Zatgcznik nr 4 do Uchwaty nr 22/2026

Senatu Uniwersytetu WSB Merito w Toruniu z dnia 25 lutego 2026 roku
w sprawie ustalenia programdw studiow drugiego stopnia

dla naboru rozpoczynajgcego sie w roku akademickim 2026/2027

na Wydziale Studiow Stosowanych w todzi (filia)

Uniwersytet WSB Merito w Toruniu

Wydziat Studidw Stosowanych w todzi (filia)

Program studiow
dla kierunku
MARKETING | SPRZEDAZ

studia drugiego stopnia

Studia: stacjonarne, niestacjonarne
Profil: praktyczny

Rok akademicki 2026/2027



OGOLNA CHARAKTERYSTYKA KIERUNKU STUDIOW

Nazwa kierunku studiow

MARKETING | SPRZEDAZ

Poziom ksztatcenia
(studia pierwszego stopnia / studia drugiego
stopnia / jednolite studia magisterskie)

drugiego stopnia

Profil ksztatcenia

praktyczny

Forma studiow
stacjonarne/niestacjonarne

stacjonarne, niestacjonarne

Czas trwania studiow (w semestrach)

4 semestry

taczna liczba punktéw ECTS dla danej formy

studiow

120

taczna liczba godzin okreslona w programie

Studia stacjonarne Studia

niestacjonarne

studiow 1300 1050
Tytut zawodowy nadawany absolwentom magister

Wymiar praktyk zawodowych 480

Jezyk prowadzenia studidw polski

Rok rozpoczecia cyklu ksztatcenia 2026/2027

EFEKTY UCZENIA SIE

Odniesienie do

Symbol charakterystyk
efektu Efekty uczenia sie dla studiow drugiego stopnia B ¥ y.
.. . . . efektéw uczenia
uczenia sie na kierunku Marketing i sprzedaz i
na kierunku Q
dla poziomu 7
WIEDZA absolwent zna i rozumie:
MiS 11 Wo1 :strateglczne'relaqe pomiedzy podmiotami gospodarczymi i narzedzia P7S WG
- ich kreowania -
MiS 11 W02 ekonomiczne i pozaekonomiczne skutki decyzji menedzerskich (w P7S_WG
- - Swietle wspodtczesnych ujec teoretycznych) P7S_WK
. w pogtebionym stopniu tresci wspotczesnych doktryn ekonomicznych P7S_WG
MiS_1l_ W03 | - . . . . .
- i teorii zarzgdzania, postugujac sie terminologig nauk spotecznych P7S_WK
MiS 11 Wo4a istote kgncepql zrovs./nowazqneg.o rozyv_oujl gospodarczego, a takze P7S WG
- = znaczenie spofecznej odpowiedzialnosci biznesu -
MiS_Il_ W05 podstawy metodologllll metodyk badan naukowych oraz zasady P75 WG
tworzenia instrumentéw badawczych w zakresie nauk spotecznych
Mis_Il_ W06 w pog’feplonym zakresie metody analizy strategicznej organizacji i jej P7S_WG
otoczenia
znaczenie w marketingu i sprzedazy nowoczesnych srodkow
MiS_Il_WO07 komunikacji, P7S_ WG
w tym rowniez z uzyciem podstawowych narzedzi informatycznych
w stopniu pogtebionym zagadnienia z zakresu wiedzy o cztowieku
. . . . . L P7S_WG
MiS_IlI_WO08 |i zachowaniach nabywcow na rynku krajowym i miedzynarodowym, w P7S_WK

tym takze strategie negocjacyjne




w pogtebionym stopniu zasady oraz metody tworzenia planéw

MiS_II_WO09 ; . . P7S_WG
- - marketingowych, na rynku krajowym i miedzynarodowym -
Mis 11 wio W pogtebionym stopnlu“met.ody i tEthIkl .sprzedazy.oraz budowania P7S WG
- - dtugookresowych relacji z klientem indywidualnym i biznesowym -

zaawansowane metody badan dotyczace dziatalnosci z zakresu
. marketingu i sprzedazy oraz funkcjonowania przedsiebiorstwa a takze P7S_WG
MiS_II_W11 . . . .
- - prognozowania trendéw rynkowych (np. analiza danych biznesowych, P7S_WK
badania rynku i atrybutéw marki)
przepisy prawa regulujgce funkcjonowanie podmiotéw
MiS_Il_W12 |gospodarczych oraz przeptyw towaréw, ustug, kapitatu i ludzi na P7S_WG
rynku europejskim
pojecia oraz znaczenie etyki i wtasnosci intelektualnej (wtasnosci
. . L ) P7S_WG
MiS_Il_W13 |przemystowej oraz praw autorskich i praw pokrewnych), a takze P7S_WK
koniecznos¢ zarzadzania nimi -
UMIEJETNOSCI - absolwent potrafi:
MiS 1| U01 analizowad i .planowalc p.rowadzenu.e i rozwua.nle d.2|a’ralnos.C| P7S UW
- - gospodarczej, szczegdlnie w zakresie marketingu i sprzedazy -
. dokonywac zaawansowanej analizy i szczegétowej interpretacji P7S_UW
MiS_II_U02 | . . , o .
- - zjawisk oraz proceséw w organizacji i jej otoczenia P7S5_UK
identyfikowac i formutowaé (strukturalizowac) problemy badawcze
MiS_II_U03 |pozwalajace na analize ztozonych proceséw rynkowych i dziatan P7S_UW
marketingowych w skali organizacji
uczestniczyé w procesach podejmowania decyzji strategicznych oraz
, ocenie proponowanych rozwigzan z zakresu marketingu i zarzadzania P7S_UW
MiS_II_U04 L . .
- - (w tym wariantéw strategicznych) z wykorzystaniem P7S_UO
zaawansowanych metod i narzedzi
dobiera¢ zaawansowane metody i narzedzia stuzgce do opisu oraz
MiS_II_UO05 [analizy probleméw, obszaréw i proceséw w dziatalnosci organizacji i P7S_UW
jej otoczenia
MiS 11 U0G mode!ow?c i przewidywac przebieg wybranych proceséw w P7S UW
- - organizacji -
integrowac wiedze z réznych dziedzin w celu tworzenia
Mis 1l UO7 |nnowa<?yjnych ro.zw?zan, w tym uwzgledniajacych nowoczesne P7S UW
- - narzedzia komunikacji -
z rynkiem
, formutowac i testowac hipotezy zwigzane z prostymi problemami
MiS_Il_U08 . . P7S_UW
- - wdrozeniowymi -
analizowad oraz poddawac ocenie wizerunek przedsiebiorstwa
MiS_Il_UQ9 [i oferowanych przez niego marek, a takze projektowac elementy P7S_UW
systemu tozsamosci organizacji
opracowac projekty, raporty, sprawozdania, przeglady na temat
. zagadnien typowych dla marketingu i sprzedazy, z wykorzystaniem P7S_UW
MiS_II_U10 . S ;o
- - wybranej literatury przedmiotu i innych udokumentowanych zrédet P7S_UO
informacji oraz baz danych
postugiwac sie normami i standardami w procesach zarzadzania
MiS_Il_U11 |organizacjg na poziomie zaawansowanym, z uwzglednieniem takze P75_UW
norm etycznych
postugiwac sie przepisami prawa krajowego oraz europejskiego w
. . . L. . . . P7S_UW
MiS_Il_U12 [zakresie dziatalnosci gospodarczej w celu podejmowania oraz P7S_ UK

uzasadniania konkretnych dziatan i decyzji




. wyjasniac i interpretowad zagadnienia z zakresu analizy finansowej w P7S_UW
MiS_IlI_U13 . . .. . . .
- - celu podejmowania decyzji marketingowych i sprzedazowych P7S_UK
. prezentowac zdobyta wiedze i umiejetnosci w mowie i piSmie P7S_UW
MiS_II_U14 . . . .

- - z wykorzystaniem m.in. narzedzi informacyjnych P7S_UK
komunikowad sie z otoczeniem mono- i wielokulturowym/klientami
indywidualnymi i instytucjonalnymi (w tym prowadzi¢ debate, P7S_UW

MiS_II_U15 |mediacje P7S_UK
i negocjacje) oraz przekazywaé wiedze przy uzyciu réznych srodkéw P7S_UU
przekazu informacji
postugiwac sie jezykiem obcym, w tym specjalistyczng terminologig z

MiS_Il_U16 [zakresu studiowanego kierunku, na poziomie B2+ Europejskiego P7S_UK
Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego

MiS 1l U7 .plar.10wac i reaI|z<),vyac wiasne uczenie S.IQ przez cate zycie 7S UU

- - i ukierunkowywac innych w tym zakresie -

MiS 1l U18 wspo’rd2|a.’rac i pracowac w zespole, przyjmujgc w nim rézne role, w P75 UO

- - tym role lidera -

KOMPETENCIJE SPOLECZNE - absolwent jest gotow do:
dokonania krytycznej samooceny stanu swojej wiedzy i umiejetnosci
, . . . o . P7S_KK

MiS_1l_KO1 [z zakresu marketingu i sprzedazy oraz rozwijania swojego dorobku P7S_KR
zawodowego -
doceniania znaczenia wiedzy i zasiegania opinii ekspertéw w

MiS_II_KO2 przypadku trudnosci z samodzielnym rozwigzaniem problemédw P75 KK
poznawczych
i praktycznych

MiS_1l_KO3 |myslenia i dziatania w sposdb kreatywny i przedsiebiorczy P7S_KO
inicjowania i organizowania dziatalnosci na rzecz srodowiska

Mis_Il_ko4 pPotecznego o . . P75_KO

- - i interesu publicznego oraz inspirowania innych do podejmowania -
tego typu przedsiewziec
brania odpowiedzialnosci za powierzone mu zadania zwigzane

MiS_II_KO5 [z wykonywang pracg i petniong rolg zawodowg, z uwzglednieniem P7S_KO
zmieniajgcych sie potrzeb spotecznych oraz trendéw rynkowych
przestrzegania, promowania i rozwijania zasad etyki zawodowej, a

MiS_Il_KO6 takze podtrzymywania etosu zawoddw zwigzanych ze studiowanym P7S_KR

kierunkiem

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

ZAJECIA LUB GRUPY ZAJEC NIEZLAEZNIE OD FORMY PROWADZENIA

Symbol
efektu

Nazwa
przedmiotu

MiS_II_W1
MiS_II_W1
MiS_II_W1

MiS_II_W0
MiS 1l WO
MiS_II_WO
MiS_II_WO
MiS_II_W0
MiS_II_WO
MiS_II_WO
MiS_II_WO
Mis_Il_W1
MiS_II_U0
MiS_II_U0
MiS_II_U0
MiS_II_U0
MiS_II_U0
MiS_II_U0
MiS_II_U0
MiS_II_U0
MiS_II_U0
Mis_Il_U1
Mis_Il_U1
Mis_Il_U1
Mis_Il_U1
Mis_Il_U1
Mis_Il_U1
Mis_Il_U1
Mis_Il_U1
Mis_Il_U1

MiS_II_WO0

MiS_lI_K01

MiS_II_KO2
MiS_II_KO3
MIS_II_K04
MiS_II_KO5

MiS_lI_K06

Uezyk obcy

z elementami jezyka

specjalistycznego

Filozofia




Zréwnowazony
rozwoj

Finanse dla
menedzerow

Marketing
miedzynarodowy

Warsztaty
kompetencji
menedzerskich

Strategie
marketingowe

Business Ethics

Marketing ustug

Marketing
organizacji non -
profit

Planowanie nowych
przedsiewziec

Zarzadzanie
strategiczne

Zintegrowana
komunikacja
marketingowa

Psychologia w
marketingu

Biznesplan

Proseminarium

Seminarium
magisterskie

Praktyka zawodowa

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

ZAJECIA LUB
GRUPY ZAJEC

TRESCI PROGRAMOWE

Jezyk obcy

jezyka

z elementami

specjalistycznego

Stownictwo dot. zarzgdzania 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
stfownictwa dot. wspétpracy w biznesie. Tworzenie przyktadowych ofert.
Wprowadzenie stownictwa marketingu i reklamy. Trening jezykowy- éwiczenia
na moéwienie. Typowy dzied w pracy, obowigzki pracownika, przygotowanie
budzetu projektu. Dokumenty finansowe- faktury i ptatnosci. Powtérzenie
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. Podrdze stuzbowe- stownictwo i wyrazenia dot. rezerwacji hotelu,
transportu. Planowanie podrézy stuzbowych. Gramatyka- konstrukcje
gramatyczne wyrazajgce przysztosc. 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 wspétpracownikéw- oferty wspoétpracy —stownictwo i wyrazenia.
Gramatyka- zdania wzgledne oraz ,Question tags”. Marketing i reklama —
leksyka. Pisanie postdw i bloga. Gramatyka- czasowniki modalne

w terazniejszosci i przesztosci.

Elementy filozofii bytu.
Elementy filozofii poznania (empiryzm, racjonalizm, sceptycyzm).
Elementy filozofii nauki (indukcjonizm, hipotetyzm, falsyfikacjonizm).

Filozofia Elementy filozofii spotecznej (podmiotowos¢ i odpowiedzialnos$é, jednostka
i spoteczenstwo, moralnosc i etyka zachowan, zmiany cywilizacyjne i ich
konsekwencje).

Biznes plan a planowanie finansowe. Rola planowania w dziatalnosci

Biznesplan przedsiebiorstwa. Podstawy metodyczne sporzadzania biznes planu. Czesci

sktadowe biznesplanu.

Business Ethics

The concept and subject of ethics. The idea of ethics. Ethical aspects of the
functioning of companies in the market system. Social capital in the labor
market. Manager and managing.

Standards regarding Management of Ethical Program in the organization.

Warsztaty
kompetencji
menedzerskich

Kim jest menedzer i kluczowe kompetencje menedzera, organizacja pracy
zespotu, expose menedzera. Delegowanie zadan i uprawnien. Informacja
zwrotna.

Zréwnowazony
rozwoj

Pojecie i determinanty rozwoju zrbwnowazonego. Wptyw dziatalnosci ludzkiej
na stan srodowiska naturalnego. Spoteczne i ekonomiczne konsekwencje
rozwoju gospodarczego i metod jego realizacji. Stan zasobdéw naturalnych na
Swiecie. Geneza koncepcji zréwnowazonego rozwoju. Etyczne podstawy
dziatalnosci gospodarczej. Cele zréwnowazonego rozwoju.

Zarzadzanie
strategiczne

Ogdlna charakterystyka procesu zarzgdzania strategicznego.

Analiza otoczenia przedsiebiorstwa.

Cele przedsiebiorstwa.

Generowanie i ocena opcji strategicznych.

Praktyczne aspekty zarzadzanie strategicznego w kontekscie zmiennosci
otoczenia wspodfczesnej organizacji — dyskusja wprowadzajaca i analiza
przypadkéw. Omowienie zatozen i etapdw realizacji projektu zaliczeniowego
(projekt analizy strategicznej wybranego przedsiebiorstwa).

Wizja, misja, cele, domena i elementy przewagi strategicznej jako podstawy
strategicznych zatozen wspétczesnych organizacji —omoéwienie tzw.
sktadowych strategii oraz realizacja projektu analizy strategicznej.

Wymiary makrootoczenia organizacji i metody jego analizy — omdwienie,
przyktady oraz realizacja projektu analizy strategiczne;j.

Uczestnicy mikrootoczenia i metody jego analizy — omdéwienie, przyktady oraz
realizacja projektu analizy strategicznej.

Potencjat strategiczny organizacji i metody jego analizy — omdwienie,
przyktady oraz realizacja projektu analizy strategicznej.

Ocena pozycji strategicznej firmy, wybdr wariantéw strategicznych

i propozycja strategii ogdélnej - omoéwienie, przyktady oraz realizacja projektu
analizy strategicznej.

Zarzadzanie strategiczne w warunkach gospodarki 4.0.

Analiza strategiczna w praktyce wspodtczesnych przedsiebiorstw (artykuty lub
case studies).




Finanse dla
menedzerow

Pojecie i istota rachunkowosci zarzgdczej. Rachunkowos¢ zarzadcza

a rachunkowos¢ finansowa. Rola oséb odpowiedzialnych za rachunkowos¢
zarzadcza w przedsiebiorstwie. Rola rachunku kosztéw w przedsiebiorstwie.
Koncepcja koszt-produkcja-zysk CVP (Cost-Volume-Profit). Analiza punktu
progu rentownosci. Marza bezpieczenstwa. DZzwignia operacyjna. Decyzje
cenowe. Dwa podejscia do kalkulacji cen. Metody , koszt plus” w kalkulacji
cen. Zastosowanie metod kosztowych do podejmowania decyzji

w przedsiebiorstwach.

Marketing
miedzynarodowy

Istota i zakres marketingu miedzynarodowego. Miedzynarodowe orientacje
przedsiebiorstwa. Wptyw otoczenia zagranicznego na dziatalnos¢ firmy. Proces
i strategia internacjonalizacji przedsiebiorstwa. Wybdr docelowych rynkéw
zagranicznych. Wptyw kultur narodowych na operacyjne dziatania
marketingowe. Standaryzacja i adaptacja dziatalnosci na rynkach
zagranicznych. Decyzje produktowe na rynkach zagranicznych. Strategia marki
w dziatalnosci miedzynarodowej firmy. Planowanie dystrybucji na rynkach
zagranicznych. Wspétpraca B2B a sprzedaz na rynkach zagranicznych.
Dziatania promocyjne na rynkach zagranicznych. Ksztattowanie marketingowe;j
strategii cen na rynkach zagranicznych Zachowania konsumentdw na rynkach
miedzynarodowych. ICT na rynkach miedzynarodowych.

Strategie
marketingowe

Analiza makro otoczenia przedsiebiorstwa. Analiza konkurencji. Misja, wizja
i cele strategiczne. Strategie konkurowania. Strategie produktowo — rynkowe.
Strategie 4 P.

Marketing
organizacji non-
profit

Marketing spoteczny a marketing komercyjny. Nadawca przekazéw —
organizacje non — profit, organizacje rzgdowe, firmy prywatne. Pojecie i typy
organizacji non-profit. Organizacje non-profit w Polsce. Otoczenie organizacji
non-profit. Etyka, spoteczna odpowiedzialnos¢ w organizacjach non profit.
Zatozenia marketingu non-profit. Specyfika marketingu mix w organizacjach
niekomercyjnych. Segmentacja rynku w organizacjach non profit.

Marketing ustug

Pojecie, klasyfikacja ustug, cechy ustug. Zasady projektowania strategii
marketingowych przedsiebiorstwa ustugowego. Metody projektowania ustug,
jakosc¢ ustug, projekt ustugowy. Metody ksztattowania cen produktu
ustugowego.

Planowanie
nowych
przedsiewziec

Przedmiot dotyczy planowania i uruchamiania nowych przedsiewzieé

z perspektywy rynkowej i menedzerskiej. Obejmuje zagadnienia zwigzane

z istotg nowego przedsiewziecia, podejmowaniem decyzji o jego rozpoczeciu
oraz podstawami zarzgdzania projektami, w tym okreslaniem celdw, potrzeb
i korzysci wynikajgcych z realizacji nowych inicjatyw.

W ramach przedmiotu omawiane sg rézne formy nowych przedsiewzie¢,

w szczegdlnosci witasna dziatalno$é gospodarcza, a takze determinanty
rozwoju matych przedsiebiorstw, czynniki sukcesu oraz kompetencje
przedsiebiorcze. Program uwzglednia zagadnienia polityki wspierania
przedsiebiorczosci w Polsce i Unii Europejskiej, infrastruktury wsparcia oraz
roli otoczenia spoteczno-gospodarczego.

Zintegrowana
komunikacja
marketingowa

Istota wspdtczesnej/ zintegrowanej komunikacji marketingowej. Modele

i formy komunikacji marketingowej. Etapy budowy skutecznej komunikacji
marketingowej. Zasady i metody budzetowania. Ksztattowanie relacji

z otoczeniem. Komunikacja marketingowa a specyfika rynku - charakter
odbiorcy, struktura otoczenia, specyfika kanatéw dotarcia, uwarunkowania
prawne.

Psychologia
w marketingu

Przedmiot i zadania psychologii w marketingu. Przedmiot zainteresowania
psychologii w marketingu. . Warunkowanie klasyczne i instrumentalne




w strategiach marketingowych.

Mechanizmy podejmowania decyzji i metody rozwigzywania sporéw. Reklama
Konstrukcja i emisja reklam w swietle badan nad pamiecia.

Spostrzeganie reklam. Procesy percepcji a reklama. Zjawisko cocktail party,
prog bodzca i réznicy, prawo Webera. Reguty spostrzegania obrazu przez
cztowieka.

Wptyw emocji na odbidr reklamy.

Podstawowe zagadnienia dotyczace emocji cztowieka. Procesy emocjonalne

a zapamietywanie. Wykorzystanie emocji leku i wspdtczucia w reklamie.

Proseminarium

Cele i zadania pracy. Wybor i sformutowanie tematu, celu pracy, problemoéw
badawczych. Struktura pracy: podziat tresci na rozdziaty i podrozdziaty.
Znaczenie wstepu i zakonczenia. Wymagania formalne: objetos¢, sposéb
redakcji pracy, wymogi edytorskie, wykorzystanie komputera. Metodyka prac.
Sposbb korzystania ze zrddet, literatury przedmiotu: podziat zrodet,
korzystanie z Internetu, zasady cytowania, problem plagiatéw.

Seminarium
magisterskie

Omowienie zasad dotyczacych pisania pracy magisterskiej i kryteriow jej oceny
— zapoznanie z pojeciami wtasnosci intelektualnej i praw autorskich w pracach
naukowych oraz zapoznanie z bazami danych oraz dostepng literatura.
Prezentacja obszaru badawczego i wybdr tematu pracy magisterskie;j.
Prezentacja celéw i problemu badawczego pracy magisterskiej przez
poszczegdlnych studentéw na forum grupy seminaryjnej.

Prezentacja koncepcji pracy magisterskiej i przestanie konspektu na platforme
Moodle.

Dyskusje w ramach grupy seminaryjnej zwigzane z problematykg badawcza.
Prezentacja tematu pracy w odniesieniu do zrédet wtdrnych i aktualnych
badan z wybranego zakresu.

Przestanie na Moodle rozdziatéw teoretycznych (li Il) — dyskusja i ich
szczeg6towe omowienie.

Przygotowanie i przestanie na Moodle szczegétowego planu badan

i instrumentu badawczego.

Przeprowadzenie badan, analiza wynikédw i opracowanie rozdziatu
empirycznego wraz z rekomendacjami dla biznesu.

Omodwienie obowigzujacych zagadnien egzaminacyjnych i przygotowania do
obrony.

Przestanie na Moodle ostatecznych wersji prac magisterskich, prezentacja
wynikéw na seminarium i ocena koricowa prac przez promotora.

Praktyka
zawodowa 1

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
klientow/interesantéw.

Student zapoznat sie z podstawowymi funkcjami narzedzi stosowanych
w instytucji/przedsiebiorstwie.

Student zapoznat sie z podstawowymi funkcjami urzgdzen stosowanych
w instytucji/przedsiebiorstwie.

Student zapoznat sie z podstawowymi funkcjami programéw 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/interesantéow.

Student uczestniczyt w pracy instytucji/przedsiebiorstwa/dziatu.
Student przygotowat analize dotyczgcg wybranego aspektu pracy
instytucji/przedsiebiorstwa/dziatu.

Student stosowat zasady komunikacji wewnetrznej/zewnetrzne;j.
Student korzystat z réznych kanatéw komunikacji.

Student pracowat z klientem zewnetrznym/interesantem.

Student ponosit odpowiedzialnos¢ za powierzone mu zadania.
Student kierowat sie zasadami etyki i wartosciami obowigzujgcymi

w przedsiebiorstwie/instytucji.

Student byt otwarty na réznorodnosé pogladdw i kultur.

Student korzystat ze wsparcia merytorycznego opiekuna
praktyk/przetozonego.

Student korzystat ze wsparcia merytorycznego innych pracownikdw.
Student korzystat z dokumentacji sporzgdzonej 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 kompetenc;ji.

Praktyka
zawodowa 2

Student zapoznat sie z zakresem prac (obowigzkéw) wykonywanych przez
pracownikéw poszczegdlnych dziatow.

Student poznat wzajemne powigzania miedzy dziatami.

Student zapoznat sie z systemem zarzadzania jakoscig (Polityka jakosci)

w przedsiebiorstwie / instytucji, stosowanymi w nich normami I1SO 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 wspierajacego
finanse i ksiegowos$¢

Student wymienit i charakteryzowat funkcje systemow systemu
informatycznego wspierajgcego kadry, ptace i HR.

Student korzystat z systemu informatycznego stosowanego w danej organizacji
Student korzystat z systemu informatycznego wspierajgcego finanse

i ksiegowos¢.

Student korzystat z systemu informatycznego wspierajgcego kadry, ptace i HR.
Student korzystat z systemu informatycznego wspierajgcego handel

i magazynowanie, Centralnej Ewidencji i Informacji 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
biurowej.

Student stworzyt notatke stuzbowsa.

Student stworzyt protokét ze spotkania.

Student archiwizowat dokumenty zgodnie z zasadami RODO.

Student sporzadzat pisma w zgodnie z obowigzujca procedurg (w tym

z wykorzystaniem , papieru firmowego”).

Student brat udziat w spotkaniu firmowym/instytucji.

Student brat udziat w spotkaniach dziatu.

Student brat udziat w dyskusji branzowe;.

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 zarzadzania zasobami ludzkimi.
Student wspierat organizacje w procesie zarzadzania jakoscig .

Student uczestniczyt w procesie marketingu (promogji) .

Student stosowat systemy informatyczne wspierajgce proces podejmowania
decyzji.

Student indywidualne wykonywat polecenia stuzbowe.

Student petnit rézne role podczas pracy zespotowej.

Student wykonywat prace pomocowe na rzecz
instytucji/przedsiebiorstwa/dziatu.

Student przestrzegat zasad odpowiedzialnosci prawnej danej
instytucji/przedsiebiorstwa.

Student przestrzegat zasad odpowiedzialnosci prawnej/stuzbowej
pracownika/praktykanta za wykonane zadania.

Student wykonywat dziatania uwzgledniajace potrzeby sSrodowiska
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.
Student dokonywat samooceny poziomu wykonywania przez siebie zadan
i raportowat to pracodawcy.

Student wykonat dowolny test kompetencji.

Student prosit o wyjasnienie i pomoc w zakresie zadan dla niego trudnych.
Student potrafit zastosowac udzielone mu porady i wskazéwki w praktyce.
Student brat udziat w naradach eksperckich.

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

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




Przedmioty
specjalnosciowe

Specjalnoéé: SPRZEDAZ i E-COMMERCE
Strategia marki i architektura brandow.
Bezpieczenstwo w sieci.

Zarzadzanie zespotami sprzedazowymi.
Techniki perswazji i wywierania wptywu.
Marketplace’y jako kanat sprzedazy.
E-commerce.

Praktyka zawodowa 2.

Specjalnos¢: PROJEKTOWANIE KOMUNIKAC)I | DOSWIADCZEN MARKI

Strategia marki i architektura brandéw.

Realizacja przekazéw audiowizualnych w marketingu.

Projektowanie komunikacji wizualnej.
Techniki perswazji i wywierania wptywu.
Zarzadzanie doswiadczeniem klienta.
Zarzadzanie kampania promocyjna.
Praktyka zawodowa 2.

Specjalnosé: DIGITAL MARKETING
Projektowanie interfejséw uzytkownika.

Kompleksowe kampanie reklamowe i komunikacyjne.

Marketing w social mediach.

Trendy digital w strategiach marketingowych.
Bezpieczenstwo w sieci.

Zarzadzanie w gospodarce cyfrowej.

Praktyka zawodowa 2.

Specjalnosé: MARKETING IN THE DIGITAL ECONOMY
Content marketing.

Complex advertising and communication campaigns.
Social media marketing.

Digital trends in marketing strategies.

Online security.

Management in the digital economy.

Internship 2.

IV. PROGRAM STUDIOW

Informacja o proponowanych specjalnosciach ksztatcenia oferowanych w danym cyklu ksztatcenia:
e Sprzedazie-commerce,

e Projektowanie komunikacji i doswiadczen marki,

e Digital marketing,
e Marketing in the Digital Economy.

A) PRZYPORZADKOWANIE KIERUNKU STUDIOW DO DYSYCYPLIN NAUKOWYCH

L.p. Dyscypliny naukowe % PUNKTOW ECTS
1 Nauki o zarzadzaniu i jakosci 70
2 Ekonomia i finanse 30
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B) PODSTAWOWE WSKAZNIKI ECTS OKRESLONE DLA PROGRAMU STUDIOW

Nazwa wskaznika Liczba punktéw ECTS
STUDIA STACJONARNE

taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyskaé w ramach zajeé 61
!orowadzolnych z bezposrednlm u.dZ|a’rem nauczycieli akademickich lub STUDIA NIESTACIONARNE
innych oséb prowadzacych zajecia 37
taczna liczba punktéw ECTS  przyporzadkowana zajeciom 37
ksztattujgcym umiejetnosci praktyczne
taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyskaé w ramach zajeé
z dziedziny nauk humanistycznych lub nauk spotecznych - w przypadku
kierunkéw studiéw przyporzadkowanych do dyscyplin w ramach 6
dziedzin innych niz odpowiednio nauki humanistyczne lub nauki
spoteczne
taczna liczba punktédw ECTS przyporzadkowana zajeciom do wyboru 64
taczna liczba punktdw ECTS przyporzadkowana praktykom 18
zawodowym

C) WYMIAR, ZASADY | FORMY ODBYWANIA PRAKTYK ZAWODOWYCH

Praktyki zawodowe s3g integralng czescig procesu dydaktycznego. Zgodnie z Regulaminem
Studidw 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 studiéw pierwszego stopnia
o profilu praktycznym realizujg praktyki zawodowe w wymiarze 480h, co odpowiada 18 ECTS.

Organizacjg i koordynacjg praktyk zawodowych zajmuje sie Biuro Karier. Studenci odbywaja
praktyki w przedsiebiorstwach i instytucjach, ktére umozliwiajg realizacje zadan wynikajgcych
z programu praktyk (np. urzedy, jednostki administracji publicznej krajowej
i europejskiej), a tym samym osiaggniecie efektéw uczenia sie, przypisanych do przedmiotu
Praktyka zawodowa. Uczelnia zapewnia baze podmiotéw, w ktdérych studenci moga
realizowaé 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 CALEGO CYKLU KSZTALCENIA

Metody weryfikacji efektow uczenia sie (w zakresie wiedzy, umiejetnosci oraz kompetencji
spotecznych): test, kolokwium, egzamin pisemny, egzamin ustny, projekt, referat, prezentacja,
esej, wypowiedz ustna indywidualna (odpowiedz ustna), uczestnictwo w dyskusji, studium
przypadku (case study), raport, sprawozdanie z zadania terenowego, zadania praktyczne,
rozwigzywanie zadan (indywidualne lub zespotowe), aktywny udziat w zajeciach -
wykonywanie polecen prowadzgcego, egzamin dyplomowy.
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E) WYKAZ ZAJEC LUB GRUPY ZAJEC Z PRZYPISANIEM PUNKTOW ECTS

Kierunek: MARKETING | SPRZEDAZ - studia drugiego stopnia - STACJONARNE
Tytut zawodowy nadawany absolwentom: magister
Nabor letni - rok akademicki 2026/27

Specjalnos¢: SPRZEDAZ | E-COMMERCE

Specjalnosé: PROJEKTOWANIE KOMUNIKACJI | DOSWIADCZEN MARKI

Specjalnos¢: DIGITAL MARKETING

Szkolenie BHP - 4 godz (e-earning)
ok akaderiok, 202612027 K akademick 202712028
taczna ok 1 okl
liczba som. 1 Sem. 1 Som I som IV
Lp. Nazwa przedmiotu 2
ormemiots £ Proikt-| aena | ecrs £ prost-| S L ecrs | w | E Proikt-| ivrona | ecrs | w ‘ £ okt~ | o | ecrs
learning onsut. 7 learning konsut. learning onsult. [T learning onsut. [T
20 [ 18 z[ 3 20 [ 18 z[ 3 6
Filozofia 18 18 z 3 4
[Biznesplan 30 8 12 10 Z| 2 2
74‘@5\%55 Ethics 12 12 z 2 2
Warsztaty 2 6 8 | 18 z[ a 4
|zr6 rozwé) 4 24 Z 4 4
Zarzadza 24 | 8 | 18 E[z] 5
8 |Finanse dia zer6 18 18 z[z[ 3
9 |Marketing 24 E 3
10_|[Strategie 24 18 10 [E[z] 3
11_|Marketing organizacji non-profit 24 18 E|Z 2
[ warkelmg ustug 24 24 E[z] 5
Planowanie nowych 3 2 18 Elz] 3
18 18 E|Z 2
Psychologia w marketingu 18 18 E[z] 5
Wykiady do wyboru 12 z 2
17 8 18 z 3
18 0 30 Z[ a 30 Z[ 6 30 Z[ 10
19_|Praktyka zawodowa 1 160 160 z[ ®
20 |Prakiyka zawodowa 2 320 160 Z[ © 160 Z[ 6
sumagodziniECTS: | 1152 | 126 | 16 | 78 | 0 | - | - | 30 | 66 | 20 | 262 | 10 | - | - | 20 | 42 | 32 | 226 | 0 |- |- 23 | 24 | 20 [ 220 [ 10 | - | -| 23
suma godzini ECTS w 220 358 300 274
suma godzin i ECTS w latach) 578 574
$1 |Specjainosé: SPRZEDAZ | E-COMMERCE
|_1_|[Strategia marki i brandow 24 z 5
fistwo w sieci 24 z[ 3
zespotami 2 24 z 3
Techniki perswazji i wywierania wplywu 24 z|[ s
jako kanat sprzeda: 18 10 z 4
6_|E-commerce 24 z[ 4
suma godzin | ECTS: |__14¢ [ 0 0 o [-[-[ o [ 0 [ 48 [ 0 [-[-[10 ] 0 0 [42 [ 10 [-[-[ 7 0 0 [48 [ 0 [-[-[ 7
suma godzini ECTS w [ 48 2 48
suma godzin i ECTS w latach| 48 100
taczna liczba godzin 6 form zaje¢ w 126 [ 16 [ 78 | 0 [-[-1 30 66 | 20 [ 310 | 10 [ - [ -] 30 | 42 | 32 [ 268 | 10 | - [ -] 30 | 24 | 20 [ 268 [ 10 [ - | - [ 30
taczna liczba godzin zajeé w 220 406 352 [ 322
taczna liczba zaje¢ wlatach: 626 674
taczna liczba zaje¢ w cyklu ksztalcenia (2 lata) 1300
taczna liczba punktéw ECTS wsemestrach: 30 | 30 30 | 30
taczna liczba punktow ECTS w latach: 60 1 60
laczna liczba punktow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
$2 |Specjalnosé: PROJEKTOWANIE KOMUNIKACJI | DOSWIADCZEN MARKI
1 _|Strategia marki i brandéw 24 Z 5 5
Realizacja przekazow W marketingu 24 z[ 4 4
komunikacj wizualnej 18 | 10 zZ[ a 4
Techniki perswazji i wywierania wplywu 24 zZ[ 5 5
$ iem Kii 24 zZ[ 3 3
6 kamparia promocying 4 24 z[ 3 3
suma godzin | ECTS: |_148 [ 0 0 o [-[-[ o [ 0 [ 48 | 0 [-[-[10 ] 0 0 [42 [ 10 [-[-[ 7 0 0 [48 [ 0 [-[-] 7
suma godzin i ECTS w 0 48 2 48
suma godzin i ECTS w latach| 100
faczna liczba godzin 6 form zaje¢ w 126 [ 16 [ 78 | 0 [-[-] 30 66 | 20 [ 310 | 10 [ - [ -] 30 | 42 | 32 [ 268 | 10 | - [ -] 30 | 24 | 20 [ 268 [ 10 [ -] -] 30
taczna liczba godzin zajeé w 220 406 352 | 322
taczna liczba zaje¢ wlatach: 626 674
laczna liczba zajed w cyklu ksztalcenia (2 lata) 1300
taczna liczba punktow ECTS wsemestrach: 30 | 30 | 30 | 30
taczna liczba punktéw ECTS w latach: 60 [ 60
taczna liczba punktow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
S3 |Specjalnosé: DIGITAL MARKETING
interfejsow uz 24 z[ 5
kampanie reklamowe i 24 z 5
Marketing w social mediach 24 z[ 3
Trendy digital w strategiach 18 | 10 z[ 4
w sieci 24 z 3
w cyfrowe] 24 z[ 4
‘suma godzin i ECTS: | 14¢ [ [ 0 o [-[-[o [ 0 [ 48 [ 0 [-[-[10] 0 0 [ 4 [ 10 [-[-[ 7 0 0 [ 4 [ 0 [-[-[7
suma godzini ECTS w 0 48 2 48
suma godzin i ECTS w latach| 48 100
taczna liczba godzin form zaje¢ w 126 | 16 | 78 | 0 [ -] -] 30 66 | 20 | 310 | 10 [ - [ - | 30 42 | 32 | 268 10 [ -[-1 30 24 | 20 | 268 0 [-[-1 30
laczna liczba godzin zajeé w 220 406 352 322
taczna liczba zaieé w latach. 626 674
Iaczna liczba zajeé w cyklu ksztalcenia (2 lata): 1300
faczna liczba punktéw ECTS wsemestrach: 30 | 30 | 30 | 30
taczna liczba punktow ECTS w latach: 60 1T 60
laczna liczba punktow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120




Kierunek: MARKETING | SPRZEDAZ - studia drugiego stopnia - NIESTACJONARNE

Tytut zawodowy nadawany
Nabor letni - rok akademicki 2026127
Specjalnos¢: SPRZEDAZ | E-COMMERCE

Specjalnosé: PROJEKTOWANIE KOMUNIKACJI | DOSWIADCZEN MARKI

Specjalnos¢: DIGITAL MARKETING

Szkolenie BHP - 4 godz (e-learning)

K akaderick 202612027 oK akademioK 202772028 ECTS
taczna ! [ razem
e Nozwa preedmioty e sem. 1 — Sem - — — oraz wg
przedmiota | w | _E° Proekt-| saiczenia | ECTS E- Proekt-| saiczenia | gCTS | W | Prok - | Jaicsona | EcTS | W | E PrORK - | aicsonia | ECTS |przedmio
learning onsut. [ T learning Konsult [ T learning onsutt. T learning onsult. [T o
A |MODUL KSZTALCENIA PODSTAWOWEGO | KIERUNKOWEGO
1_|Jezyk obey z elementami jezyka 6: 20 [ 12 z[ 3 20 [ 12 z[ 3
2_|Filozofia 1 12 z 4
3 [Biznesplan 2 8 4 [ 10 z[ 2
4" [Business Ethics 1 12 z 2
Warsztaty 20 8 12 z 4 4
6 rozwd] 16 16 z 4 4
36 16 | 8 | 12 E[z] 5
Finanse dla 5 24 12 12 z[z[ 3
arketing 1 16 3 3
10 [Strategie 16 12 [ 10 [E[z] 3
11_|Marketing organizacji non-profit 16 12 E[z] 2
2 [Marketing usiug 16 16 E[z] 5
Planowanie nowych 16 12 El[z] 3
12 12 Elz] 2
Psychologia w marketingu 12 12 E[z] 5
Wykiady do wyboru 12 z 2
12 z 3
12 Z[ a 16 Z[ e 20 Z[ 10 | 2
Praktyka zawodowa 1 160 160 z[ ®
Praktyka zawodowa 2 320 160 Z[ © 160 Z[ © 12
suma godzin i ECTS: |__ 948 84 | 16 | 52 | 0 | -] -] 30 | 44 | 20 [ 220 [ 10 | - [ -] 20 | 28 | 32 [ 200 [ 0 | -]-] 25 | 16 | 20 | 196 | 10 [ - [ - 23
suma godzini ECTS w 152 204 260 242 9
suma godzin i ECTS w latach 446 502
$1 |Specjalnosé: SPRZEDAZ | E-COMMERCE
trategia marki | brandow 16 z] 5
w sieci 16 Z[ 3
zespolami 16 z[ 3
‘echniki perswazjii wywierania wplywu 16 z[ 5
5 'y jako kanal sprzeda 2 12 | 10 z[ a 4
6_|E-commerce 1 16 z[ 4 4
'suma godzin 1 ECTS: |__ 102 0 0 0 0 [-[-[ 0 0 0 [ 32 | 0 [-[-]10 | 0 0 [ 28 [0 [-|-| 7 0 0 [ 32 [0 |[-[-]7
suma godzini ECTS w 0 2 3 2
suma godzini ECTS w latach 32 70
tgczna liczba godzin form zaje¢ w 84 | 16 | 52 | 0 [ -] -] 30 44 | 20 | 252 10 [ -]-1 30 28 | 32 | 228 10 [ -] -] 30 | 16 | 20 | 228 | 10 | - [ -] 30 24
Igczna liczba godzin zaje¢ w 152 326 298 | 27:
taczna liczba zaje¢ w latach 478 572
taczna liczba zaje¢ w cyklu ksztalcenia (2 lata): 1050
taczna liczba punktéw ECTS wsemestrach: 30 | 30 1 30 T 30
taczna liczba punktow ECTS w latach: 60 [ 60 120
laczna liczba punkiow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
$2 |Specjalnosé: PROJEKTOWANIE KOMUNIKACJI | DOSWIADCZEN MARKI
1_|Strategia marki i brandow 1 16 z[ 5 5
2_|Realizacia przekazow w marketingu 1 16 Z[ a 4
3 komunikacj wizualnej 2 12 | 10 z[ a 4
4_|Techniki perswaziii wywierania wplywu 1 16 z[ 5 5
5 [T 1 16 Z[ 3 3
6 ie kampania promocyjng 1 16 z[ 3 3
suma godzin | ECTS: |__ 102 0 0 0 0 [-[-[ 0 0 0 [32 | 0 [-[-[10 | 0 0 [ 28 [0 [-[-| 7 0 0 [ 32 [0 [-[-]7
suma godzini ECTS w 0 2 8 2
suma godzini ECTS w latach 32
tgczna liczba godzin 6 form zaje¢ w 8 | 16 | 52 | 0 [ -] -] 30 44 | 20 | 252 10 [ -]-1 30 28 | 32 | 228 10 [ -] -] 30 | 16 | 20 | 228 | 10 | - -] 30 24
Iaczna liczba godzin zaje¢ w 152 326 298 | 274
taczna liczba zajec w latach: 478 572
laczna liczba zajeé w cyklu ksztalcenia (2 lata) 1050
taczna liczba punktéw ECTS wsemestrach: 30 | 30 1 30 I 30
taczna liczba punktow ECTS w latach 60 [ 60 120
taczna liczba punktow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
$3 |Specjalnosé: DIGITAL MARKETING
interfejsow 16 Z[ 5 5
kampanie reklamowe i 16 z[ 5 5
Marketing w social mediach 16 z[ 3 3
Trendy digital w strategiach 12 | 10 z[ a 4
5 fistwo w sieci 16 z| 3 3
6 W cyfrowe] 16 z[ a 4
suma godzin i ECTS: |__ 102 0 0 0 o [-[-[ 0 0 0 (32| 0 [-[-]1 [ o 0 [ 28 [ 10 [-[-] 7 0 o [ [ o0 [-[-]7
suma godzini ECTS w 0 2 8 2
suma godzin i ECTS w latach) 32
Iaczna liczba godzin 6 form zaje¢ w 8 | 16 | 52 | 0 [-]-] 30 44 | 20 [ 252 [ 10 [ -[-] 30 28 | 32 | 228 | 10 [ - -] 30 | 16 | 20 | 228 [ 10 [ - -] 30 24
laczna liczba godzin zajeé w 152 326 298 | 2
taczna liczba zajeé w latach 478 572
taczna liczba zaje¢ w cyklu ksztalcenia (2 lata) 1050
taczna liczba punktow ECTS wsemestrach: 30 [ 30 30 [ 30
taczna liczba punktow ECTS w latach 60 60 120
laczna liczba punkiow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
Program: MARKETING | SPRZEDAZ - 2st cycle - FULL-TIME
Name of qualification and title i
Nabor letni - rok akademicki 2026/27
Specialization: MARKETING IN THE DIGITAL ECONOMY
o ional health and safety - 4 hours (e-learning)
‘Acadernic Year 202612027 ‘Acadeic Year 202772028
Year | Year I Total
No. Nam of tho Subjoct Total hours. Semester | Semester I Semester il Semester IV ;2::::’
learning | Classes yon Fon learning | Classes o e learning | Classes T learning | Classes =
A_|Module: BASIC and MAJOR EDUCATION
1 |Foreign Language with Elements of Specialized 75 2 18 2| 3 20 18 2| 3 s
| |language
AIEhHosophy 18 z 4
[Business Plan 8 12 | 10 Z| 2
|Business Ethics 12 z 2
[ C Workshops 8 18 z| 4
[_6_|Sustainable D 2 z )
[Strategic 24 | 8 | 18 Elz] 5
8_[Finance for Managers 18 18 z[z[ 3
9 Marketing 24 E 3
arketing Strategies 2 18 | 10 [E|z]| 3
arketing of Non-Profit O 24 18 Elz] 2
[ 12_[Marketing of Services 2 2 E|z] 5
ﬁannmg new ventures 24 18 Elz]| 3
|Integrated Marketing C 3 18 18 E[Z] 2
[15_[Psychology in Marketing 3 18 18 Elz] 5
[ 16_|Elective Lectures. 1 12 z 2
Introductory seminar 1 18 zZ[ 3
8 |Master's Seminar 9 30 Z| 4 30 Z| & 30 z][ 10 | 20
9 |internship 1 16 160 Z[ 6 6
0_|internship 2 320 160 Z| & 160 z] & 12
Sumhours & ECTS: | 1152 | 126 | 16 | 78 | 0 | -] -] 30 | 66 | 20 | 262 | 10 | - | - | 20 | 42 | 32 | 226 | o |- -] 23 | 24 | 20 [ 220 [ 10 | - -] 23
Sum hours & ECTS per Semester 220 358 300 274 9%
Sum hours & ECTS per Year 578 574
E1 [Specialization: MARKETING IN THE DIGITAL ECONOMY
1_[Content marketing 7] 24 zZ[ 5 5
2 |Complex advertising and campaigns 4 24 z| 5 5
3_[Social media marketin 4 24 z[ 3 3
4 _|Digital trends in marketing strategies 8 18 10 z| a 4
5_[Oniine securit 4 24 z] 3 3
6 in the digital economy’ 4 24 FAR 4
Sum hours & ECTS: |_ 148 [ 0 0 0o [-[-[ o 0 0 [ 48 | 0o [-[-[10 ] 0 o [ a2 [ 10 [-[-] 7 0 o [ 48 | o -7
Sum hours & ECTS per Semester 0 48 2 48
Sum hours & ECTS per Year 48 100
Total (HoursinSemester)| 126 | 16 | 78 | 0 [ -] -] 30 66 | 20 [ 310 [ 10 [ -] -] 30 42 | 32 | 268 | 10 | - | -] 30 | 24 | 20 | 268 | 10 [ - | - | 30 24
Total (Hours per Semester) 220 406 352 322
Total_(Hours per Year) 626 674
Total (Hours inlearning cycle 2 years) 1300
Total ECTS per Semester 30 | 30 T 30 | 30
Total ECTS per Year 60 | 60 120

Total ECTS (learning cycle 2 years)
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Kierunek: MARKETING | SPRZEDAZ - studia drugiego stopnia - STACJONARNE
Tytut zawodowy nadawany absolwentom: magister

Nabor zimowy - rok akademicki 2026/27

SPRZEDAZ | E-COMMERCE

PROJEKTOWANIE KOMUNIKACJI | DOSWIADCZEN MARKI

DIGITAL MARKETING

Szkolenie BHP - 4 godz. (e-learning)
k akademicki 202612027 | k akademicki 2027/2028 ok akadermicki 2028/2029 ECTS
taczna TokT ol razem
learning Konsul. e learning onsu. [ learning onsut. e = T learning Konsut. 7 o
A_|MODUL KSZTACENIA PODSTAWOWEGO | KIERUNKOWEGO
[1[Jezyk obey z elementami jezyka 7 20 | 18 Z[ 3 20 | 18 zZ[ 3
["2 [Filozofia 18 z 4
Biznesplan 8 12 10 z 2
Business Ethics 12 z 2
|Warsztaty z 8 18 z| 4
| Zony rozwoj 24 z 4
Zarzadzani 20 | 8 | 18 E[z] 5
inanse dia zerd 18 18 z[z[ 3
9 |Marketing 4 24 E 3
10_|Strategie 24 18 10 [E|z] 3
11_|Marketing organizacji non-profit 4 24 18 E[z] 2
12_|Marketing ushug 4 24 24 E[Zz] 5 5
13 |Planowanie nowych 4 2 18 E[z] 3 3
14 3 18 18 E[z] 2 2
15_|Psychologia w marketingu 3 18 8 E[Z] 5 5
16 | Wyklady do wyboru 1 12 z 2 2
17 1 18 z 3 3
18 9 30 Z[ a 30 Z[ e 30 Z[ 10 [ 20
19 _|Praktyka zawodowa 1 160 160 z[ % 6
20 |Prakiyka zawodowa 2 320 160 Z[ 6 160 Z[ 6 12
sumagodziniECTS: | 1152 | 84 | 28 | 90 | 10 | - | - | 17 | 66 | 40 | 244 | 0 | - | -| 26 | 24 | 20 | 220 | 10 | - [-| 19 | 84 | 0 [ 232 | 0 [--| 34
suma godzini ECTS w 212 350 274 316 9%
suma godzini ECTS w latach 212 624 316
S1 |Specjalnosé: SPRZEDAZ | E-COMMERCE
1 marka 4 24 Z] 3 3
2_|Strategie sprzedazy 4 2 z[ s 5
3 Zzespolami 4 24 Z[ 3 3
4_|Techniki perswazji i wywierania wplywu 4 24 z| s 5
5 jako kanal sprzeda; 8 18 | 10 z[ a 4
6_|E-commerce 4 24 z[ a 4
‘suma godzin | ECTS: |_148 [ 0 [ 4 [ 0 [-[-[10 [ 0 0 [ 42 [ 10 [-[-] 7 [ 0 [48 [ 0 [-[-] 7 0 [ [ o [-[- 0
suma godzini ECTS w 48 2 48 0
suma godzin i ECTS w latach| 48 100
taczna liczba godzin 6 form zaje¢ w 84 | 28 | 138 | 10 [ -] -] 27 66 | 40 | 286 | 10 | - [ -] 33 | 24 | 20 | 268 | 10 | - [ - | 26 8 | 0 [ 232 0 [-]-] 34 24
laczna liczba godzin zajeé w 260 402 [ 322 316
taczna liczba zaje¢ w latach: 260 724 316
taczna liczba zaje¢ w cyklu ksztalcenia (2 lata): 1300
taczna liczba punktéw ECTS wsemestrach: 27 | 33 [ 26 | 34
taczna liczba punktéw ECTS w latach: 27 | 59 | 34 120
laczna liczba punktow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
S2 |Specjalnosé: PROJEKTOWANIE KOMUNIKACJI | DOSWIADCZEN MARKI
1_|Strategia marki brandow 4 24 z] 5 5
2_|Realizacja przekazow w marketingu 4 24 z[ 4 4
3 komunikacj wizualnej 8 18 | 10 zZ[ a 4
4 [Techniki perswazi i wywierania wplywu 4 24 Z[ 5 5
5 ie dos Klienta 4 24 Z[ 3 3
6 kampania promocyjna 4 24 z| 3 3
suma godzin | ECTS: | _148 [ 0 [ 4 [ 0 [-[-[10 [ 0 0 [ 42 | 10 [-[-] 7 [ 0 [ 48 [ 0 [-[-] 7 0 [ [ 0o [-[-] 0
suma godzini ECTS w 48 2 48 0
suma godzin i ECTS w latach| 48 100
1aczna liczba godzin 6 form zaje¢ w 84 | 28 [ 138 | 10 [ -] -] 27 66 | 40 | 286 | 10 | - [ -] 33 | 24 | 20 | 268 | 10 [ - [ - 26 8 | 0 [ 232 0 [-]-] 34 24
laczna liczba godzin zajeé w 260 402 [ 322 316
taczna liczba zajeé w latach: 260 724 316
taczna liczba zaje¢ w cyklu ksztalcenia (2 lata) 1300
laczna liczba punktéw ECTS wsemestrach: 27 | 33 26 | 34
taczna liczba punktow ECTS w latach: 27 [ 59 [ 34 120
taczna liczba punktow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
S3 |Specjalnosé: DIGITAL MARKETING
1_|Content marketing 4 2 z[ 5 5
2 kampanie reklamowe | 4 24 z[ 5 5
3 [Marketing w social mediach 24 Z[ 3 3
4 [Trendy digital w strategiach 18 | 10 z[ 4 4
5 fistwo w sieci 24 Z[ 3 3
6 w cyfrowe] 24 z[ 4 4
suma godzin i ECTS: |__148 [ 0 [ 48 [ 0 [-[-[10 [ 0 0 [ 4 [ 10 [-[-[ 7 [ 0 [ 48 [ 0 [-[-[ 7 0 [ [ 0o [-[-1 0
suma godzini ECTS w 48 2 48 0
suma godzini ECTS w latach 48 100
tgczna liczba godzin form zaje¢ w 84 | 28 | 138 | 10 | -] - 27 66 | 40 | 286 10 [ -[-1 33 | 24 | 20 | 268 10 [ -[-] 26 8 | 0 [232 ] 0 [-]-] 34 24
laczna liczba godzin zajeé w 260 402 [ 322 316
taczna liczba zajec w latach: 260 724 316
laczna liczba zajeé w cyklu ksztaloenia (2 lata) 1300
taczna liczba punktéw ECTS wsemestrach: 27 | 33 T 26 | 34
laczna liczba punktéw ECTS w latach: 27 | 59 | 34 120
laczna liczba punktow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
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Kierunek: MARKETING | SPRZEDAZ - studia drugiego stopnia - NIESTACJONARNE

Tytut zawodowy nadawany
Nabor zimowy - rok akademicki 2026/27
Specjalnos¢: SPRZEDAZ | E-COMMERCE
Specjalnos¢: PROJEKTOWANIE KOMUNIKACJ! | DOSWIADCZEN MARKI
Specjalnosé: DIGITAL MARKETING

Szkolenie BHP - 4 godz (e-learning)

i akademicl 202612027 T i akademickd 202772028 K akadermicki 202872029 EoTs
taczna okl rok It razem
o Nozwa preotimioty ticzba sem. | sem. 1 sem I sem IV oraz wg
przedmiotu| W zalizona | ECTS zalczonia | ECTS | W zalczenia | ECTS | W zaliczonia | ECTS |przedmio
learning onsut. [ T learning onsut. =18 learning onsult. [T learning Konsut. [ Ty o
A |MODUL KSZTALCENIA PODSTAWOWEGO | KIERUNKOWEGO
1_|Jezyk obey z elementami jezyka 6: 20 [ 12 z[ 3 20 [ 12 z[ 3
2_|Filozofia 1 12 z 4
3 [Biznesplan 2 8 4 | 10 z[ 2
4" [Business Ethics 1 12 z 2
Warsztaty 20 8 12 z 4 4
6 rozwé] 16 16 z 4 4
36 6 | 8 | 12 E[z] 5
Finanse dia 6 24 12 12 z[z] 3
arketing 1 16 £ 3
10 [Strategie 16 12 | 10 [E[Z] 3
11_|Marketing organizacji non-profit 16 12 Elz] 2
2 [Marketing usiug 16 16 E(z] 5
Planowanie nowych 3 16 12 E[z] 3
i 12 12 Elz] 2
Psychologia w marketingu 12 12 Elz] 5
Wykiady do wyboru 12 z 2
12 z 3
12 Z[ a 16 Z[ e 20 Z[ 10 | 2
Praktyka zawodowa 1 160 160 z[ ®
Praktyka zawodowa 2 320 160 Z[ © 160 Z[ © 12
suma godzin i ECTS: |__ 948 56 | 28 | 60 | 10 | - | -| 17 | 44 | 40 | 208 | 0 [ -|-] 26 | 16 | 20 [ 192 [ 10 | - [ -] 19 | 56 | 0 [ 208 [ 0 [-|-]| 34
suma godzini ECTS w 154 202 238 264 9
suma godzin i ECTS w latach 154 530 264
S1 |Specjainosé: SPRZEDAZ | E-COMMERCE
arkg 16 z] 3
trategie sprzedazy 16 z[ 5
zespolami 16 Z[ 3
‘echniki perswazji | wywierania wplywu 16 z[ 5
5 'y jako kanal sprzeda 2 12 | 10 z[ a 4
6_|E-commerce 1 16 z[ a 4
‘suma godzin i ECTS: | 102 [ 0 [ 32 [ 0 [-[-[10] 0 0 [ 28 [ 10 [-[-[ 7 [ 0 [32 [ o [-[-[7 0 [ [ 0o [-[-1 0
suma godzini ECTS w 2 8 2 0
suma godzini ECTS w latach 32 7 0
tgczna liczba godzin form zaje¢ w 56 | 28 | 92 10 [ -]-] 27 44 | 40 | 236 10 [ -] -] 33 ] 16 | 20 [ 224 [ 10 | -] -] 26 56 | 0 [ 208 [ 0 [-]-] 34 24
Igczna liczba godzin zaje¢ w 186 330 1 270 2
taczna liczba zaje¢ w latach 186 600 264
taczna liczba zaje¢ w cyklu ksztalcenia (2 lata): 1050
taczna liczba punktow ECTS wsemestrach: 27 | 33 1 26 | 34
taczna liczba punktéw ECTS w latach: 27 I 59 | 34 120
laczna liczba punkiow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
S2 |Specjalnosé: PROJEKTOWANIE KOMUNIKACJI | DOSWIADCZEN MARKI
1_|Strategia marki brandow 1 16 z[ s 5
2_|Realizacia przekazow w marketingu 1 16 zZ[ a 4
3 komunikacj wizualnej 2; 12 | 10 Z[ a 4
4_|Techniki perswaziii wywierania wplywu 1 16 z[ s 5
5 K 1 16 Z[ 3 3
6 ie kampania promocyjng 1 16 z[ 3 3
suma godzin i ECTS: |__102 [ 0 [ 32 [ 0 [-[-[10] 0 0 [ 28 [ 10 [-[-[ 7 [ 0 [32 [ o0 [-[-[7 [ [ [ 0o [-[-] 0
suma godzini ECTS w 2 8 2 0
suma godzini ECTS w latach 32 7 0
tgczna liczba godzin 6 form zaje¢ w 56 | 28 | 92 10 [ -]-] 27 44 | 40 | 236 10 [ -] -1 33 ] 16 | 20 [ 224 ] 10 | -] -] 26 56 | 0 [ 208 [ 0 |-]-] 34 24
laczna liczba godzin zajeé w 186 330 1 270 264
taczna liczba zajec w latach: 186 600 264
laczna liczba zajeé w cyklu ksztalcenia (2 lata) 1050
taczna liczba punktéw ECTS wsemestrach: 27 | 33 1 26 | 34
laczna liczba punktéw ECTS w latach: 27 | 59 | 34 120
taczna liczba punktow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
$3 |Specjalnosc: DIGITAL MARKETING
Content marketing 16 z[ 5 5
kampanie reklamowe i 16 z[ 5 5
Marketing w social mediach 16 z[ 3 3
Trendy digital w strategiach 12 | 10 Z[ a 4
5 fistwo w sieci 16 z] 3 3
6 W cyfrowe] 16 z[ 4 4
suma godzin i ECTS: |__ 102 0 0 [32 ] 0 [-[-[10 [ 0 0 [ 28 [ 10 [-[-] 7 0 o (32 [ o0 [-[-]7 0 0 0 0o [-[-] o
suma godzini ECTS w 32 8 2 0
suma godzin i ECTS w latach) 32 7 0
Iaczna liczba godzin 6 form zaje¢ w 56 | 28 | 92 | 10 | -] -] 27 44 | 40 [ 236 | 10 [ -[-] 33 | 16 | 20 | 224 | 10 [ - [ -] 26 5 | 0 [ 208 | 0 [-]-] 34 24
Igczna liczba godzin zaje¢ w 186 330 N 270 2
taczna liczba zajet w latach: 186 600 264
taczna liczba zaje¢ w cyklu ksztalcenia (2 lata) 1050
taczna liczba punktow ECTS wsemestrach 27 | 33 1T 26 [ 34
taczna liczba punktow ECTS w latach 27 [ 59 | 34 120
laczna liczba punktow ECTS w cyklu ksztalcenia (2 lata) 120
Program: MARKETING | SPRZEDAZ - 2st cycle - FULL-TIME
Name of qualification and title i
- Acad ‘ear
Specialization: MARKETING IN THE DIGITAL ECONOMY
= ional health and safety - 4 hours (e-learning)
Acadenic Vear 3026/2027 “Academic Year 205772028 “Acaderic Year 20262038 T
Year 1 Year2 | Total
No. Nams of the Subject Total hours. Somestor | Somestor I Somestor Il Semester IV \;2::::'
learning | Glasses T learning | Glasses. T learning | Classes. ryo ey learning | Classes ==
A_|Module: BASIC and MAJOR EDUCATION
1 |Foreign Language with Elements of Specialized 75 2 18 2| 3 2 18 2| 3 6
| |Language
AIEhHosophy 18 Z 4
[Business Plan 8 12 10 zZ| 2
|Business Ethics 12 z 2
[ C Workshops 8 18 z| 4
[_6_|Sustainable D 24 z )
[Strategic 24 | 8 | 18 Elz] 5
8_|Finance for Managers 18 18 z[z| 3
9 Marketing 24 E 3
arketing Strategies 24 18 | 10 [E[z] 3
arketing of Non-Profit O 24 18 Elz] 2
[(12_|Marketing of Services 24 24 E[Z| 5
ﬁannmg new ventures 24 18 E[z]| 3
|Integrated Marketing C 3 18 18 E[Zz]| 2
[15_[Psychology in Marketing 3 18 18 Elz] 5
[ 16 |Elective Lectures 1 12 z 2
Introductory seminar 1 18 z 3
8 |Master's Seminar o 30 Z] a 30 zZ] 6 30 Z] 10 | 20
9 [internship 1 16 160 Z[ 6 6
0 [Internship 2 320 160 Z] 6 160 Z] 6 12
Sumhours &ECTS: | 1152 | 84 | 28 | 90 | 10 | - | -| 17 | 66 | 40 | 244 | 0 | -|-| 26 | 24 | 20 | 220 | 10 | - -] 19 | 84 | 0 |22 | 0 |-|-] 34
Sum hours & ECTS per Semester 212 350 274 316 %
Sum hours & ECTS per Year 212 624 316
E1 |Specialization: MARKETING IN THE DIGITAL ECONOMY
1_[Content marketing 7] 2 z[ 5 5
2 |Complex advertising and campaigns 4 24 z| 5 5
3_[Social media marketin Z) 24 Z[ 3 3
4 _|Digital trends in marketing strategies 8 18 10 z| 4 4
5_[Online securit 4 24 z[ 3 3
6 in the digital economy’ 4 24 z| a 4
Sum hours & ECTS: |_148 [] 0 [ 48 [ 0o [-[-[10 [ 0 0 [ 4 [0 [-[-]7 [ 0o [4 [ o [-[-]7 [ [ [] o [-[-[o
Sum hours & ECTS per Semester 48 2 48 0
Sum hours & ECTS per Year 48 100 0
Total (Hoursin Semester)| 84 | 28 | 138 | 10 | - [ - | 27 | 66 | 40 | 286 | 10 | - [ - | 33 | 24 | 20 | 268 | 10 | - [ -] 26 | 84 | 0 [ 232 ] 0 [-]-] 34 24
Total (Hours per Semester) | 260 402 | 322 316
Total_(Hours per Year) 260 724 316
Total (Hours inlearning cycle 2 years)
Total ECTS per Semester | 27 | 33 | 26 | 34
Total ECTS per Year 27 | 59 | 34 120
Total ECTS (learning cycle 2 years)
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