portfelowe.
Ocena pozycji strategicznej przedsiebiorstwa na rynku:
® metoda SWOT/TOWS,

e zrownowazona karta wynikow, metoda SPACE.
Opracowanie analizy wybranego przyktadu praktycznego w oparciu o poznane metody
i Zrédta wiedzy. Praca w 3 —4 osobowych grupach.

Techniki

sprzedazy

Pojecie sprzedazy, technik oraz rozumienia nowoczesnosci.

Sprzedaz jako proces zaspokajania potrzeb nabywcy.

Zmiany postrzegania sprzedazy i ptatnosci w obecnych czasach.

Co mozna sprzedac?

Tokeny NFT, homeopatia, skorki broni w grach.

Zadowolenie klienta (rating) — jak mierzy¢, czym jest, co wptywa?

Typy klientow.

Chetniej ROPO czy showrooming?

E-handel oraz hybrydowe trendy w sprzedazy.

Markety stacjonarne — merchandising oraz inne techniki wptywu na zakupy klienta.
Nawyki zakupowe, mechanizmy profilowania oferty.

Zdalna transakcje handlowe konsumenckie — portale aukcyjne i ogtoszeniowe (OLX,
Vinted, AllegroLokalnie, eBay).

Wybrane techniki negocjacji biznesowych w obszarze sprzedazy (zagrania debiutowe,
typowe gry negocjacyjne).

Platformy zakupowe jako technologiczni posrednicy procesu sprzedazy.

Global marketing

Globalne kanaty marketingowe i fizyczna dystrybucja.
Marketing globalny — komunikacja.

Organizacja i kontrola programu marketingu globalnego.
Filozofia marketingu.

Srodowisko marketingu globalnego.

Marka i decyzje produktowe w marketingu globalnego.
Decyzje cenowe w perspektywie globalnej.

Communication

Skills in Business

Introduction to Business Communication- podstawowe zasady, do’s and don’t’s
Business meetings - spotkania biznesowe - rodzaje; wyrazanie opinii; struktura spotkan
biznesowych; dress code;

Business correspondence cz.1 — pisanie maili- formalnych i nieformalnych- zwroty,
wyrazenia, struktura.

Business correspondence cz. 2 — pisanie listéw, raportéw, agend- zwroty, wyrazenia,
ukfad.

Business presentations — prezentacje; tworzenie prezentacji, struktura, nowoczesne
technologie.

Etyka zawodowa

Podstawowe pojecia etyczne.
-Pojecie moralnosci i etyki.
-Pojecie normy moralnej.
-wartosé, wzor, sankcja moralna.
Najwazniejsze systemy etyczne:
- Utylitaryzm etyczny.

- Etyka oswieceniowa.

- Etyka chrzescijaniska.
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- Etyka odpowiedzialnosci.

Etyka a prawo.

- Przepisy prawa a zasady moralne.

- Dylematy etyczne (dylemat moralny, dylemat lojalnosci).
Charakterystyka etyki zawodowej:

- Pojecie etyki zawodowe;j.

- Argumenty za i przeciwko etyce zawodowe;j.

- Wybrane przyktady etyki zawodowej.

Etyka stosunkow stuzbowych. Dylematy etyczne w pracy zawodowej.
Odpowiedzialnos¢.

Analiza wybranych kodekséw etycznych.

Infrastruktura etyczna.

Praktyka

zawodowa

Praktyka zawodowa — ogdlna.

Student zapoznat sie z zakresem dziatalnosci i strukturg organizacyjng
instytucji/przedsiebiorstwa.

Student zapoznat sie z zasadami korespondencji biurowej i obiegu dokumentacji
obowigzujgcego w instytucji/przedsiebiorstwie.

Student zapoznat sie z obowigzujgcymi standardami obstugi klientéw/interesantéw.
Student zapoznat sie z podstawowymi funkcjami narzedzi stosowanych

w instytucji/przedsiebiorstwie.

Student zapoznat sie z podstawowymi funkcjami urzagdzen stosowanych

w instytucji/przedsiebiorstwie.

Student zapoznat sie z podstawowymi funkcjami programoéw informatycznych
stosowanymi w instytucji/przedsiebiorstwie.

Student stosowat sie do regulaminu pracy.

Student stosowat sie do przepisow BHP.

Student stosowat sie do zasad i procedur ochrony danych osobowych i informacji.
Student obstugiwat wybrane narzedzia i/lub urzadzenia.

Student korzystat z wybranych funkcji programu informatycznego.

Student zorganizowat wtasne stanowisko pracy.

Student obserwowat proces obstugi klientéw/interesantéw.

Student uczestniczyt w pracy instytucji/przedsiebiorstwa/dziatu.

Student przygotowat analize dotyczacg wybranego aspektu pracy
instytucji/przedsiebiorstwa/dziatu.

Student stosowat zasady komunikacji wewnetrznej/zewnetrznej.

Student korzystat z réznych kanatow komunikacji.

Student pracowat z klientem zewnetrznym/interesantem.

Student ponosit odpowiedzialnos¢ za powierzone mu zadania.

Student kierowat sie zasadami etyki i warto$ciami obowigzujgcymi

w przedsiebiorstwie/instytucji.

Student byt otwarty na réznorodnos¢ pogladow i kultur.

Student korzystat ze wsparcia merytorycznego opiekuna praktyk/przetozonego.
Student korzystat ze wsparcia merytorycznego innych pracownikow.

Student korzystat z dokumentacji sporzagdzonej przez innych pracownikdéw.
Student wskazat swoje stabe i mocne strony w odniesieniu do wykonywanej pracy.
Student dokonywat oceny efektéw swojej pracy i dzielit sie wnioskami z opiekunem
praktyk/przetozonym.

Student wykonat dowolny test kompetencji.

Praktyka zawodowa — kierunkowa.

Student zapoznat sie z zakresem prac (obowigzkdéw) wykonywanych przez pracownikéw
poszczegdlnych dziatéw.

Student poznat wzajemne powigzania miedzy dziatami.
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Student zapoznat sie z systemem zarzgdzania jakoscig (Polityka jakosci)

w przedsiebiorstwie / instytucji, stosowanymi w nich normami ISO oraz posiadanymi
certyfikatami.

Student zapoznat sie z procedurg obiegu dokumentéw oraz ich archiwizacji.

Student poznat zasady podejmowania decyzji w danej instytucji/przedsiebiorstwie.
Student charakteryzowat mozliwosci systemu informatycznego stosowanego w danej
instytucji / przedsiebiorstwie.

Student wymienit i charakteryzowat systemu informatycznego wspierajgcego finanse
i ksiegowosc.

Student wymienit i charakteryzowat funkcje systemdéw systemu informatycznego
wspierajgcego kadry, pface i HR.

Student korzystat z systemu informatycznego stosowanego w danej organizacji.
Student korzystat z systemu informatycznego wspierajgcego finanse i ksiegowos¢é.
Student korzystat z systemu informatycznego wspierajacego kadry, ptace i HR.
Student korzystat z systemu informatycznego wspierajgcego handel i magazynowanie,
Centralnej Ewidencji i Informac;ji o Dziatalnosci Gospodarczej oraz Krajowego Rejestru
Sadowego.

Student zorganizowat prace na wybranym stanowisku: w tym wykonywat przypisane
zadania, stosowat normy pracy, zorganizowat obstuge stanowiska i dokumentacje
stanowiskowa.

Student stworzyt harmonogram pracy oraz zgodnie z nim realizowat poszczegdlne
zadania.

Student projektowat swdj dalszy rozwdj zawodowy.

Student napisat i wystat maila stuzbowego zgodnie z zasadami korespondencji biurowe;.
Student stworzyt notatke stuzbowa.

Student stworzyt protokét ze spotkania.

Student archiwizowat dokumenty zgodnie z zasadami RODO.

Student sporzadzat pisma w zgodnie z obowigzujacg procedurg (w tym

z wykorzystaniem ,papieru firmowego”).

Student brat udziat w spotkaniu firmowym/instytuciji.

Student brat udziat w spotkaniach dziatu.

Student brat udziat w dyskusji branzowe;j.

Student uczestniczyt w negocjacjach z kontrahentami/interesantami.

Student komunikowat sie za pomocg nowoczesnych technologii.

Student uczestniczyt w procesach zarzadzania projektami.

Student wspierat organizacje w procesie zarzgdzania zasobami ludzkimi.

Student wspierat organizacje w procesie zarzgdzania jakoscig.

Student uczestniczyt w procesie marketingu (promocji).

Student stosowat systemy informatyczne wspierajgce proces podejmowania decyzji.
Student indywidualne wykonywat polecenia stuzbowe.

Student petnit rézne role podczas pracy zespotowe;j.

Student wykonywat prace pomocowe na rzecz instytucji/przedsiebiorstwa/dziatu.
Student przestrzegat zasad odpowiedzialnosci prawnej danej
instytucji/przedsiebiorstwa.

Student przestrzegat zasad odpowiedzialno$ci prawnej/stuzbowe;j
pracownika/praktykanta za wykonane zadania.

Student wykonywat dziatania uwzgledniajace potrzeby srodowiska spotecznego

lub/i interesu publicznego wynikajgcych z polityki instytucji/przedsiebiorstwa.
Student w trakcie praktyki dbat o przyjazng atmosfere w miejscu pracy.

Student brat udziat w dziataniach promocyjnych instytucji/przedsiebiorstwa.
Student dostosowat sie do regut/obyczajéw obowigzujgcych w miejscu odbywania
praktyki.

Student zdawat relacje z przebiegu realizowanych przez siebie zadan.
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Student dokonywat samooceny poziomu wykonywania przez siebie zadan i raportowat
to pracodawcy.

Student wykonat dowolny test kompetenc;ji.

Student prosit o wyjasnienie i pomoc w zakresie zadan dla niego trudnych.

Student potrafit zastosowac udzielone mu porady i wskazédwki w praktyce.

Student brat udziat w naradach eksperckich.

Student brat udziat w formach doskonalenia zawodowego proponowanych przez
instytucje/firme.

Student wyszukiwat informacje z réznych zrodet nt. mozliwosci rozwigzania problemu
zwigzanego ze studiowanym kierunkiem.

Przedmioty

specjalnosciowe

Promocja, PR | rzecznictwo prasowe:
Warsztat rzecznika prasowego.
Organizacja wydarzen.

Media spotecznosciowe w biznesie.
Komunikacja wizerunkowa.

Public Relations.

Zarzadzanie kampanig promocyjna.
Kreowanie wizerunku.

E-marketing:
Marketing relacyjny CRM.

Zarzadzanie marka.

Planowanie i realizacja kampanii reklamowych w Internecie.
Public relations w Internecie.

Marketing mobilny.

Marketing internetowy.

Content marketing

Strategie i techniki sprzedazy:
Promocja sprzedazy.

E-commerce i handel elektroniczny.
Sprzedaz w branzy ustugowe;j.
Tworzenie ofert sprzedazowych.
Przywddztwo i menadzer sprzedazy.
Zarzadzanie relacjami z klientami.
Sprzedaz B2B i B2C

Zarzadzanie marka:
Wprowadzenie do zarzgdzania marka.
Marketing w mediach spotecznosciowych.

Zarzadzanie marketingowe w sytuacji kryzysowej.
Zarzadzanie kanatami dystrybucji.

Projektowanie produktu.

Budowanie wizerunku.

Etyka w marketingu

International Business:
Business Communicattion.
Customer Behaviour.
International Logistics.
International Finance.
International Law.
Corporate Governance.
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IV. PROGRAM STUDIOW

Informacja o proponowanych specjalnosciach ksztatcenia oferowanych w danym cyklu ksztatcenia-

rok akademicki 2025/2026:
e Promocja, PR irzecznictwo prasowe.
e E-marketing.
e Strategie i techniki sprzedazy.
e  Zarzadzanie marka.
e International Business.

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN NAUKOWYCH

L.p. Dyscypliny naukowe % PUNKTOW ECTS
1 Nauki o zarzgdzaniu i jakosci 80%
2 Ekonomia i finanse 20%

B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika

Liczba punktow
ECTS/Liczba godzin

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

STUDIA STACJONARNE

90,6 -92,9

STUDIA NIESTACJONARNE

69,6-70,7

taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana

ksztattujgcym umiejetnosci praktyczne

zajeciom

SS: 109,4-114

SN:115,2-121,1

taczna liczba punktéw ECTS, jakg student musi uzyskaé w ramach zajeé
z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych — w
przypadku kierunkow studiow przyporzagdkowanych do dyscyplin w
ramach dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub
nauki spoteczne

taczna liczba punktéw ECTS przyporzadkowana zajeciom do wyboru 59,5
taczna liczba punktdw ECTS przyporzadkowana praktykom 36
zawodowym
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C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

Praktyki zawodowe sg integralng czescig procesu dydaktycznego. Zgodnie z Regulaminem Studidow
Uniwersytetu WSB Merito w Toruniu, student jest zobowigzany do zaliczenia praktyk w wymiarze
zgodnym z programem ksztatcenia. Zasady ich organizacji oraz zaliczania okresla Regulamin Praktyk
Uniwersytetu WSB Merito w Toruniu. Studenci studidow pierwszego stopnia o profilu praktycznym
realizujg praktyki zawodowe w wymiarze 960h, co odpowiada 36 ECTS.

Terminy realizacji:

Do konca 3 semestru -> 2 miesigce - 320h praktyki zawodowej ogdlnej.

Do konca 4 semestru -> 1 miesigc - 160h praktyki zawodowej kierunkowej.

Do konca 5 semestru -> 2 miesigce - 320h praktyki zawodowej kierunkowej.

Do konca 6 semestru -> 1 miesigc - 160h praktyki zawodowej kierunkowej.

Organizacjg i koordynacjg praktyk zawodowych zajmuje sie Biuro Karier. Studenci odbywajg praktyki
w przedsiebiorstwach i instytucjach, ktére umozliwiajg realizacje zadan wynikajacych z programu
praktyk (np. urzedy, jednostki administracji publicznej krajowej i europejskiej), a tym samym
osiggniecie efektéw uczenia sie, przypisanych do przedmiotu Praktyka zawodowa. Uczelnia zapewnia
baze podmiotéw, w ktérych studenci mogg realizowac praktyki, a w przypadku samodzielnego
wskazania przez studenta miejsca odbywania praktyki, opiekun praktyk ocenia je pod wzgledem
mozliwosci realizacji zadan okreslonych w programie praktyk.

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

e test, kolokwium

e egzamin pisemny

e egzamin ustny

e projekt

e praca zaliczeniowa

e referat

e prezentacja

® esej

e wypowied? ustna indywidualna (odpowiedz ustna)
e uczestnictwo w dyskusji

e studium przypadku (case study)

e raport, sprawozdanie z zadania terenowego

e zadania praktyczne

e rozwigzywanie zadan (indywidualne lub zespotowe)
e aktywny udziat w zajeciach — wykonywanie polecen prowadzacego
e obserwacja studentéw przez wyktadowce

e egzamin dyplomowy
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E) WYKAZ ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC Z PRZYPISANIEM PUNKTOW ECTS

=
N

Jezyk obcy

Podstawy socjologii

Podstawy psychologii

Réznice kulturowe

Edytory tekstu

Arkusze kalkulacyjne

Grafika menadzerska i prezentacyjna

Zarzadzanie karierg

Ochrona wtasnosci intelektualnej

Wychowanie fizyczne

Komunikacja interpersonalna

Statystyka

Podstawy ekonomii

Podstawy prawa handlowego

Finanse

Podstawy zarzgdzania

Rynek pracy

Zarzadzanie produktem

Zachowania konsumentow

Zarzadzanie zespotem

Marketing B2B

Podstawy marketingu

Badania marketingowe

Negocjacje w biznesie

Strategie sprzedazy

Logistyka marketingowa

Analiza rynku i konkurencji

Techniki sprzedazy

Global marketing

Communication Skills in Business
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Etyka zawodowa

Praktyka zawodowa 1i 2 36
Egzamin dyplomowy 7
Przedmioty specjalnosciowe: Specjalnos¢: Promocja, PR i rzecznictwo | 26
prasowe

Przedmioty specjalnosciowe: Specjalnos¢ E-marketing 26
Przedmioty specjalnosciowe: Specjalnosc¢ Strategie i techniki 26
sprzedazy

Przedmioty specjalnosciowe: Specjalnos$¢ Zarzadzanie marka 26

Przedmioty specjalnosciowe: Specjalnos¢ International Business 26




