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Charakterystyka kierunku

Informacje podstawowe

Nazwa kierunku: Marketing
Poziom: studia drugiego stopnia
Profil: ogdlnoakademicki
Forma: stacjonarne

Tytut zawodowy nadawany absolwentom: magister

Liczba godzin zajed: 1200

Czas trwania studidw (liczba semestréw): 4

Liczba punktéw ECTS konieczna do

ukonczenia studiéw: 120

Jezyk ksztatcenia: jezyk polski
Poziom Polskiej Ramy Kwalifikacji: poziom 7
Dyrektor studiéw w zakresie: zarzadzania

Dziedzina/-y nauki, do ktérej/-ych przyporzadkowany jest kierunek studiow

Dziedzina nauk spotecznych

Przyporzadkowanie kierunku do dziedzin oraz dyscyplin, do ktdrych odnosza sie efekty uczenia sie

Nauki o zarzadzaniu i jakosci 75%

Ekonomia i finanse 25%

Dyscyplina wiodaca

Nauki o zarzadzaniu i jakosci

Wskazanie zwiazku z misja Uczelni i jej strategia rozwoju

Program kierunku studiéw marketing bezposrednio nawigzuje do gtéwnych tresci misji oraz zatozeh dotyczacych rozwoju uczelni,
zapisanych w strategii Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu. Zgodnie z misjg UEP, mdéwigcg o tym, ze "ksztattujemy kompetencje w
zakresie umiejetnosci analitycznego, kreatywnego i krytycznego myslenia, komunikacji i pracy zespotowej, przywddztwa oraz etyki i
spotecznej odpowiedzialnosci”, wtasnie na te kompetencje zostat potozony szczegdlny nacisk w programie studiéw. Réwniez dalsza
czes¢ misji: "dostarczamy i wspdttworzymy wiedze ekspercka i rozwigzania dla sektora prywatnego, publicznego i organizacji
spotecznych" ma odzwierciedlenie w tresciach programowych, gdyz zatozenia programowe zostaty tak opracowane, by ksztatci¢
studentéw na przysztych samodzielnych pracownikdéw, lideréw oraz liderki, kompetentnych do rozwigzywania ztozonych probleméw
zwigzanych z dziatalnoscia marketingowa podmiotéw rynkowych, zaréwno komercyjnych, jak i non profit. Absolwenci kierunku
marketing to ludzie przedsiebiorczy, zdolni zaréwno do pracy na samodzielnych stanowiskach menedzerskich, jak i do tworzenia nowych

miejsc pracy, jako przedsiebiorcy.

Studenci w trakcie procesu dydaktycznego rozwijajg swojg wiedze i umiejetnosci niezbedne w dobie cyfrowej i zielonej transformacji. Te
kwestie byty przedmiotem szczegdlnej uwagi przy tworzeniu tresci programowych oraz doborze metod nauczania. Uwzglednienie
najnowszych rozwigzan technologicznych w procesie dydaktycznym, a takze uwrazliwienie na sprawy spotecznej odpowiedzialnosci,
$rodowiska czy etyki zawodowej sg widoczne w programie studidéw kierunku marketing.

Zgodnie z celem strategicznym Uczelni oraz celami szczegétowymi dotyczgcymi "zapewnienia nowoczesnej dydaktyki odpowiadajacej
miedzynarodowym standardom i wyzwaniom zmieniajgcego sie otoczenia", a przez to zwiekszenia "konkurencyjnosci oferty
dydaktycznej UEP ukierunkowanej na nabywanie kompetencji", wprowadzono na ostatnim semestrze studidéw ksztatcenie z
wykorzystaniem metody Problem Based Learning, ktéra pozwala w praktyce zastosowac wiedze i umiejetnosci zdobyte i rozwijane
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podczas wczesniejszych semestréw studidw, a takze rozwija jedna z niezbednych kompetencji przysztosci - branie odpowiedzialnosci za
swoje dziatania. Tg metodg na szerszg skale ksztatca nieliczne uczelnie biznesowe w Europie, gdyz jest ona wymagajgca m.in. ze
wzgledu na zmiane sposobu uczenia studentéw, dajgc im wiekszg samodzielnos¢ i zarazem odpowiedzialnosé.

Zgodnie z kolejnym celem szczegétowym, zapisanym w Strategii UEP, zmiany wprowadzone na kierunku marketing sa efektem
prowadzonych badan i analiz, ktére majg stuzy¢ "doskonaleniu procesu dydaktycznego i przyjaznego srodowiska edukacyjnego”, sa
rezultatem wstuchiwania sie w gtosy studentéw, absolwentéw i pracodawcéw, aby absolwenci kierunku Marketing mogli odnaleZ¢ sie na
dynamicznie zmieniajacym sie rynku pracy.

Opis kierunku, w szczegodlnosci cele ksztatcenia oraz mozliwosci zatrudnienia (typowe miejsca pracy) i
kontynuacji ksztatcenia przez absolwentéw studiow

Program kierunku marketing zostat opracowany w ten sposéb, aby cele ksztatcenia odpowiadaty kompetencjom oczekiwanym od
absolwentéw kierunkéw marketingowych. Na podstawie desk research bazujacego m.in. na danych The Chartered Institute of
Marketing, American Marketing Association, PARP, infuture.institute, Future of Jobs Report 2023; Insight Report may 2023 World
Economic Forum, National Foundation for Educational Research, zidentyfikowano 7 kluczowych grup kompetencji niezbednych
absolwentom kierunku marketing. Sa to kompetencje zwigzane z:

marketingiem cyfrowym i nowymi technologiami,
zarzadzaniem projektami i zespotami,
kreatywnoscig i innowacyjnoscia,
zréwnowazonym rozwojem i etyka w marketingu,
analityka i praca z danymi,

umiejetnosciami interpersonalnymi i spotecznymi,
optymalizacjg budzetéw.

Wtasnie te kompetencje sa rozwijane w trakcie studidw na kierunku marketing, sa widoczne w efektach ksztatcenia i w tresciach
programowych. Nacisk jest potozony na kwestie digitalizacji oraz zrdwnowazonego rozwoju, zielonej transformacji, a takze
upraktycznienie tresci.

Aby zapewni¢ odpowiedni poziom rozwoju tych kompetencji dostosowano metody prowadzenia zaje¢, ktére umozliwiajg nie tylko
zdobycie wiedzy, ale rozwdj umiejetnosci praktycznych. Opracowujgc metodyke uwzgledniono najnowsze ustalenia naukowe dotyczace
metod nauczania oraz sposobéw uczenia sie pokolenia Z.

Zasadniczym i nadrzednym celem ksztatcenia na kierunku marketing jest przygotowanie jego absolwentéw do sprawnego
funkcjonowania na dynamicznie zmieniajgcym sie rynku pracy. To co wyréznia program tego kierunku na tle kierunkéw o charakterze
marketingowym na polskich uczelniach, to fakt, iz absolwenci kierunku marketing na UEP sa przygotowywani do samodzielnego
projektowania i prowadzenia dziatah marketingowych. Na rynku pracy wyréznia ich wysoka $wiadomos¢ roli wspétczesnego marketingu,
ktéry odpowiada takze za wybrane obszary spotecznej odpowiedzialnosci organizacji. Kolejnym, silnym wyréznikiem absolwenta tego
kierunku sa rozwiniete kompetencje cyfrowe i zdolno$¢ postugiwania sie najnowszymi osiggnieciami technologii informacyjnych w
prowadzeniu dziatalnosci marketingowej. Podczas zaje¢ studenci majg mozliwos¢ korzystania z laboratoriow z nowoczesnym
oprogramowaniem i sprzetem, m.in. eyetrackerami, kamera sferyczna, goglami VR. Rozwijane w toku studiéw kompetencje w zakresie
kreatywnosci, krytycznego myslenia i umiejetnosci analitycznych, zwiekszajg szanse na skuteczne podejmowanie decyzji w dynamicznie
zmieniajacym sie otoczeniu rynkowym.

Wyréznikiem kierunku marketing na tle kierunkéw konkurencyjnych jest praktyczne przygotowanie absolwentéw do pracy zawodowej
odbywajgce sie przy wykorzystaniu m.in. metody Problem Based Learning, ktéra pozwala na to, aby w praktyce zastosowac wiedze i
umiejetnosci zdobyte i rozwijane podczas studiéw, a takze umozliwia rozwijanie jednej z niezbednych kompetencji przysztosci - branie
odpowiedzialnosci za swoje dziatania. Na ostatnim semestrze tg metoda sg prowadzone trzy przedmioty, stanowigce trzy czesci
projektu: Marketing strategiczny, Zarzadzanie relacjami z klientem i Strategie sprzedazy. Wypracowane przez studentdw rozwigzania
projektowe sa oceniane przez nauczycieli akademickich oraz zaproszonych praktykéw gospodarczych, co jest jednym ze sposobdéw
upraktycznienia zdobywanych i rozwijanych przez studentéw umiejetnosci. Praktycy gospodarczy sg réwniez zapraszani na wybrane
zajecia dydaktyczne lub sa gospodarzami wizyt studyjnych. Upraktycznienie jest widoczne réwniez na pozostatych przedmiotach, dzieki
pracy na aktualnych studiach przypadkéw czy rozwigzywaniu aktualnych problemdéw wystepujacych w biezacej dziatalnosci
przedsiebiorstw, zgtaszanych przez praktykéw. Daje to absolwentom kierunku marketing przewage na rynku pracy.

Absolwent studiéw magisterskich na kierunku marketing jest przygotowany do pracy jako:

e menedzer Sredniego lub wyzszego szczebla w departamentach przedsiebiorstwa, odpowiedzialnych za tworzenie strategii
marketingowych, a takze dziatalno$¢ marketingowa w wymiarze operacyjnym;
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e pracownik odpowiedzialny za kontakty i utrzymywanie partnerskich relacji z klientami oraz pozostatymi interesariuszami
przedsiebiorstwa;

e pracownik odpowiedzialny za monitorowanie otoczenia oraz projektowanie i wdrazanie rozwigzah marketingowych wedtug
zasad design thinking.

Konsultacje z praktykami oraz analiza rynku pracy potwierdzajg, ze absolwenci kierunku marketing znajda zatrudnienie na takich
stanowiskach jak:

specjalista/menedzer ds. marketingu cyfrowego, digital marketing manager,
specjalista/menedzer ds. e-commerce,

dyrektor ds. marketingu,

pracownik agencji marketingowych, reklamowych, digitalowych,

social media coordinator,

brand manager,

specjalista ds. marketingu i strategii online,

specjalista dziatu marketingu.

Absolwenci kierunku marketing moga réwniez kontynuowad ksztatcenie w ramach studiéw podyplomowych, studiéw w szkole
doktorskiej, a po zdobyciu doswiadczenia na stanowiskach kierowniczych, réwniez studiéw MBA.
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Wskazniki programu

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

60,1 punktéw ECTS

taczna liczba punktéow ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach zajec z dziedziny nauk humanistycznych, nie
mniejsza niz 5 punktéw ECTS

5 punktéw ECTS (przedmioty: Zréwnowazona gospodarka (1 ECTS) oraz Krytyczne myslenie i kreatywnos¢ (4 ECTS))

taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyskac¢ w ramach zajec¢ o charakterze praktycznym, w tym zajec
laboratoryjnych, warsztatowych i projektowych

37,9 punktéw ECTS

taczna liczba punktow ECTS, jaka student musi uzyska¢ w ramach zajec z jezyka obcego

3 punkty ECTS (Konwersatorium w jezyku obcym do wyboru)

taczna liczba punktéw ECTS, jaka student musi uzyskac¢ w ramach praktyk zawodowych na kierunku studiow o profilu
praktycznym, a w przypadku kierunku studiow o profilu ogélnoakademickim - jezeli program ksztatcenia na tych
studiach przewiduje praktyki

nie dotyczy

liczba punktéw ECTS w ramach zaje¢ do wyboru (nie mniej niz 30% punktow ECTS koniecznej do ukonczenia studiow)

36 punktéw ECTS (tj. 30% punktéw ECTS koniecznych do ukonczenia studidw)
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Wiedza

Kod

K2_Wo01

K2_W02

K2_Wo03
K2_W04
K2_W05
K2_W06
K2_W07
K2_Wo08

K2_W09

K2_W10

Umiejetnosci

Kod

K2_U01

K2_U02

K2_U03

K2_U04

K2_U05

K2_U06

K2_U07

Efekty uczenia sie

Efekty uczenia sie

Opis kierunkowego efektu uczenia sie

absolwent ma pogtebiong wiedze o miejscu marketingu w dziedzinie nauk spotecznych oraz
jego powigzaniach z réznymi dyscyplinami naukowymi

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu wybrane tendencje rozwojowe i zjawiska
charakteryzujace rynek, dziatania zwigzane z zachowaniami podmiotéw rynkowych oraz
zaleznosci wystepujace miedzy nimi

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu wspétczesne koncepcje marketingowe oraz
modele i procesy zarzgdzania marketingowego na rynkach débr i ustug

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu reguty i mechanizmy dotyczace zachowan
nabywcdéw na rynku oraz czynniki je ksztattujgce

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu metody pozyskiwania, analizowania i
interpretowania danych rynkowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu metody prognozowania zjawisk rynkowych i
planowania dziatan marketingowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu zaleznosci miedzy marketingiem a
zréwnowazonym rozwojem

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu metody oceny dziatah marketingowych oraz
sposoby wykorzystywania instrumentéw marketingowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu mozliwosci tworzenia i rozwoju réznych form
przedsiebiorczosci, ze szczegdlnym uwzglednieniem innowacji cyfrowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu ekonomiczne, prawne i spoteczno-kulturowe
uwarunkowania dziatalno$ci marketingowej organizacji, a takze ich przebieg, skale i
konsekwencje, w tym zwigzane z ochrong wtasnosci przemystowe] i prawa autorskiego

Opis kierunkowego efektu uczenia sie

absolwent potrafi wykorzysta¢ posiadana wiedze do formutowania i rozwigzywania ztozonych
probleméw rynkowych oraz wykonywania zadan z obszaru zarzadzania marketingowego

absolwent potrafi wtasciwie pozyskiwaé, analizowac i interpretowac dane rynkowe i
marketingowe oraz na ich podstawie tworzy¢ modele zwigzane z zachowaniami podmiotéw
rynkowych w warunkach nie w petni przewidywalnych

absolwent potrafi dobra¢ i zastosowa¢ wtasciwe metody i narzedzia wykorzystywane w
marketingu, ze szczegélnym uwzglednieniem metod i narzedzi cyfrowych, potrafi formutowad
i testowac hipotezy zwigzane z rozwigzywaniem probleméw naukowych z obszaru handlu,
marketingu i komunikacji rynkowej

absolwent potrafi w pogtebiony sposdéb korzystac z technik informacyjno-komunikacyjnych do
planowania, organizowania, realizacji i kontroli dziatahh marketingowych oraz proceséw
rynkowych

absolwent potrafi sprawnie komunikowac sie z otoczeniem z uzyciem specjalistycznej
terminologii z zakresu marketingu w gospodarce cyfrowej

absolwent potrafi sprawnie postugiwac sie jezykiem obcym na poziomie B2+ Europejskiego
Systemu Opisu Ksztatcenia Jezykowego

absolwent potrafi podejmowac dyskusje, prowadzi¢ i organizowac debaty na tematy
gospodarcze i biznesowe z obszaru marketingu, sprzedazy, handlu, konsumpcji oraz
zachowan rynkowych konsumentéw

PRK
P7S_WG

P7S_WG

P7S_WG

P7S_WG

P7S_WG

P7S_WG

P7S_WK

P7S_WK

P7S_WK

P7S_WK

PRK
P7S_UW

P7S_UW

P7S_UW

P7S_UW

P7S_UK

P7S_UK

P7S_UK
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Kod

K2_U08

K2_U09

Opis kierunkowego efektu uczenia sie

absolwent potrafi wspétdziata¢ w zespole i kierowac pracami zespotu dotyczacymi
projektowania i wdrazania strategii marketingowej oraz wypracowac innowacyjne dziatania
marketingowe na poziomie strategicznym

absolwent potrafi samodzielnie planowac i realizowa¢ wtasne uczenie sie przez cate zycie i
ukierunkowywac innych interesariuszy w tym zakresie

Kompetencje spoteczne

Kod

K2_K01

K2_K02

K2_KO03

K2_K04

K2_K05

Efekty uczenia sie

Opis kierunkowego efektu uczenia sie

absolwent jest gotéw do krytycznej analizy posiadanej wiedzy i dostepnych informacji z
zakresu marketingu, uznawania pierwszenstwa merytorycznej wiedzy w rozwigzywaniu
probleméw poznawczych i praktycznych oraz zasiegania opinii ekspertéw w przypadku
trudnosci z samodzielnym rozwigzywaniem problemu

absolwent jest gotéw do wypetniania zobowigzan spotecznych, podejmowania i
wspotorganizowania dziatalnosci na rzecz srodowiska spotecznego

absolwent jest gotéw do podejmowania dziatah marketingowych na rzecz interesariuszy
organizacji

absolwent jest przygotowany do postepowania w zyciu zawodowym w sposéb etyczny i
spotecznie odpowiedzialny oraz wymaga tego od innych

absolwent jest gotdw do wykorzystywania wiedzy marketingowej w zyciu zawodowym, z
uwzglednieniem zmieniajacych sie potrzeb spotecznych, w tym rozwijania nowych zawodéw
zwigzanych z marketingiem i gospodarka cyfrowg, podtrzymywania etosu zawodu
marketingowca

PRK
P7S_UO

P7S_UU

PRK
P7S_KK

P7S_KO

P7S_KO

P7S_KR

P7S KR
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Plan studiow

Semestr 1

Przedmiot Aktywnosc Punkty ECTS Forma weryfikacji Kod Blok
studenta

Sztuczna inteligencja w marketingu Wyktad: 15 3 Zaliczenie 1 B
Cwiczenia: 15

Prawo w marketingu Wyktad: 30 2 Zaliczenie 1 B

Analiza rynku Wyktad: 15 4 Egzamin 1 A
Cwiczenia: 30

Zréwnowazona gospodarka Wyktad: 30 4 Egzamin 1 A
Cwiczenia: 15

Konsument na wspétczesnym rynku Wykfad: 15 4 Egzamin 1 A
Cwiczenia: 30

Krytyczne myslenie i kreatywnosé Wyktad: 15 4 Zaliczenie 1 A
Cwiczenia: 30

Komunikacja omnichannel Wyktad: 15 3 Zaliczenie 1 B
Cwiczenia: 15

Metody badah marketingowych Wyktad: 15 3 Egzamin 1 B
Cwiczenia: 15

Tworzenie wartosci dla klienta Wyktad: 15 3 Zaliczenie 1 B
Cwiczenia: 15

Suma 330 30

Semestr 2

Przedmiot Aktywnos¢ Punkty ECTS Forma weryfikacji Kod Blok
studenta
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Aktywnos¢

Przedmiot studenta Punkty ECTS Forma weryfikacji Kod Blok
Badania eksperymentalne i neuromarketingowe Wykfad: 15 3 Zaliczenie 1 B
Cwiczenia: 15
Automatyka w marketingu i sprzedazy Cwiczenia: 15 2 Zaliczenie 1 B
Komunikacja w mediach spotecznosciowych Wyktad: 15 3 Zaliczenie 1 B
Cwiczenia: 15
Zarzadzanie marka Wyk+ad: 15 3 Egzamin 1 B
Cwiczenia: 15
Analiza danych w marketingu Cwiczenia: 15 2 Zaliczenie 1 B
Kreowanie tresci marketingowych Cwiczenia: 30 3 Zaliczenie 1 B
Zarzadzanie zréwnowazonym produktem Wyktad: 30 5 Egzamin 1 B
Cwiczenia: 30
Zarzadzanie projektami marketingowymi Wyktad: 15 3 Zaliczenie 1 B
Cwiczenia: 30
Inkluzywne przywédztwo Wyktad: 15 2 Zaliczenie 1 B
Cwiczenia: 15
Wyktad do wyboru | Wyktad: 15 2 5 C
Analiza danych w SPSS Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Dobrostan w pracy menedzera marketingu Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Geopolityka biznesu Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Marketing przedsiebiorczy Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Seminarium dyplomowe Seminarium: 15 2 Zaliczenie 1 C
Suma 315 30
Semestr 3
Przedmiot Aktywnosc Punkty ECTS Forma weryfikacji Kod Blok
studenta

Plan studiéw
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Aktywnos¢

Przedmiot studenta Punkty ECTS Forma weryfikacji Kod Blok
Podejscie data-driven w decyzjach menedzerskich Cwiczenia: 15 2 Zaliczenie 1 B
Nowoczesne formaty dystrybucji Wyktad: 15 2 Zaliczenie 1 C
Cwiczenia: 15
Marketing i sprzedaz na rynku B2B Cwiczenia: 30 3 Zaliczenie 1 C
Strategie cenowe Wyktad: 15 2 Zaliczenie 1 C
Zarzadzanie strategiczne w zmiennym otoczeniu Wyktad: 30 4 Egzamin 1 A
Cwiczenia: 30
Przedsiebiorczos¢ i zarzadzanie innowacjami Wyktad: 15 3 Egzamin 1 A
Cwiczenia: 15
Wyktad do wyboru Il Wyktad: 30 4 5 C
Marketing kosmetykéw Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Marketing na rynku farmaceutycznym Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Marketing na rynku sztuki Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Marketing produktéw zywnosciowych Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Marketing miejsc Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Marketing w sporcie Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Modele biznesu w branzy gamingowe;j Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Wyktad do wyboru Il Wyktad: 15 2 5 C
ESG w marketingu Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Interwencje behawioralne Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Spoteczna odpowiedzialnos¢ w marketingu Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Testowanie produktu Wyktad: 15 2 Zaliczenie 0 C
Wyktad do wyboru IV Wyktad: 30 3 5 C
Relacyjny marketing ustug Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 C
Service design Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 C
Wyktad do wyboru V Wyktad: 30 3 5 C

Plan studiow
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Aktywnos¢

Przedmiot studenta Punkty ECTS Forma weryfikacji Kod Blok
Design opakowan Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 C
E-merchandising Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 C
Komunikacja korporacyjna Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 C

Seminarium dyplomowe Seminarium: 15 2 Zaliczenie 1 C

Suma 300 30

Semestr 4

Przedmiot Aktywnos¢ Punkty ECTS Forma weryfikacji Kod Blok

studenta

Projekt cz. 1 Marketing strategiczny Wyktad: 30 5 Egzamin 1 C

Cwiczenia: 30

Projekt cz. 2 Zarzadzanie relacjami z klientem Cwiczenia: 15 2 Zaliczenie 1 C

Projekt cz. 3 Strategie sprzedazy Cwiczenia: 15 2 Zaliczenie 1 C

Personal branding Wykfad: 15 3 Zaliczenie 1 B

Cwiczenia: 30

Seminarium dyplomowe Seminarium: 30 9 Zaliczenie 1 C

Konwersatorium w jezyku obcym Wyktad: 30 3 5 B
Process management Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0
Public relations Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 B
Quality Management in Service Organizations Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 B
Ethical dilemmas in marketing Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 B
Green Lean Management Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 B
Real estate marketing and home staging Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 C

Wyktad do wyboru VI Wyktad: 30 3 5 C
Negocjacje w biznesie Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 C

Plan studiéw
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Aktywnos¢

Przedmiot studenta Punkty ECTS Forma weryfikacji Kod Blok
Sztuka przekonywania i rozwigzywania konfliktéw Wyktad: 30 3 Zaliczenie 0 C
Wyktad do wyboru VII Wyktad: 30 3 5 C
Controlling marketingu Wyktad: 30 3 Egzamin 0 C
Kulturowe uwarunkowania marketingu Wyktad: 30 3 Egzamin 0 C
Zarzadzanie bezpieczehstwem informacji Wyktad: 30 3 Egzamin 0 C
Suma 255 30
0 - Do wyboru

1 - Obowigzkowy

2 - Techniczny do wyboru

3 - Kierunkowy do wyboru

4 - Humanistyczny do wyboru
5 - Obowigzkowa grupa

Plan studiéw
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Warunki realizacji programu studiow

Udokumentowanie, ze w ramach programu studiéw o profilu ogélnoakademickim - co najmniej 75% godzin
zaje¢ prowadzonych jest przez nauczycieli akademickich zatrudnionych w tej uczelni jako podstawowym
miejscu pracy

Zgodnie z proponowanga obsada zaje¢ co najmniej 75% godzin zaje¢ bedzie prowadzonych przez nauczycieli akademickich
zatrudnionych w Uczelni jako podstawowym miejscu pracy.

Planowany przydziat i wymiar zaje¢ dla nauczycieli akademickich oraz innych oséb, proponowanych do
prowadzenia zajec, z uwzglednieniem liczby godzin zaje¢ przydzielonych nauczycielowi akademickiemu
zatrudnionemu w uczelni jako podstawowym miejscu pracy

1200 godzin, w tym co najmniej 900 godzin zajec¢ (75% z 1200 godzin) bedzie prowadzonych przez nauczycieli akademickich
zatrudnionych w UEP jako podstawowym miejscu pracy, co wynika z corocznie zatwierdzanej obsady zajec.

Planowany przydziat i wymiar zajec dla nauczycieli akademickich oraz innych oséb, proponowanych do
prowadzenia zaje¢, z uwzglednieniem zaje¢ ksztattujacych umiejetnosci praktyczne w ramach studiow o profilu
praktycznym lub zaje¢ zwiazanych z prowadzona w uczelni dziatalnoscia naukowa w ramach studiow o profilu
ogdlnoakademickim

Zajecia realizowane na kierunku marketing majg bezposredni zwigzek z prowadzong na Uniwersytecie Ekonomicznym w Poznaniu
dziatalnoscia naukowo-badawcza. Wszystkie te zajecia sg prowadzone przez pracownikéw UEP. Oznacza to, ze przekazywane studentom
tresci bazuja nie tylko na literaturze przedmiotu, ale takze na wtasnych osiggnieciach badawczych nauczycieli akademickich. W
przypadku znacznej czesci przedmiotéw studenci zostana witgczeni w dziatalno$¢ badawczg, celem wyksztatcenia u nich umiejetnosci
poszukiwania informacji, ich przetwarzania oraz wnioskowania. Przyktadami takich przedmiotéw sa: Metody badar marketingowych,
Zarzadzanie zréwnowazonym produktem, Krytyczne myslenie i kreatywnosc, Zréwnowazona gospodarka, Badania eksperymentalne i
neuromarketingowe, Sztuczna inteligencja w marketingu, Konsument na wspdtczesnym rynku, Przedsiebiorczos¢ i zarzadzanie
innowacjami. Kompetencje naukowe studenci rozwijajg réwniez w ramach Seminariéw dyplomowych. Swoje zainteresowania i pasje
naukowe studenci moga rozwija¢ réwniez w Studenckich Kotach Naukowych, w szczegdlnosci tych, ktére dziataja pod opiekag nauczycieli
akademickich zaangazowanych w realizacje programu nauczania, tj. SKN Marketing, SKN Komunikacji Rynkowej, SKN Idea oraz SKN
Zarzadzania Ustugami "Service Club".

Program studiéw na kierunku marketing nie przewiduje praktyk, ale umiejetnosci praktyczne, uwzgledniajgce najnowsze osiggniecia
naukowe ksztattowane sg na przedmiotach prowadzonych w laboratoriach, np. Sztuczna inteligencja w marketingu, Automatyka w
marketingu i sprzedazy, czy Komunikacja w mediach spotecznosciowych oraz na przedmiotach uwzgledniajgcych wiedze i umiejetnosci
obliczeniowe, zwigzane z prowadzeniem badan rynkowych, np. Analiza rynku, Metody badann marketingowych, Badania
eksperymentalne i neuromarketingowe, Analiza danych w marketingu, Podejscie data-driven w deczjach menedzerskich czy Seminarium
dyplomowe. Na przedmiotach prowadzonych na kierunku Marketing realizowane bedg réwniez projekty, np. na przedmiocie

Zarzadzanie projektami marketingowymi czy Przedsiebiorczos¢ i zarzadzanie innowacjami, ktére bedg przygotowywad studentéw do
pracy metoda Problem Based Learning. Na ostatnim semestrze ta metoda beda prowadzone trzy przedmioty, stanowiace trzy czesci
projektu: Marketing strategiczny, Zarzadzanie relacjami z klientem i Strategie sprzedazy. Wypracowane przez studentéw rozwigzania
projektowe beda oceniane przez nauczycieli akademickich oraz zaproszonych praktykéw gospodarczych, co jest jednym ze sposobdéw
upraktycznienia zdobywanych i rozwijanych przez studentéw umiejetnosci. Praktycy gospodarczy beda réwniez zapraszani na wybrane
zajecia dydaktyczne lub beda gospodarzami wizyt studyjnych, przewidzianych w ramach projektu.

Upraktycznienie bedzie widoczne réwniez na pozostatych przedmiotach, poprzez prace na aktualnych studiach przypadkéw czy
rozwigzywanie aktualnych probleméw wystepujacych w biezacej dziatalnosci przedsiebiorstw, zgtaszanych przez praktykéw.

Planowany przydziat zaje¢ zwigzanych z prowadzong w uczelni dziatalnoscig naukowa wynosi 585 godzin.

Wymiar, zasady i forma odbywania praktyk zawodowych dla kierunku studiéw o profilu praktycznym, a w
przypadku kierunku studiéw o profilu ogélnoakademickim - jezeli program studiéw na tych studiach
przewiduje praktyki

Program studiéw nie przewiduje obowigzkowych praktyk zawodowych.
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Sposob uwzglednienia wynikéw analizy zgodnosci zaktadanych efektéw uczenia sie z potrzebami rynku pracy

W ramach analizy zgodnosci zaktadanych efektéw uczenia sie z potrzebami rynku pracy zidentyfikowano kompetencje oczekiwane od
absolwentéw kierunkéw marketingowych na podstawie:

o analizy raportéw dotyczacych kompetencji przysztosci (16 raportéw z lat 2019-2023),

e analizy zrédet wténych dotyczacych kompetencji niezbednych absolwentom kierunkéw marketingowych (m.in. The Chartered
Institute of Marketing, American Marketing Association, PARP, Di Gregorio, A., Maggioni, I., Mauri, C., & Mazzucchelli, A. (2019).
Employability skills for future marketing professionals. European Management Journal),

e analizy ogtoszen o prace,

e konsultacji z praktykami, aktywnymi na rynku branzowym od co najmniej 5 lat,

e analizy wynikéw badan absolwentéw kierunku marketing.

Powstata lista 7 grup kompetencji, niezbednych absolwentom. Sg to kompetencje zwigzane z marketingiem cyfrowym i nowymi
technologiami, zarzadzaniem projektami i zespotami, kreatywnoscia i innowacyjnoscig, zréwnowazonym rozwojem i etyka w
marketingu, analityka i praca z danymi, umiejetnosciami interpersonalnymi i spotecznymi, optymalizacja budzetéw. Maja one
odzwierciedlenie zaréwno w przewidywanych efektach uczenia sie, jak i w tresciach programowych.

Monitoring w zakresie potrzeb rynku pracy odnosnie kompetencji absolwentéw kierunku marketing bedzie prowadzony systematycznie.
W przypadku zauwazenia zmian, zostang wprowadzone modyfikacje do programu ksztatcenia.
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Sztuczna inteligencja w marketingu
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.21B.205893.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 1 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy na temat automatyzacji marketingu, natury sztucznej inteligencji i wirtualnej rzeczywistosci
(VR) w dziedzinie marketingu.
C2 Wyksztatcenie umiejetnosci wykorzystania automatyzacji i sztucznej inteligencji w dziatalnosci marketingowe;j.
c3 Rozwiniecie umiejetnosci etycznych i krytycznej oceny konsekwencji wprowadzenia rozwigzan bazujgcych
na sztucznej inteligencji dla spoteczenstwa
ca Wyksztatcenie postawy krytycznej oceny danych generowanych przez Al, w tym ich wiarygodnosci i etycznego

wykorzystania w dziataniach marketingowych.

Wymagania wstepne

Podstawowa znajomos$¢ proceséw marketingowych oraz zasad komunikacji z klientem. Umiejetnos¢ obstugi komputera na
poziomie uzytkownika oraz znajomos¢ narzedzi do analizy danych (np. Excel).

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student wskazuje pojecie, przedmiot i cele sztucznej
inteligencji oraz wirtualnej rzeczywistosci (VR)
w marketingu.

Student identyfikuje metody wykorzystania sztucznej
inteligencji w marketingu wraz z ich potencjatem
i ograniczeniami.

Student wskazuje etyczne dylematy i zagrozenia
implementacji sztucznej inteligencji w obszarze
spotecznym.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

Student postuguje sie nowoczesnymi narzedziami
marketingu 6.0. (technologia sztucznej inteligencji
i wirtualnej rzeczywistosci (VR)).

Student projektuje kampanie marketingowe oparte

na analizie zachowan klientédw przy uzyciu narzedzi Al.

Student poddaje krytyce zjawiska technologiczne
zachodzace w przedsiebiorstwie.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

Lp.

Sylabusy

Student jest gotéw do autorskiej analizy i oceny
efektywnosci wykorzystania sztucznej inteligencji
w marketingu.

Student jest wrazliwy na wptyw rozwoju sztucznej
inteligencji na prywatnos$¢ uzytkownikéw Internetu.

Student wykazuje odpowiedzialno$¢ wzgledem
kontrolowania sztucznej inteligencji przez cztowieka.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01, K2_WO03,
K2_W05, K2_W06

K2_W02, K2_W08,
K2_W09, K2_W10

K2_WO01, K2_WO07,
K2_W10

K2_U02, K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U03, K2_U04

K2_U04, K2_U07, K2_U09

K2_K01, K2_K03, K2_KO05

K2_KO01, K2_K02, K2_K04

K2_K03, K2_K04, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Ewolucja marketingu 6.0.
Pojecie i istota sztucznej inteligencji.

Zastosowania sztucznej inteligencji w kreacji
marketingowe;j.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1
Cl
Cl1,C2,C4

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Quiz na
platformie moodle

Sprawdzian pisemny
testowy, Quiz na
platformie moodle

Sprawdzian pisemny
testowy, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, Ul
W1, W2, W3
W1, Ul
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10.

Sylabusy

Tresci programowe

Analiza Big Data i przewidywanie zachowan.
Masowa personalizacja i profilowanie osobowosci.
Systemy wspomagania decyzji.

Chatboty i systemy wspierajace klienta.

Wykorzystanie sztucznej inteligencji: profilowanie,
segmentacja, obstuga klienta.

Wykorzystanie sztucznej inteligencji na przyktadzie
stuzby zdrowia.

Etyczne i spoteczne dylematy implementacji sztucznej
inteligencji.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl, C2
C2,C4
C2
C2
C2,C4

C2,C3

C3,C4

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu
W2, U1, U2
W2, U1, U2, U3
W2, U1, U2, U3
W2, U1, U2
U3, K1

U3, K1

W3, K2, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Prawo w marketingu
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.21B.205894.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 1 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy z zakresu prawnych aspektéw gospodarki cyfrowe;j
C2 Uzyskanie wiedzy z zakresu regulacji prawnych dotyczacych poszczegélnych elementéw marketingu
c3 Rozwijanie umiejetnosci dotyczacych stosowania regulacji prawnych odnoszacych sie do ochrony konsumentéw
z perspektywy przedsiebiorstw oraz konsekwencji jej naruszen
Efekty uczenia sie dla przedmiotu
Kod Efekty w zakresie Klerur.lkO\_Ne efekty Metody weryfikacji
uczenia sie

Wiedzy

Sylabusy
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Kod

wil

w2

W3

W4

W5

Efekty w zakresie

Student przedstawia prawa przystugujgce
konsumentom i regulacje z zakresu ich ochrony

Student rozrdznia instytucje i organizacje zajmujace
sie ochrong i edukacjg konsumentéw

Student wyjasnia praktyki naruszajace interesy
konsumentéw oraz konsekwencje ich stosowania

Student wskazuje wymagania prawne dotyczace
promocji, sprzedazy oraz reklamacji débr i ustug
w obrocie gospodarczym, w tym w cyfrowym
otoczeniu

Student identyfikuje normy prawa regulujacego
zréwnowazony rozwdj i zielong transformacje

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student samodzielnie wyszukuje, pozyskuje

i interpretuje akty prawne oraz inne informacje
dotyczace praw konsumentéw oraz funkcjonowania
przedsiebiorstw w obrocie gospodarczym

Student rozstrzyga wybrane przypadki prawne
z zakresu marketingu i prezentuje swoje stanowisko

Student ocenia naruszenia prawa i zasad etycznych
zwigzanych z marketingiem oraz wskazuje srodki
ochrony przed naruszeniami

Kompetencji spotecznych

K1

Sylabusy

Student respektuje normy dotyczace funkcjonowania
przedsiebiorstw na rynku i zachowuje sie w zyciu
zawodowym w sposéb etyczny i zgodny z tymi
normami

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_W04

K2_W02, K2_W10

K2_W02

K2_W09, K2_W10

K2_W07

K2_U01, K2_U07

K2_U01, K2_U07

K2_U07

K2_K04, K2_K05

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w zajeciach

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji
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Lp.

10.
11.
12.
13.
14.

15.

Sylabusy

Tresci programowe

Tresci programowe

Konsument i jego pozycja na rynku
Prywatnos¢ konsumenta - ochrona danych osobowych

Kierunki polityki konsumenckiej w Polsce i w Unii
Europejskiej

Instytucje i organizacje chronigce konsumentéw
(UOKIK, powiatowy/miejski rzecznik konsumentéw,
pozarzadowe organizacje konsumenckie)

Niedozwolone klauzule umowne

Przeciwdziatanie naruszeniom praw konsumentéw i
dochodzenie roszczen przez konsumentéw

Zasady postepowania reklamacyjnego

Regulacje prawne dotyczace reklamy, promocji
sprzedazy oraz wspétpracy z influencerami

Regulacje prawne dotyczace sprzedazy débr i ustug, w
tym z wykorzystaniem srodkéw komunikacji
elektronicznej

Prawa autorskie w marketingu

Prawo a etyka w marketingu cyfrowym
Prawo konkurencji w gospodarce cyfrowej
Uregulowanie sztucznej inteligenc;ji

Zréwnowazony rozwdj a odpowiedzialnos¢
korporacyjna - perspektywa prawna

Prawne aspekty zielonej transformaciji

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C3
C3
C3

C1

C3

C3

C3

Cl1,C2

C2,C3
C1, C2
C1
Cl
C1

Cl

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2, U1, U2, K1
W1, W2, U1, U3, K1
W1, W2, U1, U2, K1

W2, W3, Ul

W3, U1, U3, K1

W2, W3, U2, U3, K1

W1, w4, Ul, Uz, K1
W4, U2, U3, K1

W4, U1, U2, K1
W1, U2, U3, K1
W4, U2, U3, K1
W4, U1, U3, K1

W4, U2, U3, K1
W5, U1, U3, K1

W5, U1, U3, K1
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Analiza rynku
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.21A.37.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok A
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 1 Egzamin punktéw ECTS
4
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy w zakresie celéw i procedury analizy rynku oraz metod analizy zjawisk i proceséw rynkowych
2 Uzyskanie wiedzy na temat danych rynkowych oraz roli pozyskiwania i analizowania informacji ze Zrédet
wtérnych w decyzjach podejmowanych przez przedsiebiorstwo
c3 Pogtebienie wiedzy i umiejetnosci analizy w zakresie oceny wielkosci i wartosci rynku, identyfikacji potencjalnych

segmentéw klientdéw oraz ich wzorcdw zachowan rynkowych

Pogtebienie wiedzy i umiejetnosci analizy w zakresie identyfikacji konkurencji i oceny pozycji konkurencyjnej
C4 przedsiebiorstwa oraz diagnozy, prognozowania i oceny wptywu czynnikéw otoczenia marketingowego
na dziatalnos¢ przedsiebiorstwa

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

w4

Efekty w zakresie

Student wymienia zrédta danych rynkowych, wskazuje
procedure i metody analizy rynku w kontekscie
funkcjonowania przedsiebiorstwa w otoczeniu
marketingowym.

Student charakteryzuje role analizy rynku
w dziatalnosci marketingowej przedsiebiorstwa
i procesach decyzyjnych w przedsiebiorstwie.

Student wymienia i charakteryzuje metody analizy
zachowan konsumentéw na rynku.

Student wymienia i charakteryzuje metody oceny
sytuacji konkurencyjnej przedsiebiorstwa oraz
diagnozy i prognozy wptywu czynnikéw mikro-
i makrootoczenia na dziatalnos$¢ przedsiebiorstwa.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student okresla cele, ustala procedure i stosuje
wiasciwe metody analizy rynku.

Student wyszukuje dane, przetwarza je

z zastosowaniem oprogramowania do statystycznej
analizy danych i interpretuje wyniki dotyczgce
zachowan podmiotéw rynkowych oraz formutuje na ich
podstawie wnioski w odniesieniu do dziatah
marketingowych przedsiebiorstwa.

Student dokonuje krytycznej analizy i interpretacji
zjawisk rynkowych oraz diagnozuje i prognozuje wptyw
czynnikédw mikro- i makrootoczenia na dziatalnos¢
marketingowa przedsiebiorstwa.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

Sylabusy

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
umiejetnosci w zakresie prowadzenia analizy rynku,
majac $wiadomos¢ konsekwencji wynikow
prowadzonych analiz dla dziatalno$ci marketingowej
przedsiebiorstwa.

Student jest wrazliwy na potrzeby zgtaszane przez
konsumentéw i zachowania konkurencyjne, doceniajgc
znaczenie ich analizy dla dziatalnosci marketingowe;j
przedsiebiorstwa.

Student wykazuje inicjatywe w zakresie wyszukiwania
informacji rynkowych oraz analizy zjawisk rynkowych,
zachowujac krytycyzm w wyrazaniu opinii

i formutowaniu wnioskéw.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_WO01, K2_W05

K2_W01, K2_WO05,
K2_W10

K2_W02, K2_W04,
K2_WO05

K2_W02, K2_WO05,
K2_W06

K2_U01, K2_U03

K2_U02, K2_U03, K2_U07

K2_U01, K2_U02, K2_U07

K2_K01, K2_K04

K2_K01, K2_K02, K2_K05

K2_K01, K2_K04, K2_KO05

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny
testowy

Egzamin pisemny
testowy

Egzamin pisemny
testowy

Egzamin pisemny
testowy

Egzamin pisemny
testowy, Projekt grupowy
/ praca w grupie,
Przygotowanie
prezentacji

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Projekt grupowy / praca
w grupie, Przygotowanie
prezentacji

Projekt grupowy / praca
W grupie, Przygotowanie
prezentacji

Projekt grupowy / praca
w grupie, Przygotowanie
prezentacji
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Tresci programowe

Rynek - istota, elementy. Zrédta danych. Rodzaje
danych rynkowych. Procedura analizy rynku i jej
miejsce w realizacji strategii marketingowej
przedsiebiorstwa

Metody analizy zjawisk rynkowych w czasie z
wykorzystaniem funcji trendu i indekséw
statystycznych

Analiza elastycznosci cenowej i dochodowej popytu

Analiza pojemnosci i chtonnosci rynku. Wykorzystanie
danych z budzetéw gospodarstw domowych w analizie
pojemnosci i chtonnosci rynku. Pojemnos¢ rynku w
kontekscie gospodarki cyfrowej.

Segmentacja rynku i typologia konsumentéw z
zastosowaniem metod klasyfikacji

Metody analizy konkurencji. Metody rangowania w
analizie konurencji. Analiza konkurencji przy uzyciu
web scrapingu i Al

Metody badania koniunktury konsumenckiej.
Okreslanie tendencji zmian w konsumpcji w oparciu o
wskazniki koniunktury konsumenckiej

Metody prognozowania zjawisk rynkowych w oparciu o
funkcje analityczne i metody adaptacyjne.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl1,C2

C4

C4
C3

C3

C4

C3

C4

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2, U1, K1

W4, U3, K1

W4, U3, K1, K3
W2, W4, U3, K1, K3

W2, W3, U2, K1, K2

W4, U2, K1, K2

W3, W4, U3, K1, K2

W4, U1, U3, K1, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Zrownowazona gospodarka
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.21A.205895.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok A
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 1 Egzamin punktéw ECTS
4
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
» Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat idei zréwnowazonej gospodarki (genezy, celéw, narzedzi)
2 Ksztattowanie wrazliwosci na problemy srodowiskowe, spoteczne i ekonomiczne wystepujace jako skutki ludzkiej
dzialalnosci gospodarczej
C3 Uzyskanie wiedzy na temat modeli biznesu opartych na paradygmacie zréwnowazonej gospodarki
C4 Uzyskanie wiedzy z zakreséw wzorcéw zréwnowazonej konsumpcji
C5 Wyksztatcenie umiejetnosci raportowania ESG w stopniu podstawowym

Wymagania wstepne

podstawowa znajomos¢ zasad gospodarki rynkowej i funkcjonowania przedsiebiorstw

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

W4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student objasnia Srodowiskowe, spoteczne
i ekonomiczne konsekwencje dziatalnosci ludzkiej
(gospodarczej oraz konsumpcyjnej).

Student identyfikuje elementy koncepcji
zréwnowazonego rozwoju i zrébwnowazonej
gospodarki.

Student okresla modele biznesu bazujgce na zasadzie
zréwnowazonej gospodarki.

Student przedstawia modele konsumpcji wspierajgce
postulat zréwnowazonej gospodarki.

Umiejetnosci

ul

u2

Student analizuje Srodowiskowe, spoteczne
i ekonomiczne skutki modeli dziatalnosci gospodarcze;
oraz styléw zycia.

Student projektuje modele biznesu przyjazne dla
zréwnowazonej gospodarki.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

Sylabusy

Student jest otwarty na nowe koncepcje i krytyke
koncepcji zréwnowazonej gospodarki.

Student dostrzega prawa innych ludzi wynikajace
z celéw zréwnowazonego rozwoju (4, 5, 10) i szanuje
je.

Student jest gotéw do zaangazowania sie w dziatania
wspierajgce zréwnowazong gospodarke.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02

K2_W07

K2_W03, K2_W07,
K2_W09

K2_W02, K2_W04

K2_U02, K2_U08

K2_U01, K2_U02, K2_U08

K2_K03, K2_K04

K2_K02, K2_K03, K2_K04

K2_K02, K2_K03, K2_K04,
K2_KO05

Metody weryfikacji

Egzamin ustny, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Egzamin ustny, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Egzamin ustny, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Egzamin ustny, Udziat w

dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Egzamin ustny, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie, Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Egzamin ustny, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie
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Lp.

10.

11.

12.

13.
14,
15.

Sylabusy

Tresci programowe

Tresci programowe

Wptyw dziatalnosci ludzkiej na stan Srodowiska
naturalnego

Spoteczne i ekonomiczne konsekwencje rozwoju
gospodarczego i metod jego realizacji. Stan zasobdéw
naturalnych na $wiecie

Istota koncepcji zréwnowaznego rozwoju. Etyczne
podstawy dziatalnosci gospodarczej. Idea, przestanki i
zasady zréwnowazonej gospodarki

Zasady gospodarki o obiegu zamknietym i gospodarki
wspétdzielenia

Modele biznesu wspierajace zréwnowazony rozwéj:
wydtuzanie czasu uzytkowania produktu

Modele biznesu wspierajgce zréwnowazony rozwoj:
dawanie rzeczom drugiego zycia

Modele biznesu wspierajgce zréwnowazony rozwoj:
recykling surowcéw i materiatéw

Modele biznesu wspierajgce zréwnowazony rozwoj:
produkty wspierajgce zréwnowazong gospodarke

Modele konsumpcji zréwnowazonej: minimalizm i
dobrowolna prostota

Modele konsumpcji zréwnowazonej: redukcja
konsumpcji wybranych produktéw i ustug

Modele konsumpcji zréwnowazonej: konsumpcja
wspétdzielona

Modele konsumpcji zréwnowazonej: wydtuzanie czasu
uzytkowania produktéow

Zielona transformacja gospodarki
Marketing a zréwnowazona gospodarka

Podstawy raportowania ESG

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu
C2

C2

Cl

C1

C1,C3

C3

C3

C3

ca

C4

C4

ca

Cl
C1
C5

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
W1, U1, K1, K3

W1, U1, K1, K2, K3

W2, K1, K3

W2, K1

W3, U2, K1, K3

W3, U2, K1, K3

W3, U2, K1, K3

W3, U2, K1, K2, K3

W4, U1, K1, K2, K3

W4, U1, K1, K2, K3

W4, U1, K1, K2, K3

W4, U1, K1, K2, K3

W2, K1, K2, K3
W2, K1
W1, W2, W3, W4
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow
stacjonarne

Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki

Okres
Semestr 1

C1

C2

C3

C4

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Konsument na wspotczesnym rynku
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.21A.13420.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy
Blok A

Forma zaliczenia Liczba

Egzamin punktéw ECTS
4

Forma prowadzenia i godziny zajec

* Uczestnictwo w wyktadach: 15

» Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30

Cele uczenia sie dla przedmiotu

Uzyskanie wiedzy na temat istoty i uwarunkowan zachowan konsumentdw w kontekscie dynamiki zmian
$rodowiska fizycznego i cyfrowego

Zaznajomienie z ujeciami modelowymi zachowah nabywcéw oraz procesu decyzji zakupowych w $wietle rozwoju
ekonomii behawioralnej

Rozwiniecie umiejetnosci wykorzystania wspétczesnych metod i technik badania nabywcéw oraz stosowania sie
do etycznych wymogoéw prowadzenia badan naukowych z udziatem ludzi

Uzyskanie wiedzy na temat znaczenia zréwnowazonych postaw konsumentéw wobec wyzwah cywilizacyjnych
oraz mozliwosci i zagrozeh wynikajacych z tempa zmian technologicznych

Wymagania wstepne

Znajomos¢ podstaw marketingu oraz metod badan marketingowych

Sylabusy

29/193



Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

w4

W5

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student wyjasnia role konsumenta i znaczenie jego
zachowan w rozwoju gospodarczym i strategii
przedsiebiorstwa

Student identyfikuje i klasyfikuje uwarunkowania
zachowan konsumenta na wspétczesnym rynku

Student objasnia przenikanie sie uwarunkowan
zachowan nabywcéw w Srodowisku fizycznym
i digitalnym

Student objasnia i przedstawia metody i techniki
wspdtczesnych badan konsumenckich

Student wyjasnia istote i potrzebe promowania
zréwnowazonych zachowan konsumentdéw

Umiejetnosci

Sylabusy

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01, K2_W02,
K2_W03, K2_W04

K2_W04, K2_W05

K2_W02, K2_W04,
K2_W05, K2_W09

K2_WO05, K2_W06,
K2_W08

K2_W04, K2_WO07,
K2_W09, K2_W10

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami,
Egzamin ustny,
Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Egzamin
ustny, Sprawdzian
pisemny testowy,
Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Quiz na
platformie moodle

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami,
Egzamin ustny,
Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Egzamin
ustny, Sprawdzian
pisemny testowy,
Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Projekt grupowy / praca
W grupie

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami,
Egzamin ustny, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie
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Kod

ul

u2

U3

u4

Efekty w zakresie

Student analizuje uwarunkowania proceséw
zakupowych nabywcéw w kontekscie srodowiska
fizycznego i digitalnego

Student dobiera wtasciwe metody i techniki badan
konsumenckich adekwatne do sformutowanych
probleméw badawczych

Student dokonuje klasyfikacji modeli zachowan
konsumentéw uwzgledniajgc ewolucje pogladéw
naukowych i przyrost wiedzy

Student postuguje sie aktualng wiedza dotyczaca
zachowan konsumentéw w celu edukacji

i projektowania interwencji behawioralnych
wspierajgcych zréwnowazone postawy i zachowania

Kompetencji spotecznych

K1

Sylabusy

Student akceptuje potrzebe aktywnego ksztattowania
zréwnowazonych postaw konsumentéw (edukacja,
promowanie, perswadowanie, architektura procesu
zakupowego)

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_U02, K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U02, K2_U03

K2_U01, K2_U03,
K2_U04, K2_U08

K2_K02, K2_K03, K2_K04

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Egzamin
ustny, Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Egzamin
ustny, Sprawdzian
pisemny testowy,
Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Quiz na
platformie moodle

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Egzamin
ustny, Sprawdzian
pisemny testowy,
Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Quiz na platformie
moodle

Egzamin pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji
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Kod

K2

K3

Lp.

Sylabusy

Efekty w zakresie

Student jest wrazliwy na przejawy niezréwnowazonych
zachowan nabywcéw prowadzacych do probleméw
srodowiskowych

Student jest zorientowany na podejmowanie dziatan
majacych na celu wspieranie konsumentéw w zakresie
cyrkularnej konsumpcji

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_K02, K2_K05

K2_K02, K2_K03

Tresci programowe

Tresci programowe

Istota konsumenta i nabywcy na rynku. Ewolucja
wiedzy o zachowaniach konsumenckich z perspektywy
ekonomii klasycznej i behawioralnej

Deklaratywne i pozadeklaratywne metody badan
konsumenckich. Pomiary eksperymentalne,
psychofizjologiczne i nauromarketing. Etyka badan
naukowych prowadzonych z udziatem ludzi

Proces i uwarunkowania podejmowania decyzji
zakupowych online i offline. Potrzeby, motywacje
(Swiadome i nieSwiadome) oraz postawy
konsumentéw (mozliwo$¢ poprowadzenia wyktadu
przez praktyka)

Wptyw grup odniesienia, rodziny i lideréw opinii na
konsumentéw (efekt halo, celebrity endorsement,
influencer marketing, "banki informacyjne" - filter
bubble)

Kulturowe uwarunkowania decyzji nabywcéw - wptyw
kraju pochodzenia i etnocentryzmu a respektowane
wartosci

Generacje konsumentéw - Baby Boomers, X, Y, Z i Alfa
- rola czynnikéw spoteczno-demograficznych

Konsument wobec zréwnowazonego rozwoju.
Interwencje, libertarianski paternalizm i architektura
procesu zakupowego

Wspotczesne trendy w zachowaniach nabywcéw.
Konsument a nowe technologie (loT, Al i metaverse) -
szanse i zagrozenia dla zréwnowazonego rozwoju

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl1,C2

C3

C2

Cl1,C2

C4

C4

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2, U3

W3, W4, U1, U2

W2, W3, W5, U1, K2, K3

W3, U3, K2

W2, U1, K1, K2

W2, W3, Ul

W2, U1, U4, K1, K2, K3

W2, W3, K1, K2, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Krytyczne myslenie i kreatywnos¢
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.21A.13421.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok A
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 1 Zaliczenie punktéw ECTS
4
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Wyrobienie umiejetnosci krytycznej analizy ztozonego problemu z wielu perspektyw.
C2 Wyksztatcenie umiejetnosci stosowania technik, modeli i struktur analitycznych w okreslonych kontekstach.
C3 Uzyskanie wiedzy z zakresu budowania organizacji sprzyjajacej twérczemu i krytycznemu mysleniu.
C4 Podniesienie zdolnosci kreatywnego rozwigzywania probleméw i oceny rozwigzan.

Wymagania wstepne

Ogdlna wiedza z zarzadzania i marketingu oraz wiedza na temat pracy w grupie i zarzadzania taka praca.

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

Efekty w zakresie

Student ma wiedze niezbedng do rozwigzywania
ztozonych probleméw w ramach marketingu.

Student zna i rozumie w pogtebionym stopniu metody
analizowania i interpretowania danych rynkowych oraz
tworzenia réznych propozycji rozwigzah probleméw
marketingowych.

Umiejetnosci

ul

u2

Student potrafi podejmowac dyskusje i prowadzi¢
debaty na tematy biznesowe z obszaru marketingu,
sprzedazy, handlu, konsumpcji oraz zachowan
rynkowych konsumentow.

Student potrafi wykorzysta¢ posiadana wiedze
do krytycznego formutowania i kreatywnego
rozwigzywania ztozonych probleméw rynkowych.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Lp.

10.

Sylabusy

Student jest gotéw do krytycznej analizy posiadanej
wiedzy i dostepnych informacji z zakresu marketingu,
sprzedazy, handlu, konsumpcji oraz zachowan
rynkowych konsumentéw.

Student jest gotéw do krytycznego i kreatywnego
wykorzystywania wiedzy marketingowej w zyciu
zawodowym, z uwzglednieniem wyzwan
zréwnowazonego rozwoju i digitalizacji.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W07, K2_W09

K2_W05

K2_U01, K2_U08

K2_U01

K2_K01, K2_K05

K2_KO05

Tresci programowe

Tresci programowe

Btedy myslowe i decyzyjne. Dwa systemy mysSlowe
wg. Kahnemana i Tverskiego.

Wptyw digitalizacji na procesy myslowe i
podejmowanie decyzji. Analiza informacji pod katem
wiarygodnosci.

Argumentacja na podstawie indukcji i dedukgji, btedy
w argumentowaniu.

Kreatywnos$¢ z punktu widzenia jednostki, organizacji i
spoteczenstwa.

Krytyczne podejscie do pomystéw i rozwigzan w
biznesie.

Podejscia do procesu tworczego.

Myslenie rozbiezne, zbiezne i lateralne.

Techniki kreatywnego rozwigzywania probleméw
Organizacyjna perspektywa kreatywnosci.

Wzmocnienie potencjatu twérczego: samoswiadomos¢,
nawyki wspierajace kreatywnos¢ i krytyczne myslenie.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

Cl1,C2

Cl

Cl

C2,C4

C2,C3
C3,C4
C2,C4
Cl

C2,C4

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Projekt grupowy / praca
W grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt indywidualny

Projekt indywidualny

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
W1, W2, U1, K1

W1, w2

W2, Ul, K1

W1

W2, U1, K1

Ul, U2, K1, K2
Ul, U2, K1, K2
ul, U2, K1, K2
W1

Ul, K1, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Komunikacja omnichannel
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.21B.205896.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 1 Zaliczenie punktéw ECTS
3

Forma prowadzenia i godziny zajec

* Uczestnictwo w wyktadach: 15

* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15

Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy dotyczacej roli i znaczenia komunikacji omnichannel w przedsiebiorstwie.
C2 Uzyskanie wiedzy na temat kanatéw i narzedzi wykorzystywanych w komunikacji omnichannel.
c3 Rozwiniecie umiejetnosci zwigzanych z tworzeniem strategii komunikacji marketingowej z wykorzystaniem
podejscia omnichannel.

ca Wyksztatcenie postawy poszukiwania nowych rozwigzah w zakresie komunikacji omnikanatowe;j

z wykorzystaniem rozwijajacych sie technologii cyfrowych.

Wymagania wstepne

Podstawowa wiedza z zakresu komunikacji marketingowej oraz jej znaczenia w dziataniach marketingowych organizacji

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student odréznia komunikacje omnichannel
od komunikacji multichannel i 360 stopni.

Student wyjasnia zasady tworzenia strategii
komunikacji omnichannel.

Student klasyfikuje narzedzia komunikacji
wykorzystywane w réznych kanatach i uzasadnia ich
uzycie w konkretnych sytuacjach.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

Student projektuje strategie komunikacji omnichannel
z uwzglednieniem specyfiki przedsiebiorstwa i rynku
oraz potrzeb klienta.

Student dobiera kanaty i narzedzia komunikacji
omnichannel wykorzystujac sciezke klienta.

Student poddaje krytyce przyktady kampanii
omnichannel i proponuje ich modyfikacje.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

Lp.

Sylabusy

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
kompetencji w zakresie projektowania i realizacji
dziatan komunikacji omnichannel uwzgledniajgc
rozwdj technologii informacyjno-komunikacyjnych
i powigzanych z nimi narzedzi.

Student rozwija kompetencje komunikacyjne
w obszarze pracy marketingowca.

Student postepuje zgodnie z zasadami etyki
i zrbwnowazonego rozwoju projektujgc dziatania
z zakresu komunikacji omnichannel.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W03, K2_W04,
K2_W05

K2_W03, K2_W04,
K2_WO05, K2_W06,
K2_W08

K2_W06, K2_W08

K2_U02, K2_U03,
K2_U04, K2_U05, K2_U08

K2_U03, K2_U04, K2_U08

K2_U01, K2_U02,
K2_U03, K2_U07

K2_K01, K2_K05

K2_K01, K2_K05

K2_K02, K2_K03, K2_K04,
K2_KO05

Tresci programowe

Tresci programowe

Komunikacja multikanatowa, omnikanatowa, 360
stopni - podobienstwa i réznice. Uwarunkowania i

trendy w komunikacji omnichannel (cyfryzacja, rozwéj

narzedzi sztucznej inteligencji).

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Projekt grupowy / praca
w grupie, Praca w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie, Praca w grupie

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Praca w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie, Praca w grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

wil
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Charakterystyka inbound i outbound marketingu.
Wykorzystanie modelu POEM.

Narzedzia komunikacji marketingowej offline i online
(w tym reklama mobilna, natywna, wideo i display).

Buyer persona (B2B i B2C). Mapowanie $ciezki klienta
pod katem dziatan komunikacyjnych.

SEO/SEM, kampanie Google Ads, Google Analytics,
zarzadzanie budzetami.

Mierzenie efektywnosci i skutecznosci dziatan
komunikacji omnichannel. Monitorowanie i
optymalizacja kampanii omnichannel.

Rola doméw mediowych i zasady wspoétpracy, brief
mediowy. Programmatic advertising.

Studia przypadkéw komunikacji omnichannel.
Spotkanie z praktykiem - oméwienie wyzwan
zwigzanych z realizacja strategii komunikacji
omnichanel na wybranych przyktadach.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu
C2,C3,C4

C2,C3,C4

C3

C3

C3,C4

C2

C4

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W2, W3, U1, U2

W3, U2

W3, U2, K1, K3

W2, U1, U2, U3

W3, U3

W2, W3, Ul

W3, U3, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Metody badan marketingowych
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.21B.205897.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 1 Egzamin punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy dotyczacej roli badan marketingowych w podejmowaniu decyzji biznesowych. Zrozumienie
wptywu zréwnowazonego rozwoju na preferencje konsumenckie i wynikajgce z nich strategie badawcze.
C2 Objasnienie réznic miedzy podejsciem ilosciowym i jakosciowym w badaniach rynku.
C3 Rozwiniecie umiejetnosci w zakresie doboru metod badan adekwatnych do celu badania.
Cc4 Rozwiniecie umiejetnosci w zakresie analizy i interpretacji wynikéw badan ilosciowych i jakosciowych.
Efekty uczenia sie dla przedmiotu
Kod Efekty w zakresie Kierunkowe efekty Metody weryfikacji

Sylabusy

uczenia sie
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

W4

Efekty w zakresie

Student rozumie role badah w podejmowaniu decyz;ji
biznesowych (z uwzglednieniem zréwnowazonego
rozwoju).

Student rozréznia podejscie ilosciowe i jakoSciowe
w badaniach rynku.

Student zna kluczowe techniki prowadzenia badan
ilosciowych i jakoSciowych.

Student zna zasady analizowania i interpretowania
wynikéw badan iloSciowych i jakosciowych.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student potrafi dobra¢ metody badan adekwatne
do celu badania.

Student umie analizowac i interpretowad dane z badan

ilosciowych i jakosciowych.

Student integruje wyniki badan ilosciowych
i jakosciowych w celu wyciagniecia praktycznych
wnioskdw marketingowych.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Lp.

Sylabusy

Student jest gotéw do krytycznej analizy posiadanej
wiedzy i dostepnych informacji.

Student wykazuje swiadomos¢ etycznych aspektéw
prowadzenia badah marketingowych, w tym ochrony
danych osobowych uczestnikdéw.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_WO01, K2_W07

K2_W05

K2_W05

K2_WO05

K2_U01, K2_U03, K2_U05

K2_U02, K2_U03, K2_U05

K2_U01, K2_U02,
K2_U03, K2_U05

K2_K01, K2_K05

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Rola badan marketingowych w podejmowaniu decyzji
biznesowych. Kontekst zréwnowazonego rozwoju
wptywajacy na decyzje biznesowe.

Problem decyzyjny, potrzeby informacyjne, problem
badawczy. Stawianie hipotez badawczych.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny
testowy

Egzamin pisemny
testowy

Egzamin pisemny
testowy,
Przeprowadzenie badan

Egzamin pisemny
testowy,
Przeprowadzenie badan,
Praca w grupie

Egzamin pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny testowy, Udziat
w dyskusji / Uczestnictwo
w zajeciach

Egzamin pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny testowy, Udziat
w dyskusji / Uczestnictwo
w zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Praca w grupie

Egzamin pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny testowy, Udziat
w dyskusji / Uczestnictwo
w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, K1

W1, K1, K2
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Lp.

10.

11.

Sylabusy

Tresci programowe

Réznice miedzy podejsciem ilosciowym i jakosciowym

w badaniach rynku.

Projektowanie badan jakosciowych, dobér
respondentéw.

Prowadzenie badan jakosciowych - IDI, FGI, badanie
tekstow i obrazéw. Digitalizacja w badaniach
jakosciowych.

Analiza i interpretacja wynikéw badan jakosciowych.

Projektowanie badan ilosciowych, dobdr préby,
reprezentatywnosc.

Techniki badan ilo$ciowych, badania online i offline,
obserwacja. Digitalizacja w badaniach ilosciowych.

Interpretacja wynikéw badan ilosciowych.

Integracja wynikéw z réznych typéw badan.
Triangulacja, ocena zgodnosci, interpretacja.

Etyczne i prawne aspekty badah marketingowych.

Badania marketingowe w kontekscie zréwnowazonego

rozwoju. Nowoczesne metody i kierunki rozwoju
badan.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C2

C3

C3

Ca

C3

C3

C4
C4

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W2

ul, K1

UL K1

W4, U2, K1, K2

W3, U1, K1

W3, U1, K1

W4, U2, K1
W4, U3, K1, K2

W1, W4, K1, K2

41/193



Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Tworzenie wartosci dla klienta
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.21B.205898.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 1 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Poznanie koncepcji wartosci dla klienta i czynnikéw jg ksztattujacych.
C2 Zrozumienie procesu tworzenia wartosci w organizacji i znaczenia marki w tym procesie.
C3 Nabycie umiejetnosci modelowania wartosci oraz optymalizacji wartosci dla klienta
C4 Opanowanie technik mapowania podrézy klienta i oceny efektywnosci dziatan.
Wymagania wstepne
brak

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

Efekty w zakresie

Student definiuje pojecie wartosci dla klienta oraz
identyfikuje jej gtéwne komponenty.

Student opisuje proces tworzenia wartosci
W organizacji oraz strategie kreowania wartosci.

Student wyjasnia zasady modelowania propozycji
wartosci

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student analizuje potrzeby klientéw, interpretuje dane
Z mapowania podrdzy klienta i projektuje unikalng
propozycje wartosci

Student stosuje Value Proposition Canvas
do dopasowania oferty do oczekiwan klientéw

Student ocenia efektywno$¢ dziatah marketingowych,
stosujgc metody analizy danych oraz wskazniki KPI

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

Lp.

A Sl I

Sylabusy

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
kompetencji w obszarze tworzenia wartosci dla klienta

Student postepuje zgodnie z etycznymi standardami
oraz przestrzega zasad uczciwosci w analizie
i komunikacji wartosci.

Student integruje rézne perspektywy cztonkéw grupy
i wykazuje wrazliwo$¢ na potrzeby partneréw
biznesowych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01

K2_W03

K2_W02, K2_W08

K2_U03

K2_U02

K2_U03

K2_K04

K2_K02, K2_K03

K2_K01

Tresci programowe

Tresci programowe

Pojecie wartosci klineta i dla klienta i jego komponenty
Proces tworzenia wartosci w organizacji

Strategie kreowania wartosci

Zarzadzanie wartoscig w kontekscie marki

Modelowanie wartosci dla klientdw (Value Proposition
Canvas, UVP)

Metoda Customer Value Optimization (Lead Magnet,
Tripwire, Core Offer, Profit Maximizer, Return Path)

Mapowanie podrézy klienta (customer journey, service
blueprint, service safari)

Pomiar i ocena wartosci klienta i wartosci dla klienta

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl
C2
C2,C3

C4

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt grupowy / praca
W grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1

w2, Ul
W2, W3, Ul
W2, U1, K1
W2, U2, K1

W2, W3, U2, K1, K2

W2, W3, U1, U2

W3, U3, K2, K3
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny

\J W POZNANIU

Badania eksperymentalne i neuromarketingowe

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22B.205899.26

Jednostka organizacyjna Jezyk wyktadowy
UEP Polski
Poziom ksztatcenia Obligatoryjnos¢
studia drugiego stopnia Obowiagzkowy
Forma studiéw Blok zajeciowy
stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy na temat podstawowych poje¢ i metod badan eksperymentalnych, w tym ich zastosowania
w dziedzinie neuromarketingu i badan sensorycznych.
2 Rozwiniecie umiejetnosci projektowania i przeprowadzania badah eksperymentalnych, ze szczegélnym
uwzglednieniem etyki i zréwnowazonego rozwoju.
c3 Zrozumienie roli badan eyetrackingowych w analizie zachowan konsumenckich oraz ich zastosowania w praktyce
marketingowej.
ca Uzyskanie wiedzy na temat innych metod neuromarketingowych oraz etycznych aspektéw prowadzenia badan

w tej dziedzinie.

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

w4

W5

Efekty w zakresie

Student definiuje i omawia kluczowe pojecia zwigzane
z badaniami eksperymentalnymi.

Student zna rézne typy planéw eksperymentalnych
oraz ocenia ze wzgledu na ich trafno$¢ wewnetrzna
i zewnetrzna.

Student rozumie znaczenie hipotez w badaniach
naukowych.

Student wyjasnia istote etyki w badaniach naukowych
oraz potrafi identyfikowa¢ potencjalne btedy
w eksperymentach.

Student wyjasnia istote badan sensorycznych.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

Student projektuje prosty eksperyment badawczy,
uwzgledniajgc zmienne oraz grupy kontrolne.

Student przeprowadza badania eyetrackingowe,
analizuje wyniki oraz formutuje wnioski na ich
podstawie.

Student identyfikuje i omawia etyczne aspekty
prowadzenia badan neuromarketingowych oraz pisze
uproszczony raport z badan zgodnie ze standardami
APA.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

Student rozumie potrzebe postepowania w procesie
badan eksperymentalnych w sposéb etyczny
i spotecznie odpowiedzialny.

Student jest wrazliwy na spoteczne oddziatywanie
marketingu.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W04, K2_W05

K2_W05

K2_W05

K2_W07

K2_W05

K2_U01, K2_U02, K2_U03

K2_U02, K2_U03

K2_U07

K2_K04

K2_K01

Tresci programowe

Tresci programowe

Definicja eksperymentu. Wprowadzenie do badan
eksperymentalnych i ich znaczenia w naukach
spotecznych.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan

Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

wil
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Pojecie przyczynowosci. Analiza zmiennych zaleznych i
niezaleznych, grup kontrolnych i eksperymentalnych.

Etapy eksperymentu. Planowanie, przeprowadzanie i
ocenianie eksperymentéw.

Trafnos¢ wewnetrzna i zewnetrzna eksperymentu: Co
to oznacza i jak to oceniac?

Hipoteza zerowa i hipoteza alternatywna: Zrozumienie
i znaczenie w kontekscie badan.

Jednoczynnikowe plany eksperymentalne. Plany
preeksperymentalne, quasi-eksperymentalne i
rzeczywiste plany eksperymentalne.

Badania neuromarketingowe. Wprowadzenie do
metody, zasady przeprowadzania badan i
zastosowania w marketingu.

Praktyczne aspekty badan eyetrackingowych.
Przeprowadzanie badan, zbieranie i analiza danych.
Analiza wynikéw badan eyetrackingowych.

Inne metody neuromarketingowe. Wprowadzenie do
technik takich jak EEG, fMRI, analiza emocji.
Badania sensoryczne.

Pisanie raportu z badah neuromarketingowych
zgodnie ze standardami APA. Struktura, zasady i
wskazéwki dotyczace dokumentacji badan.

Etyka w badaniach neuromarketingowych.
Zagadnienia etyczne i btedy w przeprowadzaniu
badan.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

Cl1,C2

Cl

C3

C4

C4

C4

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

wil

W1, W2, W3, U1, K2

W2, U1, K2

U2, K2

Uz, K2

W5, K1, K2

U3

W4, U3, K1
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Automatyka w marketingu i sprzedazy
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Kierunek studiow Cykl dydaktyczny
Marketing 2026/2027
Specjalnos¢ Kod przedmiotu

- UEPMS.22B.205900.26
Jednostka organizacyjna Jezyk wyktadowy
UEP Polski

Poziom ksztatcenia Obligatoryjnos¢
studia drugiego stopnia Obowiagzkowy

Forma studiéw Blok zajeciowy
stacjonarne Blok B

Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki

Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
» Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
Uzyskanie wiedzy na temat zastosowania automatyzacji w procesach marketingowych i sprzedazowych, w tym
C1 wykorzystania systeméw CRM, e-mail marketingu, programmatic advertising oraz personalizacji komunikacji
z klientem.
Rozwiniecie umiejetnosci w zakresie stosowania narzedzi automatyzacji, takich jak wskazniki efektywnosci
C2 kampanii, budowanie i zarzadzanie bazami danych oraz integracja automatyzacji z innymi kanatami
marketingowymi.
Wyksztatcenie umiejetnosci praktycznego wykorzystania automatyzacji w budowaniu marki oraz w sprzedazy,
C3 w tym projektowania i optymalizacji kampanii marketingowych z uzyciem technologii opartych na sztucznej
inteligencji.
ca Wyksztatcenie postaw wzgledem automatyzacji w procesach sprzedazowych i jej wptywu na efektywnos$¢ dziatan

Sylabusy

marketingowych oraz ich zgodnos¢ z zatozeniami zréwnowazonego rozwoju.
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Wymagania wstepne

Podstawowa znajomos¢ proceséw marketingowych oraz zasad funkcjonowania rynkéw sprzedazy. Umiejetnos¢ obstugi
komputera na poziomie uzytkownika oraz znajomos¢ arkuszy kalkulacyjnych i narzedzi do prezentacji (np. Excel,

PowerPoint).

Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie Kierunkowe efekty

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

uczenia sie
Student opisuje podstawowe pojecia i metody K2_W02, K2_W03
zwigzane z automatyzacjg w marketingu i sprzedazy,
w tym programmatic advertising, systemy CRM, oraz
personalizacje komunikacji z klientem.
Student wskazuje znaczenie automatyzacji K2_W05, K2_W06
w optymalizacji budzetéw reklamowych i budowaniu
efektywnych kampanii marketingowych.
Student wylicza i charakteryzuje narzedzia K2_W04, K2_W05,
automatyzacji stosowane w procesach sprzedazy K2_WO06
i marketingu.
Student projektuje i wdraza proces automatyzacji K2_U01, K2_U02,
w kampanii marketingowej, uwzgledniajac K2_U03, K2_U04
personalizacje i targetowanie.
Student analizuje efektywno$¢ kampanii K2_U02, K2_U03, K2_U04
marketingowych z wykorzystaniem wskaZnikédw
efektywnosci oraz zarzadza¢ bazami danych
odbiorcéw
Student wdraza narzedzia automatyzacji z innymi K2_U04, K2_U05
kanatami marketingowymi w celu zwiekszenia
skutecznosci dziatan.
Student jest gotéw do oceny wptywu automatyzacji K2 K02, K2_K04
na efektywnos¢ dziatan marketingowych w kontekscie
zréwnowazonego rozwoju i etyki biznesowe;j.
Student wykazuje odpowiedzialnos$¢ w korzystaniu K2_K04, K2_K05

z technologii automatyzacyjnych, w tym ocenia
wiarygodnos¢ i jakos¢ generowanych danych.

Tresci programowe

Treci programowe Cele ksztatcenia dla

przedmiotu
Automatyzacja w marketingu i sprzedazy - C1
wprowadzenie.
Systemy automatyzacji i ich zastosowania. C2

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Projekt grupowy

Sprawdzian pisemny
testowy, Projekt grupowy

Sprawdzian pisemny
testowy, Projekt grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
W1, W3

w2, U2
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Praktyczne zastosowanie automatyzacji w kampaniach
marketingowych.

Budowanie i zarzadzanie bazami danych odbiorcéw.
Automatyzacja w procesach sprzedazowych.

Etyka i zrbwnowazony rozwdj w automatyzacji.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C3

C2
C4
C3,C4

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W3, U1, U3

W2, U2, K2
W3, U3, K2
U2, K1, K2
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny

\J W POZNANIU

Komunikacja w mediach spotecznosciowych

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22B.12473.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
» Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy z zakresu komunikacji marketingowej w mediach spotecznosciowych.
2 Rozwiniecie umiejetnosci tworzenia strategii obecnosci marki w mediach spotecznosciowych oraz tworzenia
angazujacych tresci.
c3 Rozwiniecie umiejetnosci wspétpracy z influencerami, zarzadzania kryzysami oraz mierzenia efektywnosci dziatan

Sylabusy

w mediach spotecznosciowych.

Wymagania wstepne
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student definiuje role medidéw spotecznosciowych
w strategii komunikacji marki oraz identyfikuje
kluczowe platformy i ich cechy.

Student opisuje zasady tworzenia strategii obecnosci,
przygotowania contentu i angazowania spotecznosci.

Student wyjasnia metody mierzenia efektywnosci (KPI)
oraz znaczenie zarzadzania kryzysami i reputacjg
online.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

Student analizuje potrzeby odbiorcéw, projektuje
strategie komunikacji w wybranych mediach
spotecznosciowych oraz tworzy atrakcyjne posty,
grafiki i materiaty wideo.

Student postuguje sie narzedziami analitycznymi (np.
Meta Business Suite, Instagram Insights) i mierzy
efektywnos¢ dziatan.

Student rozwiazuje sytuacje kryzysowe oraz
modyfikuje strategie na podstawie uzyskanych
danych.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

Lp.

Sylabusy

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
umiejetnosci komunikacyjnych w dynamicznym
Srodowisku online.

Student przestrzega zasad etycznych, dazy
do budowania zaufania i transparentnosci w relacjach
z odbiorcami.

Student jest otwarty na wspédtprace w zespole,
integruje rézne perspektywy i wykazuje wrazliwosc¢
na potrzeby odbiorcéw.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01, K2_W02,
K2_W03, K2_W04

K2_W03, K2_W04

K2_W05, K2_W08

K2_U01, K2_U05

K2_U03, K2_U04

K2_U02, K2_U03,
K2_U04, K2_U05

K2_KO05

K2_K04

K2_K03, K2_K04, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Wprowadzenie do komunikacji w mediach
spotecznosciowych: charakterystyka platform, rola w
strategii marki.

Strategia obecnosci w mediach spotecznosciowych:
cele, analiza grup docelowych, spdjna tozsamos¢
marki.

Content marketing w social media: tworzenie
angazujacych tresci (posty, grafiki, wideo, stories,
reels).

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

C1, C2

C2

Metody weryfikacji

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie
Projekt grupowy / praca

W grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

wil

W1, W2

w2, Ul
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Angazowanie spotecznosci i moderowanie dyskusji:
budowanie lojalnosci, reagowanie na komentarze,
UGC.

Influencer marketing i wspédtpraca z twércami: dobér
influenceréw, modele wspétpracy, pomiar efektow.

Reklama ptatna w mediach spotecznosciowych:
targetowanie, formaty reklam, optymalizacja
kampanii.

Mierzenie efektywnosci i analiza wynikéw: KPI, CTR,
konwersje, narzedzia analityczne, raportowanie.

Kryzysy i zarzadzanie reputacjg: identyfikacja
zagrozen, komunikacja kryzysowa, odbudowa
zaufania.

Etyka i spoteczna odpowiedzialnos¢ marketingu w
mediach spotecznosciowych

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C2

C3

C2

C3

C1,C3

Cl

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W2, U1, U2

W2, U3, K3

W3, U2, K1

W3, U2, K2

W3, U3, K1, K2, K3

K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Zarzadzanie markg
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22B.730.26

Jednostka organizacyjna Jezyk wyktadowy
UEP Polski
Poziom ksztatcenia Obligatoryjnos¢
studia drugiego stopnia Obowiagzkowy
Forma studiéw Blok zajeciowy
stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Egzamin punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy na temat znaczenia marki w organizacji, z uwzglednieniem jej funkcji, elementéw oraz typologii
marek.
2 Uzyskanie wiedzy z zakresu strategii zarzagdzania marka oraz zrozumienie mozliwosci i ograniczen ich
praktycznego zastosowania.
c3 Rozwiniecie wiedzy i umiejetnosci w zakresie projektowania wszystkich kluczowych elementéw marki (tozsamos¢
marki, nazwa, logo, strategia komunikacji, storytelling, budowanie autentycznosci).
ca Nabycie umiejetnosci oceny sity i rozpoznawalnosci marki oraz skutecznego dziatania w sytuacjach kryzysowych,
réwniez we wspbtpracy z agencjami zewnetrznymi.
cs Rozwiniecie umiejetnosci analizy i adaptacji strategii zarzadzania marka do specyficznych warunkéw rynkowych,

Sylabusy

w tym w zakresie odswiezania marki, jej rozszerzania oraz dziatan typu co-branding.
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Wymagania wstepne

Zaliczony przedmiot: podstawy marketingu

Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student definiuje i charakteryzuje istote marki, jej
funkcje oraz role w organizacji, z uwzglednieniem
typologii marek i ich uwarunkowan rynkowych.

Student wyjasnia procesy projektowania systeméw

zarzadzania marka, obejmujgce tworzenie tozsamosci,

nazwy, logo oraz strategii komunikacji marki.

Student wymienia i ttumaczy wybrane metody

i techniki wspierajgce podejmowanie decyzji

w zakresie zarzadzania markg, takie jak rebranding,
repozycjonowanie, co-branging, itp.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student analizuje i interpretuje zjawiska zachodzace
W procesie zarzadzania marka, uwzgledniajac wptyw
zmian w otoczeniu przedsiebiorstwa, oraz formutuje
wnioski dotyczace ich znaczenia dla strategii marki.

Student projektuje procesy zarzgdzania marka, w tym

konstruuje tozsamos$¢ marki, tworzy nazwe i logo, oraz

planuje strategie komunikacji, uwzgledniajac
specyficzne uwarunkowania rynkowe.

Student analizuje wybrane metody i techniki
wspierajgce podejmowanie decyzji w zakresie
zarzadzania marka, takie jak rebranding,
repozycjonowanie czy cobranding, oraz formutuje
propozycje dziatah dostosowanych do konkretnych
potrzeb i uwarunkowan rynkowych.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

Sylabusy

Student wykazuje che¢ doskonalenia swoich
umiejetnosci w zakresie zarzadzania marka,
przestrzegajac zasad profesjonalizmu i etyki
zawodowej.

Student identyfikuje i rozstrzyga dylematy zwigzane
z wykonywaniem obowigzkéw menedzera marki,
wykazujgc $wiadomos¢ konsekwencji swoich decyzji
oraz ich wptywu na organizacje i interesariuszy.

Student aktywnie wspotpracuje w zespole
projektowym oraz udziela konstruktywnej informacji
zwrotnej innym zespotom.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_W04,
K2_W08, K2_W10

K2_W02, K2_WO03,
K2_W05, K2_W08

K2_W02, K2_WO03,
K2_W04, K2_W08

K2_U01, K2_U02, K2_U07

K2_U03, K2_U04,
K2_U05, K2_U08

K2_U01, K2_U03

K2_K01, K2_K04, K2_KO05

K2_K01, K2_K03, K2_K04

K2_K02, K2_K03

Tresci programowe

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami

Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Praca w grupie
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Lp.

10.

Sylabusy

Tresci programowe

Znaczenie i rola marki w organizacji z uwzglednieniem
kryteriéw jej pozycjonowania rynkowego.

Budowanie tozsamosci marki - nazwa, logo, wartosci,
storytelling, itp.

Architektura marki - strategie (branded house,
enodrsed brands, house of brands) i typy marek
(globalna, lokalna, wtasna, licencjonowana, osobista,
korporacyjna, itp.).

Rozszerzanie marki i dziatania typu co-branding.

Rebranding i repozycjonowanie - proces i kryteria
sukcesu.

Narzedzia analityczne w ocenie skutecznosci dziatah
brandingowych.

Wspétpraca z agencjami brandingowymi i
reklamowymi.

Zarzagdzanie kryzysem wizerunkowym marki.

Prawne aspekty zarzadzania marka - rejestracja znaku
towarowego i ochrona wtasnosci intelektualnej.

Trendy w budowaniu marek w erze cyfrowe;j.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1,C2

C1,C3

Cl, C2

C4,C5
C2,C3,C4,C5

C4

C2,C4,C5

C4,C5
C2,C3

C1,C5

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1

W2, U2, K1, K3

W1, W2, U1, U2, K1, K2

W3, U3, K2
W3, U2, U3, K1, K2

U3, K1, K2

Ul, U2, K2, K3

Ul, U3, K1, K2, K3
W1, W2, U2, K1, K2, K3

W2, U1, K2, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Analiza danych w marketingu
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22B.205901.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy na temat narzedzi analitycznych w arkuszu Excel. Dotyczy narzedzi umozliwiajgcych
testowanie réznic w grupach niezaleznych i zaleznych oraz wnioskowania na podstawie uzyskanych wynikéw.
2 Rozwiniecie umiejetnosci prezentacji graficznej danych i zaleznosci, w szczegdlnosci poprawnosci konstrukcji
wykreséw.
C3 Poznanie poziomdw pomiaru i ich konsekwencji w analizie danych.
C4 Rozwiniecie umiejetnosci w zakresie raportowania w tabelach (tabele przestawne).
5 Nabycie umiejetnosci weryfikacji hipotez z uzyciem wybranych testéw statystycznych. Réwnos¢ grup, zaleznos¢

miedzy zmiennymi, zwigzek przyczynowo-skutkowy.

Wymagania wstepne

Umiejetnos¢ podstawowej obstugi programu Excel.

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

W4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kierunkowe efekty

Efekty w zakresie i
uczenia sie

Student zna wybrane narzedzia analityczne w arkuszu | K2_WO05
Excel.

Student zna poziomy pomiaru i ich konsekwencje dla K2_W05, K2_W06
analizy danych.

Student zna sposoby procentowania tabel. K2_W05

Student wie, jak weryfikowac hipotezy z uzyciem K2_W05
wybranych testéw statystycznych.

Umiejetnosci

ul

u2

Student potrafi zbudowad i zinterpretowac tabele K2_U02
opisujgca zaleznosci miedzy dwiema zmiennymi.

Student potrafi zastosowac i zinterpretowad wyniki K2_U02
testéw weryfikujgcych hipotezy o réznicach

miedzygrupowych, zaleznosciach korelacyjnych

i zaleznosciach przyczynowo-skutkowych.

Kompetencji spotecznych

K1

Lp.

Sylabusy

Student w analizie i interpretacji danych postepuje K2_K04
etycznie.

Tresci programowe

Cele ksztatcenia dla

Tresci programowe .
prog przedmiotu

Poziomy pomiaru. Zasady kodowania danych z badan. | C3

Bazy danych, tabele przestawne, procentowanie tabel | C1, C2, C3, C4
przestawnych. Wykresy.

Weryfikacja hipotez o réznicach miedzygrupowych, C2,C3,C5
zaleznosciach korelacyjnych i przyczynowo-

skutkowych. Wnioskowanie na podstawie wynikéw

badan.

Metody weryfikacji

Quiz na platformie
moodle

Quiz na platformie
moodle

Quiz na platformie
moodle

Quiz na platformie
moodle

Quiz na platformie
moodle

Quiz na platformie
moodle

Udziat w dyskus;ji /

Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu
K1
W1, W2, W3, U1, K1

W1, W2, w4, U2, K1
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Kreowanie tresci marketingowych
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22B.205902.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
» Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy dotyczagcej koncepcji content marketingu oraz jego roli w strategii marki
C2 Rozwiniecie umiejetnosci analizy grup docelowych i konkurencji.
C3 Rozwiniecie umiejetnosci tworzenia angazujgcych tresci pisemnych i wizualnych.
C4 Uzyskanie wiedzy w zakresie optymalizacji, personalizacji i automatyzacji przygotowania i publikacji tresci
C5 Rozwiniecie umiejetnosci pomiaru, analizy skutecznosci i iteracyjnej poprawy strategii.
Efekty uczenia sie dla przedmiotu
Kod Efekty w zakresie Klerur]koyve efekty Metody weryfikacji
uczenia sie

Wiedzy

Sylabusy
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Kod

wil

W2

W3

Efekty w zakresie

Student definiuje kluczowe pojecia content
marketingu, identyfikuje ich zastosowanie oraz opisuje
ich role w strategii marki.

Student wyjasnia znaczenie analizy grup docelowych,
charakteryzuje segmentacje odbiorcéw i wskazuje
podstawowe metody benchmarkingowe.

Student poréwnuje rézne formaty tresci (tekst, grafika,
wideo), odréznia techniki optymalizacji SEO oraz
objasnia zasady storytellingu.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

Student analizuje potrzeby odbiorcéw oraz
interpretuje wyniki badan, aby poda¢ adekwatne
rozwigzania w zakresie strategii tresci.

Student projektuje i tworzy elementy content
marketingu (artykuty, infografiki, wideo) dostosowane
do réznych kanatéw komunikacji.

Student mierzy skutecznos¢ tresci, weryfikuje przyjete
rozwigzania na podstawie wskaznikéw KPI i wdraza
poprawki w strategii contentowe;.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

,_
©

e e N A A Bl o B I

-
e

Sylabusy

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
umiejetnosci, docenia wartos¢ feedbacku oraz nowych
trendéw w content marketingu.

Student postepuje zgodnie z zasadami etyki, dgzy
do transparentnej komunikacji i przestrzega wymogoéw
prawnych w tworzeniu i dystrybucji tresci.

Student jest otwarty na wspétprace, integruje sie
z zespotem interdyscyplinarnym oraz wykazuje
wrazliwos¢ na potrzeby innych cztonkéw grupy.

Kierunkowe efekty

uczenia sie

K2_W01, K2_W03

K2_W05

K2_W08, K2_W09

K2_U01, K2_U02

K2_U03, K2_U05

K2_U02, K2_U04

K2_K01, K2_K03

K2_K04

K2_K03, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Strategiczne fundamenty content marketingu
Analiza odbiorcéw i rynku

Tworzenie tresci pisemnych i optymalizacja (SEO)
Wizualne aspekty tresci

UX/Ul i interaktywne formy tresci

Personalizacja tresci i marketing automatyczny
Content w social media i influencer marketing
Prawo i etyka w content marketingu

Narzedzia i technologie wspierajgce

Analiza skutecznosci i iteracyjne ulepszanie

Cele ksztatcenia dla

przedmiotu
C1

C2

C3

C3

C3,C5

C5
C1
C1,C5
C4

Metody weryfikacji

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu
W1

W2, Ul

W3, U2

w3

W2, W3, U2
W1, W3, U1, K1
W1, U3, K3
W1, W3, U3, K2
W3, U3, K1
W3, U2, U3



@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny

\J W POZNANIU

Zarzgdzanie zréwnowazonym produktem

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22B.205903.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Egzamin punktéw ECTS
5

Forma prowadzenia i godziny zajec

* Uczestnictwo w wyktadach: 30

* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30

Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy z zakresu zarzgdzania zréwnowazonym produktem w rynkowym cyklu zycia
C2 Uzyskanie wiedzy z zakresu zarzadzania portfelem produktéw w przedsiebiorstwie
c3 Uzyskanie wiedzy z zakresu procesu rozwoju zréwnowazonego produktu, zréwnowazonego opakowania oraz
komercjalizacji nowego produktu

ca Wyksztatcenie umiejetnosci w zakresie rozwoju, wprowadzania i zarzadzania zréwnowazonym produktem

w dziataniach strategicznych przedsiebiorstwa

Wymagania wstepne

Wiedza z zakresu zarzadzania przedsiebiorstwem, marketingu (w tym planowania elementéw marketingu - mix)

Sylabusy

60/193



Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

w4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student zna pojecie zréwnowazonego produktu wraz
Z jego integralnymi elementami (marka, opakowanie)
i charakteryzuje wyrdzniki zrwnowazonego produktu
w gospodarce

Student zna, wyjasnia, kategoryzuje i implementuje
proces rozwoju zréwnowazonego produktu
w przedsiebiorstwie

Student zna, rozumie i implementuje narzedzia

i techniki zarzadzania portfelem produktéw

w przedsiebiorstwie (w szczegdlnosci macierz BCG,
rozszerzona macierz BCG oraz macierz GE)

Student charakteryzuje rynkowy cykl zycia
zréwnowazonego produktu

Umiejetnosci

ul

u2

u3

U4

Student potrafi zdiagnozowa¢ potrzeby informacyjne
i zasoby informacyjne dla zarzadzania
zrownowazonym produktem i zarzadzania portfelem
produktéw w przedsiebiorstwie

Student potrafi opracowac i implementowad proces
rozwoju zréwnowazonego produktu wraz
ze zréwnowazonym opakowaniem

Student potrafi przeprowadzi¢ analize i ocene portfela
produktéw w przedsiebiorstwie oraz zaproponowad
strategie rozwoju portfela produktéw

Student potrafi analizowa¢, modyfikowa¢, proponowad
i implementowacd innowacyjne rozwigzania dla
zarzadzania zréwnowazonym produktem

w przedsiebiorstwie

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Sylabusy

Student jest gotéw do efektywnego wspédtdziatania

z otoczeniem w rozwigzywaniu probleméw zwigzanych
z zarzadzaniem zréwnowazonym produktem,
podejmowac inicjatywy spoteczne w aspekcie
zarzadzania produktem w zréwnowazonej gospodarce

Student rozwigzuje problemy dotyczace zarzadzania
produktem, ktére sg kompatybilne z zréwnowazonym
rozwojem, w tym gospodarka o obiegu zamknietym

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_WO03,
K2_W07, K2_W08

K2_W02, K2_WO03,
K2_W05, K2_W06,
K2_W07

K2_W02, K2_WO03,
K2_W06, K2_W08

K2_W02, K2_W03,
K2_W07

K2_U02, K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U03, K2_U05

K2_U03, K2_U04, K2_U08

K2_U01, K2_U03,
K2_U04, K2_U08

K2_KO01, K2_K05

K2_K02, K2_K03

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie
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Kod Efekty w zakresie

K3 Student jest przygotowany do wykorzystania wiedzy
i umiejetnosci z zakresu zarzadzania zréwnowazonym
produktem w pracy zawodowej i dziataniach
spotecznych

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_K03, K2_K04, K2_K05

Tresci programowe

Lp. Tresci programowe

1. Pojecie, cele i funkcje zarzadzania produktem. Pojecie,
elementy i wyrdzniki zréwnowazonego produktu.
Certyfikaty produktu zréwnowazonego.

2. Opakowanie jako integralny atrybut produktu
zréwnowazonego. Cechy, wtasciwosci i rodzaje
opakowan zréwnowazonych

3. Zarzadzanie portfelem produktéw w przedsiebiorstwie.
Pojecie, elementy portfela produktéw. Metody analizy
portfela produktéw w przedsiebiorstwie produkcyjnym.
Metody zarzgdzania portfelem produktu w
przedsiebiorstwie w kontekscie zintegrowanego
zarzadzania produktem.

4, Proces rozwoju zréwnowazonego produktu w
przedsiebiorstwie. Analiza sytuacji wyjéciowej. Zrédta
pomystéw na nowy produkt. Generowanie i selekcja
idei nowego produktu. Kreowanie i ocena koncepcji
nowego produktu. Analiza ekonomiczno - finansowa
nowego produktu. Przygotowanie i testowanie
prototypu nowego produktu. Testowanie rynku.

5. Projektowanie i rozwdj atrybutéw zréwnowazonego
produktu (marka, opakowanie) w procesie
symultanicznego rozwoju produktu.

6. Komercjalizacja zréwnowazonego produktu. Pojecie,
etapy procesu komercjalizacji zréwnowazonego
produktu. Strategie komercjalizacji. Implementacja
procesu komercjalizacji w przedsiebiorstwie.

7. Zarzadzanie zréwnowazonym produktem w rynkowym
cyklu zycia produktu. Zarzadzanie produktem
fizycznym i opakowaniem w fazie wzrostu i dojrzatosci.
Strategie wycofywania produktéw z rynku.

8. Zarzadzanie zréwnowazonym produktem w strategii
spotecznej odpowiedzialnosci biznesu.

9. Rozwiazania organizacyjne w zakresie zarzadzania
zréwnowazonym produktem i portfelem produktu w
przedsiebiorstwie. Rola menedzera produktu w
przedsiebiorstwie i jego powigzania w strukturze
organizacyjnej przedsiebiorstwa. Spoteczna
odpowiedzialno$¢ menedzera produktu w kontekscie
planowania i implementacji strategii zarzadzania
zréwnowazonym produktem.

Sylabusy

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

C1

C2

C3

C3

C3

C2

C4

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, U1, K3

W1, U2, K2

W3, U3, K1

W2, U2, U4, K1, K2

W2, U2, U4, K3

W2, W3, U2

W4, U4, K1

W2, U4, K1, K3

W3, U1, U4, K3
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny

\J W POZNANIU

Zarzadzanie projektami marketingowymi

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22B.11334.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy z zakresu istoty oraz specyfiki zarzgdzania projektami marketingowymi.
2 Uzyskanie wiedzy i rozwiniecie umiejetnosci z zakresu sposobdéw analizy i oceny marketingowego otoczenia
i marketingowego potencjatu organizacji.
c3 Uzyskanie wiedzy i rozwiniecie umiejetnosci z zakresu metodyk wykorzystywanych w zarzadzaniu projektami
marketingowymi.
Wymagania wstepne
Brak.

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student zna istote oraz specyfike projektéw
marketingowych.

Student charakteryzuje podstawowe rodzaje projektéw
marketingowych z uwzglednieniem ich charakterystyk.

Student zna metodyki wykorzystywane w zarzgdzaniu
projektami marketingowymi.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

Student dokonuje diagnozy i prognozy oraz wskazuje
rozwigzania problemoéw towarzyszacych zarzadzaniu
projektami marketingowymi.

Student analizuje marketingowe otoczenie organizacji
oraz jej potencjat w kontekscie realizacji projektéw
marketingowych.

Student analizuje cele projektéw marketingowych
i dobiera odpowiednie metodyki zarzadzania
projektami.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Lp.

Sylabusy

Student dgzy do nadawania priorytetéw
przedsiewzieciom i dziataniom w zakresie projektow
marketingowych.

Student jest zorientowany na konsekwencje realizacji
projektéw marketingowych wg wybranych metodyk
zarzgdzania projektami.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W03, K2_W04

K2_W02, K2_WO03,
K2_W04, K2_W06

K2_W03, K2_W04

K2_U01, K2_U07, K2_U08

K2_U01, K2_U07, K2_U08

K2_U01, K2_U07, K2_U08

K2_K01, K2_K05

K2_K01, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
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Cele ksztatcenia dla

Lp. Tresci programowe przedmiotu

1. Istota oraz specyfika projektéw marketingowych - C1
rodzaje projektéw marketingowych.

2. Ustalanie celéw projektéw marketingowych - C2
uwzglednienie strategii organizacji w zarzadzaniu
projektami marketingowymi.

3. Analiza trendéw rynkowych i ich znaczenia w C1,C2
projektach marketingowych (m.in. zréwnowazonego
rozwoju, zielonej transformacji, digitalizacji itp.) - rola
badan rynku oraz badan marketingowych w
planowaniu projektéw marketingowych.

4, Rola Biura Zarzadzania Projektami - charakterystyka C3
projektu, programu i portfela projektéw
marketingowych.

5. Poréwnanie metodyk kaskadowych i zwinnych w C1,C3
planowaniu projektéw marketingowych - identyfikacja
i analiza wymagan zleceniodawcy projektu
marketingowego, poréwnanie sposobdw zarzadzania
zasobami w projekcie.

6. Definiowanie zakresu projektu marketingowego - C1
zakresy produktu kohcowego w projekcie kaskadowym
i w projekcie zwinnym (praktyczne aspekty
planowania projektéw marketingowych; brief
strategiczny/marketingowy).

7. Organizacja pracy zespotéw w zarzadzaniu projektami | C2, C3
marketingowymi - zasady doboru cztonkéw grupy
projektowe, identyfikacja narzedzi informatycznych
wspomagajacych planowanie projektéw
marketingowych (m.in. MS-Project, ASANA, Trello).

8. Analiza ryzyka w projektach marketingowych - C1,C2
poréwnanie zarzgdzania ryzykiem w kaskadowych i
zwinnych projektach marketingowych.

9. Zarzadzanie interesariuszami w projektach C1,C3
marketingowych - identyfikacja i ocena wymagan
interesariuszy projektéw marketingowych; organizacja
funkcji marketingowej i zasad wspétpracy z partnerami
w projektach marketingowych.

10. Zarzadzanie zmiang w projektach marketingowych - C1,C3
procedury wprowadzania zmian w kaskadowych i
zwinnych projektach marketingowych.

11. Budzet projektéw marketingowych - zasady C1,C2,C3
rozliczenia budzetu w kaskadowych i zwinnych
projektach marketingowych.

12. Zarzadzanie jakoscig w projektach marketingowych - | C1
pomiar efektywnosci projektéw marketingowych (KPI -
kluczowe wskazniki efektywnosci).

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, U1, K2

W2, U3, K2

W1, W2, U1, U2, U3, K1

W3, U3, K1, K2

W1, W2, W3, U1, U2, U3,
K1

W2, W3, U1, K1, K2

W1, W3, U1, U2, U3, K1,
K2

W2, W3, U1, U2, K1

W1, W2, W3, U1, U2, U3,
K1, K2

W1, U2, U3, K1, K2

W1, W2, W3, U1, U2, U3,
K1, K2

W1, W2, U1, U2, U3, K1,
K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Inkluzywne przywddztwo
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22B.205904.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Zapoznanie sie z fenomenem przywddztwa w organizacjach
2 Zrozumienie réznych styléw przywddztwa oraz sposobéw kierowania zespotem, w tym przede wszystkim
przywdédztwa inkluzywnego
c3 Zapoznanie sie z wptywem inkluzywnosci w postawie lidera na zachowania pracownikdw i funkcjonowanie
organizacji
C4 Poznanie sposobdw ksztattowania cech przywédczych i samorozwoju lidera z uwzglednieniem inkluzywnosci

Wymagania wstepne

Znajomos¢ podstaw organizacji i zarzadzania

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

W4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student wie jakie sg réznice miedzy rolg oraz
sposobami dziatania lideréw i menedzeréw

Student zna cechy i kompetencje inkluzywnych
lideréw kierujacych zréznicowanymi zespotami
pracownikéw

Student wie jaka role odgrywa lider w zespole i czego
od niego oczekujg cztonkowie zespotu,
z uwzglednieniem ich réznorodnosci

Student wie jakie konsekwencje wigzg sie
z zastosowaniem okreslonego stylu przywdédztwa,
w tym przywdédztwa inkluzywnego

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student potrafi diagnozowac i dokonywad oceny
styléw przywoédztwa, w tym identyfikuje przywoédztwo
inkluzywne

Student umie przyjmowac role inkluzywnego lidera
i kierowa¢ zespotem z uwzglednieniem réznych
postaw, zachowan, czy wyznawanych wartosci jego
cztonkdéw

Student potrafi identyfikowac¢ réznorodne postawy
i oczekiwania pracownikéw oraz dostosowywac
do nich wtasciwy styl przywoédztwa w organizacji

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

Sylabusy

Student jest wyczulony na zréznicowane oczekiwania
cztonkéw zespotu i kompetentny, by je diagnozowad

Student akceptuje odmienne postawy i role spoteczne
przywddcédw i podwtadnych w organizacji

Student jest nastawiony na budowanie partnerskich
relacji w zespole niezaleznie od pfci, pochodzenia,
religii czy stopnia identyfikacji z organizacja jego
cztonkéw

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_W09

K2_W03

K2_W09, K2_W10

K2_W03, K2_W09

K2_U02, K2_U07

K2_U05, K2_U07, K2_U08

K2_U07, K2_U08, K2_U09

K2_KO01, K2_K03, K2_K04

K2_K01, K2_K02, K2_K05

K2_K02, K2_K04

Tresci programowe

Metody weryfikacji

Sprawdzian ustny, Udziat
w dyskusji / Uczestnictwo
w zajeciach

Sprawdzian ustny, Udziat
w dyskusji / Uczestnictwo
w zajeciach, Projekt

grupowy / praca w grupie

Sprawdzian ustny, Udziat
w dyskusji / Uczestnictwo
w zajeciach, Projekt

grupowy / praca w grupie

Sprawdzian ustny, Udziat
w dyskusji / Uczestnictwo
w zajeciach

Esej / referat, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Sprawdzian ustny, Udziat
w dyskusji / Uczestnictwo
w zajeciach, Projekt

grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Esej / referat, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Esej / referat, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

67/193



Lp.

10.

11.

12.

13.

14,

15.

Sylabusy

Tresci programowe

Menedzer vs. lider - podobiehstwa i réznice

Teorie i style przywddztwa. Przywddztwo sytuacyjne,
przywddztwo zwinne, przywdédzwo zréwnowazone,
przywddztwo inkluzywne

Organizacja jako zesp6t ludzi, réznorodnos¢ i
wielokulturowos$¢ zespotéw, normy i role w zespole

Zachowania ludzi w organizacji w zaleznosci od ich
pochodzenia, wieku, ptci, nastawienia oraz ich wptyw
na skutecznos¢ przywddztwa

Rola lidera w zespotach wirtualnych, hybrydowych,
rozproszonych, interdyscyplinarnych oraz
determinanty skutecznego przywddztwa

Cechy, kompetencje i oczekiwania wobec lidera
nastawionego na partnerstwo i inkluzywnos¢

Style kierowania - uwarunkowania i konsekwencje ich
stosowania w stosunku do zréznicowanych postaw
pracownikéw w zespole

Zarzadzanie relacjami lidera z cztonkami zespotu w
oparciu o zasady inkluzywnosci

Motywowanie, wywieranie wptywu i perswazja jako
gtéwne srodki oddziatywania przywédcy na
pracownikéw

Budowanie zespotu i zarzadzanie talentami.
Inkluzywna komunikacja wewnetrzna.

Autorytet przywédcy inkluzywnego i sposoby jego
budowania

Inkluzywno$¢ w zachowaniach lideréw - konsekwencje
i wptyw na sprawnos¢ dziatania zespotu

Przywddztwo w sytuacjach kryzysowych. Zarzadzenie
konfliktem w zespole z wykrzystaniem zasad
inkluzywnosci

Wypalenie zawodowe inkluzywnego przywdédcy -
uwarunkowania i konsekwencje dla zespotu

Rozwdj osobisty lidera nastawionego na wspétprace w
zespole- determinanty i czynniki powodzenia

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

C1,C3

C2,C3

C3

C2,C3

C2,C4

C2,C3

C3,C4

Cl,C4

C3

Cl,C4

Cl1,C4

C3

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W3, K2
W1, w4, K2

W2, W3, U2, U3, K1, K2

W1, W3, W4, U3, K1, K3

W3, W4, U1, U2, K2, K3

W2, Ul, U2, K1, K2

W2, W4, U1, U3, K1, K3

W3, W4, U2, U3, K1, K3

W1, W2, W3, U2, U3, K1,
K2

W3, W4, U2, U3, K1, K2

W1, W2, U1, K2, K3

W3, U2, K2, K3

W3, W4, U1, U2, U3, K1,
K2

W2, Ul, U3, K2

W2, W3, U3, K1, K2, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Analiza danych w SPSS

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22C.205905.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy z zakresu zaawansowanych pakietéw do analizy danych na przykfadzie oprogramowania IBM
SPSS.
C2 Uzyskanie pogtebionej wiedzy z zakresu analizy danych marketingowych.
C3 Wyksztatcenie umiejetnosci w zakresie analizy danych marketingowych i wnioskowania na podstawie wynikéw.
Efekty uczenia sie dla przedmiotu
Kod Efekty w zakresie Klerur.lkO\_Ne efekty Metody weryfikacji
uczenia sie
Wiedzy

Sylabusy
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Kod

wil

w2

W3

W4

Efekty w zakresie

Student obstuguje pakiet statystyczny SPSS

Student identyfikuje zatozenia metod analizy
bedacych trescig kursu.

Student dobiera metody analizy bedace trescia kursu
i wywodzi z nich prawidtowg interpretacje

Student rozréznia rodzaje brakéw danych

Umiejetnosci

ul

u2

Student potrafi zastosowac zaawansowane metody
analizy oraz zinterpretowac ich wyniki.

Student potrafi przeprowadzi¢ operacje na danych
(rekodowanie, obliczanie, kategoryzowanie) oraz
poprawnie analizowa¢ zmienne z brakami danych.

Kompetencji spotecznych

K1l

Lp.

Sylabusy

Student postepuje etycznie w analizie danych
i interpretacji wynikow.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W05

K2_W05

K2_W05

K2_W05

K2_U02, K2_U03

K2_U02

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Zapoznanie z praca w pakiecie statystycznym.
Struktura zbioréw danych. taczenie zbioréw danych,
analiza w podgrupach, wybdr obserwacji.

Obliczanie wartosci zmiennej, rekodowanie i zliczanie.
Braki danych.

Prezentacja danych w tabelach, miary sity zwigzku.

Analiza jednej zmiennej, rozktad i kompleksowa
analiza.

Analiza eksperymentéw - testowanie réznic miedzy
grupami (test t, ANOVA, test U Manna-Whitneya, test
Kruskala-Wallisa).

Analiza eksperymentéw - testowanie préb zaleznych
(test t dla préb zaleznych, test Wilcoxona).

Analiza czynnikowa.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

C2,C3

C2,C3
C2,C3

C2,C3

C2,C3

C2,C3

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, K1

W1, W4, U2, K1

W2, W3, U1, K1
W2, W3, U1, U2, K1

W2, W3, U1, K1

W2, W3, U1, K1

W2, W3, U1, K1
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Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Lp- Tresci programowe przedmiotu przedmiotu

8. Korelacja i regresja. C2,C3 W2, W3, U1, K1
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny

\J W POZNANIU

Dobrostan w pracy menedzera marketingu

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22C.205906.26

Jednostka organizacyjna Jezyk wyktadowy
UEP Polski
Poziom ksztatcenia Obligatoryjnos¢
studia drugiego stopnia Do wyboru
Forma studiéw Blok zajeciowy
stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy na temat istoty, znaczenia i czynnikéw ksztattujacych dobrostan w kontekscie pracy
menedzera marketingu.
2 Zaznajomienie ze sposobami budowania dobrostanu poprzez ksztattowanie kondycji intelektualnej, fizycznej,
emocjonalnej i duchowe;j.
c3 Rozwiniecie umiejetnosci projektowania strategii wspierajacych dobrostan jednostkowy i grupowy w miejscu
pracy.
ca Wyksztatcenie etycznej postawy wobec dobrostanu w miejscu pracy w kontekscie odpowiedzialnosci

Brak wymagan

Sylabusy

za dobrostan wtasny oraz wspétpracownikéw.

Wymagania wstepne
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Wymienia i charakteryzuje teorie i modele dobrostanu
oraz ich zastosowanie w Srodowisku pracy menedzera
marketingu

Identyfikuje czynniki wptywajace na dobrostan, takie
jak stres, wypalenie zawodowe czy kultura
organizacyjna

Wyjasnia relacje miedzy dobrostanem a efektywnoscig
pracy i innowacyjnoscig menedzera marketingu

Umiejetnosci

ul

u2

U3

Analizuje czynniki stresu i wyzwania zwigzane
z dobrostanem w pracy menedzera marketingu

Projektuje indywidualne i zespotowe strategie
wspierajgce dobrostan w miejscu pracy

Proponuje dziatania wspierajgce réwnowage miedzy
zyciem zawodowym a prywatnym

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

K4

Lp.

Sylabusy

Wykazuje postawe odpowiedzialnosci za wiasny
dobrostan oraz dobrostan cztonkéw zespotu

Wspiera budowanie kultury organizacyjnej sprzyjajacej
zdrowiu psychicznemu i fizycznemu pracownikéw

Angazuje sie w promowanie etycznych praktyk
zarzadzania zasobami ludzkimi

Jest otwarty na wspdtprace w zakresie dziatan
wspierajgcych dobrostan w miejscu pracy

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01, K2_WO03,
K2_W06, K2_W07

K2_W03

K2_W09

K2_U01

K2_U01, K2_U05

K2_U05, K2_U07

K2_K02, K2_K04

K2_K02, K2_K04, K2_K05

K2_K04

K2_K02

Tresci programowe

Tresci programowe

Koncepcja dobrostanu w pracy zawodowej. Wymiary
dobrostanu: fizyczny, psychiczny, emocjonalny i
spoteczny

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy, Praca w grupie

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy, Praca w grupie

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy, Praca w grupie

Projekt grupowy, Praca w
grupie

Praca w grupie

Projekt grupowy, Praca w
grupie

Projekt grupowy, Praca w
grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Czynniki stymulujgce dobrostan menedzera
marketingu (psychologia pozytywna: emocje,
zaangazowanie, motywacja, odpornos¢ psychiczna).
Model PERMA

Zarzadzanie stresem i emocjami w pracy.
Samoregulacja w warunkach krytyki, presji i
niepewnosci. Work life balance

Ksztattowanie relacji interpersonalnych a dobrostan
pracownikéw

Organizacja a dobrostan - kultura i praktyki
organizacyjne. Projektowanie strategii dobrostanu
jednostki i grupy

Studia przypadkéw: jak dobrostan wptywa na sukces
kampanii marketingowych oraz efektywnos¢
menedzera marketingu

Warsztatowy przeglad zaprojektowanych przez
uczestnikéw strategii dobrostanu

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl, C2

C3

Cl,C4

C3,C4

Cl

C3,C4

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W2, U1, K1

W3, U1, K2, K4

U2, K1, K4

U2, U3, K1, K2

W2, W3, U1, K3

W2, W3, U2, U3, K1, K3,

K4
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Geopolityka biznesu
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22C.205907.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat uwarunkowan geopolitycznych oraz ich wptywu na wspétczesng gospodarke Swiatowg
2 Uzyskanie wiedzy na temat instytucjonalnych i systemowych rozwigzan sprzyjajacych lub ograniczajacych
zjawisko globalizacji biznesu
c3 Uzyskanie wiedzy na temat zaleznos$ci miedzy uwarunkowaniami geopolitycznymi w skali makro a zachowaniami

przedsiebiorstw i konsumentéw

Wymagania wstepne

Opanowane tresci z zakresu makroekonomii oraz zarzadzania

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

Efekty w zakresie

Student zna uwarunkowania i rozumie wptyw
geopolityki na $wiatowy biznes

Student zna i rozumie przyczyny oraz nastepstwa
Swiatowej migracji przedsiebiorstw

Student zna i rozumie wptyw konfliktéw zbrojnych
na gospodarke $wiatowa

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student poprawnie interpretuje przyczyny
i nastepstwa geopolityki na poziom zamoznosci
regiondéw i krajow

Student poprawnie identyfikuje oraz krytycznie
wypowiada sie na wspbtczesne uwarunkowania
geopolityczne majace wptyw na Swiatowy przeptyw
towardw i ustug

Student podejmuje merytoryczng dyskusje na temat
politycznych, geograficznych oraz klimatycznych
uwarunkowan rozwoju biznesu w skali Swiatowej

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

Student jest zorientowany na przyswajanie wiedzy
i samodoskonalenie w oparciu o zréznicowane zrédta
informacji

Student jest wyczulony i wrazliwy na konsekwencje
podejmowanych decyzji 0 znaczeniu geopolitycznym
dla przedsiebiorstw i dla konsumentéw

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02

K2_W03, K2_W06

K2_W02, K2_W04

K2_U01

K2_U02, K2_U07

K2_U07, K2_U09

K2_K01

K2_K02, K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Geopolityczne uwarunkowania biznesu

Dystans geopolityczny a handel miedzynarodowy.
Fiend-shopping i near-shopping w globalnej wymianie
towarowej

Historyczne uwarunkowania zamoznosci panstw i
regionow

Lokalizacja i klimat jako determinanty rozwoju i
bogactwa panstw i regionow

Instytucjonalne rozwigzania regulujace przeptyw
towardw i funduszy na rynku globalnym, w ramach
taficucha powigzanh biznesowych

Systemy polityczne i ich wptyw na wspétprace
miedzynarodowg przedsiebiorstw

Migracje przedsiebiorstw i ludnosci - przyczyny,
strategie i skutki dla gospodarki swiatowej i dla
konsumpcji w kontekscie tworzenia wartosci dodanej

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl
C1,C3

C1

C2,C3

C2,C3

Metody weryfikacji

Sprawdzian ustny

Sprawdzian ustny

Sprawdzian ustny

Sprawdzian ustny

Sprawdzian ustny

Sprawdzian ustny

Sprawdzian ustny

Sprawdzian ustny

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, Ul, U2

W1, W2, U1, U3, K2

W1, W2, U2, U3, K1

W1, U1, U3, K1

W2, U2, K1

W3, U2, U3, K2

W2, U1, K1, K2
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Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Lp- Tresci programowe przedmiotu przedmiotu

8. Dziatania wojenne a wspétpraca gospodarcza panstw | C1 W1, W3, U1, U2, K2
zaangazowanych w konflikty zbrojne
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Marketing przedsiebiorczy
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22C.205908.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat zasad i specyfiki zastosowania marketingu w matej i Sredniej firmie
C2 Rozwiniecie umiejetnosci stosowania marketingu w warunkach ograniczonosci zasobéw
Efekty uczenia sie dla przedmiotu

. Kierunkowe efekty .
Kod Efekty w zakresie uczenia sie Metody weryfikacji
Wiedzy
W1 Student uzasadnia wybér adekwatnej formy K2_W09 Projekt grupowy

organizacyjno-prawnej dziatalno$ci gospodarczej

Sylabusy
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Kod

w2

W3

Efekty w zakresie

Student identyfikuje uwarunkowania funkcjonowania
mikro-, matych i Srednich przedsiebiorstw

Student zna miejsce marketingu w mapie proceséw
matej i sredniej firmy

Umiejetnosci

ul

u2

Student opracowuje mape proceséw dla matej
i Sredniej firmy z uwzglednieniem procesu marketingu

Student opracowuje zwieztg prezentacje oferty,
produktu i firmy (elevator pitch)

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

Student jest gotéw do podejmowania dziatan
marketingowych na rzecz interesariuszy matej
i Sredniej firmy

Student postepuje zgodnie z zasadami etyki przy
prezentowaniu oferty, produktu i firmy

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W04, K2_W10

K2_W01

K2_U01

K2_U05, K2_U09

K2_K03

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Cechy mikro-, matych i Srednich przedsiebiorstw

Uwarunkowania funkcjonowania matych i $rednich
przedsiebiorstw

Warunki i wymogi otwierania firm w réznych formach

Mapa proceséw w matych i srednich
przedsiebiorstwach

Miejsce marketingu i sprzedazy w mapie proceséw
Cele i zasady elevator pitch w marketingu i sprzedazy

Prezentacja oferty, produtku lub firmy - elevator pitch
w praktyce

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl
C2

Cc2
Cl

C2
C1
C2

Metody weryfikacji

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

w1
W2, K1

W1, U1, K1
W3, U1, K1

W3, U1, K1
W2, U2, K2
W2, U2, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Seminarium dyplomowe
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.22C.409.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 2 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w seminarium: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Nabycie umiejetnosci formutowania problemdw badawczych w obszarze marketingu
C2 Uzyskanie wiedzy na temat metod wnioskowania w naukach spotecznych
C3 Zdobycie wiedzy na temat zasad pisania tekstu naukowego, w szczegdlnosci pracy magisterskiej
C4 Rozwiniecie umiejetnosci krytycznej analizy literatury przedmiotu

Wymagania wstepne

Zaliczenie wczesniej realizowanych przedmiotéw zgodnie z planem studiéw

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

Efekty w zakresie

Student identyfikuje dorobek naukowy istotny
z punktu widzenia wtasnych badan i zainteresowan

Student zna zasady pisania tekstu naukowego

Student zna metody wnioskowania stosowane
w naukach spotecznych

Umiejetnosci

ul

u2

U3

ua

Student konstruuje problem badawczy na potrzeby
swojej pracy magisterskiej

Student opracowuje cel pracy magisterskiej, jej
metodyke i strukture

Student postuguje sie bazami danych jako Zrédtem
informacji

Student krytycznie analizuje dorobek naukowy istotny

z punktu widzenia wtasnych badah

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

K4

Lp.

Sylabusy

Student jest zorientowany na rozwigzanie problemu

Student jest otwarty na krytyke

Student respektuje prawa innych oséb

Student postepuje etycznie jako badacz

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01, K2_W03

K2_W05

K2_W05

K2_U01, K2_U06

K2_U01, K2_U02, K2_U03

K2_U02, K2_U04, K2_U06

K2_U01, K2_U02,
K2_U03, K2_U06

K2_K01

K2_K01

K2_K04

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Zasady pisania i oczekiwania wobec prac
magisterskich

Metody wnioskowania (indukcja, dedukcja i abdukcja)

Zrédta informacji naukowej i zasady korzystania z
danych cyforwowych i analogowych

Definiowanie problemu badawczego w obszarze
marketingu

Strukturyzacja problemu badawczego, formutowanie
cetéw, hipotez i pytan badawczych

Dyskusja nad wybranymi problemami badawczymi.
Tworzenie planu pracy magisterskiej

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu
C3

2
ca

C1,C3

C1

C1,C3

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W2, K1

W3, K1
U3, K1, K3, K4

W1, W2, U1, K1, K2, K3,
K4

W1, U2, U4, K1, K2

W1, U2, K1, K2
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny

\J W POZNANIU

Podejscie data-driven w decyzjach menedzerskich

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24B.205909.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
» Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Poznanie wybranych metod analizy danych utatwiajacych podejmowanie decyzji menedzerskich.
C2 Poznanie mozliwosci programu R w obszarze podejscia data-driven.
c3 Nabycie umiejetnosci w zakresie stosowania wybranych metod analizy danych z wykorzystaniem narzedzia R

w procesie podejmowania decyzji menedzerskich.

Wymagania wstepne

Podstawy statystyki, podstawowe elementy wnioskowania statystycznego (np. test chi-kwadrat, test t-studenta itp.).

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod Efekty w zakresie
Wiedzy
W1 Student wyjasnia znaczenie roli danych

i zaawansowanej analityki w procesie podejmowania
decyzji menedzerskich.

W2 Student identyfikuje i prezentuje zaawansowane
metody analizy danych przydatnych w procesie
podejmowania decyzji menedzerskich.

W3 Student identyfikuje pakiety programu R poswiecone
analizie danych w obszarze badah marketingowych.

Umiejetnosci

ul Student samodzielnie stosuje wybrane metody
analityczne w programie R utatwiajacych
podejmowanie decyzji menedzerskich

u2 Student ocenia i interpretuje wyniki
przeprowadzonych analiz uzyskanych w srodowisku R

u3 Student przygotowuje profesjonalng prezentacje
wynikéw swoich analiz w programie R

Kompetencji spotecznych

K1 Student jest otwarty na samodzielnie uzupetnianie
posiadanej wiedzy

K2 Student docenia i wspiera prace zespotowg prowadzac
analizy danych z wykorzystaniem zaawansowanych
metod analitycznych utatwiajacych podejmowanie
decyzji menedzerskich

K3 Student docenia przydatnos¢ zaawansowanych metod
analitycznych w procesie podejmowania decyzji
menedzerskich

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W05, K2_WO06,
K2_W08

K2_WO05, K2_W06,
K2_W08

K2_WO05, K2_WO06,
K2_Wo08

K2_U02, K2_U03

K2_U02, K2_U03

K2_U02, K2_U03

K2_KO01, K2_K05

K2_K01, K2_K05

K2_K01, K2_K05

Tresci programowe

Lp. Tresci programowe

1. Znaczenie danych, zaawansowanych metod
analitycznych i nowoczesnych narzedzi w procesie
podejmowania decyzji menedzerskich

2. Pozyskiwanie, przetwarzanie i agregacja informacji z
réznych zrédet danych z wykorzystaniem programu R

3. Wizualizacja i raportowanie danych w programie R w
procesie podejmowania decyzji menedzerskich

4. Analiza segmentacji klientdw w programie R

5. Optymalizacja dziatah marketingowych z
wykorzystaniem analizy RFM

6. Analiza asocjacji i sekwencji w badaniach
marketingowych

Sylabusy

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

C2

Cl1,C2,C3

C1,C2,C3

C1,C2,C3

Cl1,C2,C3

Metody weryfikacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W1, U1, K1, K3

W1, W3, U1, K1, K3

W1, W2, W3, U1, U2, U3,

K1, K2, K3

W1, W2, W3, U1, U2, U3,

K1, K2, K3

W1, W2, W3, U1, U2, U3,

K1, K2, K3

W1, W2, W3, U1, U2, U3,

K1, K2, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Nowoczesne formaty dystrybucji
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205910.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Pozyskanie wiedzy na temat nowoczesnych formatéw dystrybucji, w szczegdinosci w obszarze e-commerce, m-
commerce oraz marketplace.
C2 Poznanie praktyk lideréw rynkowych oraz identyfikacja trendéw ksztattujgcych nowoczesny handel.
C3 Pozyskanie wiedzy na temat zasad tworzenia sklepu internetowego.
C4 Poznanie praktycznych narzedzi i wskaznikéw do oceny efektywnosci dziatah dystrybucyjnych.

Wymagania wstepne

znajomos¢ podmiotéw gospodarki i instrumentéw marketingu

Sylabusy
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Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kod Efekty w zakresie
Wiedzy
w1 Student rozrdznia i opisuje rézne formaty dystrybucji,

zaréwno nowoczesne, jak i tradycyjne.

W2 Student charakteryzuje strategie dystrybucji i taktyki
lideréw rynku.

Umiejetnosci

Ul Student analizuje wskazniki KPI i interpretuje dane
zwigzane z efektywnoscig dystrybucji.

u2 Student projektuje podstawowe zatozenia
funkcjonowania e-sklepu oraz wdraza model
dystrybucji w srodowisku cyfrowym.

Kompetencji spotecznych

K1 Student identyfikuje wyzwania spoteczne, etyczne
i prawne w obszarze e-commerce i jest gotéw im
sprostac.

Kierunkowe efekty

uczenia sie

K2_W02, K2_W08

K2_W02, K2_W03,
K2_W06, K2_W08

K2_U02

K2_U02

K2_K03, K2_K04

Tresci programowe

Lp. Tresci programowe

1. Ewolucja dystrybucji: od modeli tradycyjnych do
cyfrowych

2. Potgczenie $wiata online i offline w decyzjach
zakupowych klientéw (showrooming, efekt ROPO)

3. Klasyfikacja e-sklepdéw, platform marketplace i modeli
subskrypcyjnych

4, Zakupy mobilne i integracja handlu z mediami

spotecznosciowymi

5. Przyktady posrednikéw i agregatoréw: Allegro,
Amazon, eBay, Tmall, JD.com, Yihaodian

6. Wskazniki KPI (Key Performance Indicators) w
dystrybucji, w tym w e-commerce

7. Tworzenie wiasnego sklepu internetowego

Sylabusy

Cele ksztatcenia dla

przedmiotu

Cl1,C2,C3

Cl1

C1

Cl

Cl,C2

C4

C1,C3

Metody weryfikacji

Quiz na platformie
moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Quiz na platformie
moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, K1

W1, W2

W1, U2

W1, W2, U1, U2, K1

W1, W2, U2, K1

ul

u2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Marketing i sprzedaz na rynku B2B
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.13434.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
» Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Pogtebienie wiedzy na temat uwarunkowan marketingu i sprzedazy do klientdw biznesowych.
C2 Poznanie modeli i narzedzi planowania i prowadzenia marketingu i sprzedazy na rynku business-to-business
c3 Wyksztatcenie umiejetnosci planowania dziatah marketingowych i sprzedazy do klientéw biznesowych

z uwzglednieniem wyzwan digitalizacji i zréwnowazonego rozwoju

Wymagania wstepne

Wiedza podstawowa na temat marketingu produktéw i ustug oraz zarzadzania sprzedaza.

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

Efekty w zakresie

Student zna i rozumie w pogtebionym stopniu
tendencje rozwojowe i zjawiska charakteryzujace
rynek B2B, dziatania marketingowe zwigzane

z zachowaniami biznesowych podmiotéw rynkowych
oraz relacje miedzy nimi.

Student zna i rozumie w pogtebionym stopniu reguty
i mechanizmy dotyczgce zachowan nabywcéw

instytucjonalnych na rynku oraz czynniki indywidualne

i organizacyjne je ksztattujgce.

Umiejetnosci

ul

u2

Student potrafi wykorzysta¢ posiadang wiedze

do formutowania i rozwigzywania ztozonych
probleméw na rynku B2B oraz wykonywania zadan
z obszaru zarzadzania marketingowego i sprzedazy
na rynku B2B.

Student potrafi dobra¢ i zastosowa¢ wtasciwe metody
i narzedzia wykorzystywane w marketingu i sprzedazy
B2B ze szczegdlnym uwzglednieniem metod i narzedzi

cyfrowych.

Kompetencji spotecznych

K1

Lp.

SRl AT S I

~

10.

Sylabusy

Student jest gotéw do krytycznej analizy posiadanej
wiedzy i dostepnych informacji z zakresu marketingu
i sprzedazy B2B, uznawania pierwszenstwa
merytorycznej wiedzy w rozwigzywaniu probleméw
poznawczych i praktycznych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02

K2_W04

K2_U01

K2_U03

K2_K01

Tresci programowe

Tresci programowe

Otoczenie makro i mikro na rynku business-to-
business.

Zachowania nabywcéw biznesowych ze szczegéinym
uwzglednieniem potrzeb zwigzanych z digitalizacjg
oraz zrbwnowazonym rozwojem.

Badania marketingowe przedsiebiorstw.
Segmentacja nabywcow biznesowych.
Strategie marketingowe na rynku przedsiebiorstw.

Budowanie relacji i programy lojalnosciowe na rynku
B2B.

Ksztattowanie wartosci dla klientéw biznesowych.
Modele sprzedazy do klientéw biznesowych.
Komunikacja marketingowa w relacjach B2B.

Digitalizacja i serwityzacja marketingu i sprzedazy
B2B.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

Cl

Cc2
C3
C2
C3

C2,C3
C2,C3
C2,C3
C2,C3

Metody weryfikacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Projekt grupowy / praca
W grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt grupowy / praca
W grupie

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu
W1, K1
W2, K1
U1, K1

u2

W1, U1, K1
u2

ul, u2

U1, U2, K1
ul, U2, K1
Ul, U2, K1
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Strategie cenowe
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205911.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat czynnikdéw, ktére determinujg proces stanowienia cen.
C2 Poznanie metod ustalania cen.
C3 Uzyskanie wiedzy z zakresu alternatywnych strategii cenowych.
ca Nabycie umiejetnosci wyznaczenia ceny zastosowaniem metod, np. kosztowej, popytowej, poréwnan
do konkurentéw.
C5 Poznanie sposobdéw réznicowania cen, w tym dyskryminacji cenowe;j.

Wymagania wstepne

Wiedza z zakresu mikroekonomii, podstaw marketingu i zachowan nabywcéw.

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

w4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student wyjasnia determinanty cenotwdrstwa.

Student klasyfikuje i objasnia metody wyznaczania cen
towardw i ustug.

Student wskazuje jakie alternatywne strategie cen
moze stosowac przedsiebiorstwo.

Student identyfikuje i poréwnuje sposoby
réznicowania cen.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

Student umie wskazad strategie cen adekwatna
do sytuacji rynkowej firmy.

Student potrafi okresli¢ poziom ceny przy
zastosowaniu wybranych metod jej obliczania.

Student posiada umiejetnos¢ réznicowania cen wedtug
wybranych kryteriéw, np. tworzenia systemu rabatéw.

Student potrafi zdiagnozowad nieuczciwe praktyki
konkurencyjne zwigzane z ustalaniem cen.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

Sylabusy

Student wykazuje odpowiedzialno$¢ za swoje opinie
i precyzyjnie je uzasadnia.

Student jest wrazliwy na nieuzasadniong
dyskryminacje cenowg nabywcoéw i inne zjawiska
zjawiska spoteczne i gospodarcze w zakresie
stanowienia cen.

Student jest gotéw do systematycznego podnoszenia
swojej wiedzy i kompetencji zawodowych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_W03

K2_W04, K2_W05

K2_W04, K2_W07

K2_W03, K2_W04

K2_U01, K2_U02

K2_U03, K2_U04

K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U03, K2_U07

K2_KO01, K2_K05

K2_K03

K2_K02, K2_K05

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami
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Tresci programowe

- Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla
Lp. Tresci programowe . .
przedmiotu przedmiotu

1. Sposoby definiowania cen oraz ich funkcje makro i C1 W1, K3
mikroekonomiczne.

2. Determinanty i instrumenty polityki cenowej Cl W1, K3
przedsiebiorstwa.

3. Metody ustalania cen, poréwnanie do cen C2 W2, U1, U2, K1
konkurentéw, ceny dynamiczne, psychologiczne
aspekty cenotwdrstwa.

4. Alternatywne strategie cenowe przedsiebiorstwa. C3 W3, U1, U2, K1
Strategie cenowe dla produktéw eko /
zréwnowazonych.

5. Prawne ograniczenia stosowania polityki cenowej, np. | C1 Ul, U4, K2
ceny dumpingowe, zmowy cenowe.

6. Dyskryminacja cenowa nabywcow. C5 W4, U3, K2

7. Zarzadzanie polityka rabatowa i promocjami. Marza po | C4 W3, U1, U2, U3, K1
kosztach statych i zmiennych.

8. Tworzenie ofert cenowych dla klientéw C5 W3, U2, U3
(przygotowywanie tresci, jezyk korzysci, wizualizacja
danych).
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W POZNANIU

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny

Zarzadzanie strategiczne w zmiennym otoczeniu

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow
stacjonarne

Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki

Okres
Semestr 3

Sylabusy

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24A.206076.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy
Blok A

Forma zaliczenia
Egzamin

Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
» Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30

Liczba

punktéw ECTS

4
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C1

C2

C3

C4

c5

C6

C7

Cele uczenia sie dla przedmiotu

Uzyskanie wiedzy na temat roli zarzadzania strategicznego dla rozwoju przedsiebiorstw w dynamicznym
otoczeniu.

Uzyskanie wiedzy na temat wspétczesnych szkdt w zarzadzaniu strategicznym oraz istoty myslenia
strategicznego w $wiecie VUCA.

Uzyskanie wiedzy na temat istoty i hierarchii strategii przedsiebiorstwa.

Uzyskanie wiedzy na temat zewnetrznych i wewnetrznych uwarunkowah wybordéw strategicznych
w przedsiebiorstwie w kontekscie zmieniajacych sie wyzwan, dotyczacych zaréwno zielonej i cyfrowej
transormacji.

Wyksztatcenie umiejetnosci praktycznego podejscia do formutowania opcji i wyboru strategii.

Uzyskanie wiedzy dotyczgcej zasad budowania przewagi konkurencyjnej i strategii konkurowania w zmiennym
otoczeniu.

Uzyskanie wiedzy dotyczacej zasad implementacji strategii oraz okres$lenie niezbednych warunkéw do adaptacji
skutecznej i efektywnej realizacji strategii.

Wymagania wstepne

Podstawowa wiedza z zakresu podstaw zarzadzania, analizy strategicznej i metod planowania strategicznego

Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

w4

W5

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kierunkowe efekty

Efekty w zakresie Metody weryfikacji

uczenia sie

Student wyjasnia relacje zarzgdzania strategicznego K2_wo1 Egzamin pisemny
z innymi przedmiotami w naukach o zarzadzaniu oraz testowy, Sprawdzian
odtwarza gtéwne koncepcje zarzadzania pisemny testowy, Projekt
strategicznego i ich ewolucje. grupowy / praca w grupie
Student ma pogtebiong wiedze dotyczacg struktury K2_W02 Egzamin pisemny
otoczenia przedsiebiorstwa oraz zna i rozumie wptyw testowy, Sprawdzian
otoczenia na rozwdj przedsiebiorstw. pisemny testowy, Projekt

grupowy / praca w grupie
Student zna i rozumie metody analizy uwarunkowan K2_WO05, K2_W06 Egzamin pisemny
zewnetrznych i wewnetrznych w procesie wyboru testowy, Sprawdzian
strategii w przedsiebiorstwie. pisemny testowy, Projekt

grupowy / praca w grupie
Student rozréznia podejscia do wyboru opcji K2_Wo02 Egzamin pisemny
strategicznych w oparciu o zaprojektowany proces testowy, Sprawdzian
zarzadzania w przedsiebiorstwie. pisemny testowy, Projekt

grupowy / praca w grupie
Student wyjasnia imperatyw spdéjnosci strategii i ich K2_wo02 Egzamin pisemny
hierarchiczno$¢ w przedsiebiorstwie w procesie testowy, Sprawdzian
osiagania celéw. pisemny testowy, Projekt

grupowy / praca w grupie

Umiejetnosci

Sylabusy
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Kod

ul

u2

U3

u4

Efekty w zakresie

Student formutuje i rozwigzuje problemy zwigzane
ze zjawiskami spoteczno-gospodarczymi wptywajacymi
na rozwdj i konkurencyjnos¢ przedsiebiorstw.

Student analizuje procesy i zjawiska spoteczno-
gospodarcze stosujgc metody planowania
strategicznego, jak réwniez ocenia ich wptyw
na perspektywy rozwoju przedsiebiorstwa.

Student wyszukuje i stosuje wtasciwe metody

i techniki wykorzystywane w zarzadzaniu
strategicznym w projektowaniu opcji strategicznych
dla przedsiebiorstw.

Student opracowuje strategie dla przedsiebiorstw
stosujgc wiedze i techniki wspomagajace proces
podejmowania decyzji.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Lp.

Sylabusy

Student uwzglednia $rodowiskowe uwarunkowania
dziatania przedsiebiorstwa, respektuje spoteczne
konsekwencje wybordw strategicznych i potrzebe
zachowan etycznych menedzeréw w procesie ich
dokonywania.

Student jest Swiadomy rozwoju teorii i praktyki
zarzadzania strategicznego i dostrzega potrzebe
pogtebiania i uzupetniania wiedzy oraz deklaruje
podejmowanie monitorowania rozwoju przedmiotowe;j
wiedzy.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_U01

K2_U02, K2_U03

K2_U03, K2_U04

K2_U01

K2_K04

K2_K01, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Strategie przedsiebiorstw - pojecie i cechy strategii,
rola strategii w zmiennym otoczeniu. Zarzadzanie
strategiczne - definicje, rola w przedsiebiorstwie,
adaptacja do otoczenia.

Swiat VUCA i BANI - rozpoznawanie trendéw
rynkowych i konkurencyjnych jako podstawa
budowania strategii. Zréwnowazony rozwgj i
transformacja cyfrowa jako gtéwne wywzania
otoczenia. Kompetencje menedzerskie pomocne do
rozpoznawania trendéw.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

C2

Metody weryfikacji

Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2, U1, K1, K2

W2, Ul, U2, K1, K2
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Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Lp- Tresci programowe przedmiotu przedmiotu

3. Paradygmaty w zarzadzaniu strategicznym - szkoty C3 W1, W2, U1, U2, K2
myslenia strategicznego: gtéwne kryteria podziatu;
podejscie planistyczne, podejscie ewolucyjne,
podejscie pozycyjne, szkota zasobowa, szkota prostych
regut. Cechy poszczegdlnych szkét wykorzystywane
obecnie.

4, Modele biznesu. Zrédta sukcesu modeli biznesu - co C1,C3,C4 W2, U1, U2, K1
sprawia ze firmy odnoszg sukces? Projektowanie
propozycji wartosci jako fundament strategii
marketingowej

5. System celéw przedsiebiorstwa - struktura systemu C4,C5 W3, W4, U2, U3
celéw przedsiebiorstwa; wizja, misja i wartosci;
wspdtczesne tendencje w okreslaniu celéw
przedsiebiorstwa, zaadresowanie wyzwan z otoczenia.

6. Kierunki rozwoju przedsiebiorstwa - specjalizacja, C4,C5 W4, W5, U2, U3, U4, K1
dywersyfikacja; typy dywersyfikacji przedsiebiorstw;
ryzyko kierunkéw rozwoju przedsiebiorstw w
zmiennym otoczeniu. Analiza kierunkéw i metod
rozwoju w kontekscie zielonej transformacji i celéw
zréwnowazonego rozwoju. Kierunki rozwoju
przedsiebiorstw wirtualnych.

7. Metody rozwoju przedsiebiorstwa - rozwéj wewnetrzny | C4, C5 W3, W4, W5, U3, U4, K1
i zewnetrzny; rozwoj kapitatowy i kontraktowy;
wspdtpraca strategiczna: alianse strategiczne, joint
ventures; fuzje i przejecia; wspétczesne tendencje w
zakresie metod rozwoju.

8. Strategie konkurowania - istota przewagi C5, C6 W2, W3, W4, W5, U1, U4
konkurencyjnej, bazowe strategie konkurowania,
zegar Bowmana. Strategia btekitnego oceanu w
tworzeniu innowacji wartosci.

9. Strategie funkcjonalne i instrumentalne Ce, C7 W2, W3, W4, W5, U4
przedsiebiorstwa - funkcje w przedsiebiorstwie;
klasyfikacja strategii funkcjonalnych; znaczenie
zréwnowazonego rozwoju w strategiach
przedsiebiorstw i ksztattowaniu fancuchéw wartosci.

10. Kontrola strategiczna - istota i funkcje; system Ce, C7 W4, W5, U2, K1
informacji w zarzadzaniu strategicznym; Strategiczna
Karta Wynikéw - sposoby tworzenia i wdrozenia,
przedmiot oceny sprawnosci strategicznej; mierniki
sprawnosci dziatan w realizacji strategii.

11. Problemy zarzadzania strategicznego w praktyce. C5, C6, C7 W2, W3, w4, Ul
Spotkanie z praktykiem.
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny

\J W POZNANIU

Przedsiebiorczosc i zarzadzanie innowacjami

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24A.205913.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok A
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Egzamin punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat zasad i poje¢ przedsiebiorczosci i zarzgdzania innowacjami
2 Rozwiniecie umiejetnosci diagnozowania uwarunkowan przedsiebiorczosci i zarzadzania innowacjami
w gospodarce cyfrowej
C3 Nabycie umiejetnosci zarzadzania procesem wprowadzenia start-upu na rynek
ca Wyksztatcenie umiejetnosci doboru elementéw marketing-mix zaleznych od wybranego produktu i modelu
biznesu przy otwarciu start-upu
Efekty uczenia sie dla przedmiotu
Kod Efekty w zakresie Kierunkowe efekty Metody weryfikacji

Sylabusy

uczenia sie
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

w4

Efekty w zakresie

student zna zasady i pojecia zwigzane z zarzadzaniem
innowacjami

student zna klasyfikacje czynnikéw otoczenia tj.
markootoczenia, mezootoczenia i mikrootoczenia dla
start-upu

student zna procesy innowacyjne dotyczace
wprowadzania innowacji produktowej, procesowe;j,
organizacyjnej i marketingowej na rynek w odniesieniu
do start-upéw

student zna elementy marketingu-mix zalezne od typu
produktu i modelu biznesu przy uruchomieniu start-
upu

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

student potrafi wykorzystaé poszczegdlne czynniki
otoczenia do sformutowania spéjnej koncepcji
wprowadzenia start-upu na rynek

student potrafi wskaza¢ tendencje technologiczne
i trendy konsumpcyjne mozliwe do wykorzystania
w procesie wprowadzania innowacji na rynek

student potrafi zdefiniowa¢ grupy docelowe,
do ktérych kierowana jest innowacja

student potrafi sformutowac zatozenia dotyczace
doboru srodkéw marketingowych dopasowanych

do innowacji i modeli biznesu réznych typéw dla start-
upu

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

student jest otwarty na udziat w dyskusji i debacie,
wystuchujgc racji innych i samodzielnie formutujgc
pomysty i wnioski

student jest zorientowany na planowanie biznesu
w sposéb etyczny

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W09

K2_W10

K2_W02

K2_W08

K2_U01

K2_U02

K2_U03, K2_U07

K2_U07, K2_U08

K2_K01

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Pojecie przedsiebiorczosci i typy innowacji

Czynniki wprowadzania innowacji - trendy w
makrootoczeniu start-upéw (metoda PEST)

Czynniki wprowadzania innowacji - trendy w mezo- i
mikrootoczeniu start-upéw

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1
C2

C2

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny
testowy

Egzamin pisemny
testowy

Egzamin pisemny
testowy

Egzamin pisemny
testowy, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Egzamin pisemny
testowy, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji

Egzamin pisemny
testowy, Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, Ul, K1
W2, U2, K1

W2, U2, K1
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Lp.

10.

11.

Sylabusy

Tresci programowe

Typy proceséw innowacyjnych i modeli biznesu w
gospodarce cyfrowej

"Dolina $mierci" w procesie innowcyjnym i cyklu zycia
technologii

Definiowanie rynku dla start-upu

Wprowadzanie innowacji w start-upie - formutowanie
celéw (wg regut SMART)

Wprowadzanie innowacji w start-upie - tworzenie
harmonograméw (metoda Mapy Drogowej)

Zrédta finansowania innowacji w start-upach

Tworzenia planu finansowania dla innowacji w start-
upie

Kontrola procesu wprowadzania innowacji

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C3

C3,C4

C3
C3

C3,C4

C2,C3
C2,C3,C4

C3,C4

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W3, U3, K1, K2

W3, W4, U3, U4, K1, K2

W2, W3, W4, U3, K1
W3, U2, U3, K1, K2

W3, W4, U3, U4, K1, K2
W2, W3, U2, U3, K1, K2

W2, W3, W4, U2, U3, U4,
K1, K2

W3, W4, U3, U4, K1, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Marketing kosmetykow
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205914.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat specyfiki dziatah marketingowych na rynku kosmetykéw.
C2 Uzyskanie wiedzy na temat wykorzystania instrumentédw marketingu - mix na rynku kosmetykéw.
Wyksztatcenie umiejetnosci zaprojektowania i implementacji instrumentédw marketingu - mix w odniesieniu
C3 do wybranych kategorii produktéw kosmetycznych oraz dla wybranych segmentéw konsumentdw (pokolenie Z,

generacja Silver).

Wymagania wstepne

Znajomos$¢ narzedzi marketingu - mix, strategii marketingowych oraz uwarunkowan zachowan konsumentéw

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

W4

Efekty w zakresie

Student identyfikuje i opisuje uwarunkowania
funkcjonowania rynku kosmetykéw.

Student zna i charakteryzuje podstawowe instrumenty
marketingowe stosowane na rynku kosmetykéw.

Student identyfikuje i charakteryzuje specyfike
zachowan konsumentéw na rynku kosmetykéw, w tym
trendy rynkowe wptywajace na zachowania
konsumentéw.

Student wskazuje i uzasadnia dobér instrumentéw
marketingu - mix w procesie kreowania wizerunku
marki kosmetykdw, takze z uwzglednieniem
wytycznych strategii zréwnowazonego rozwoju
przedsiebiorstw.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

Student analizuje i interpretuje uwarunkowania
rynkowe dla podmiotédw rynku kosmetykdw.

Student potrafi zaprojektowac i implementowacd
instrumenty marketingu - mix dla produktéw
kosmetycznych.

Student prezentuje i uzasadnia dobér odpowiednich
instrumentéw marketingu dla wybranych kategorii
produktéw kosmetycznych oraz dla wybranych
segmentéw docelowych konsumentéw (generacja Z,
generacja silver).

Student projektuje elementy tozsamosci i wizerunku
marki dla produktéw kosmetycznych,

z uwzglednieniem zasad strategii zrdwnowazonego
rozwoju.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

Student jest gotdw do planowania dziatan
marketingowych na rynku kosmetykéw w pracy
zawodowej.

Student jest gotéw do wdrazania zasad spotecznej
odpowiedzialnosci biznesu oraz zréwnowazonego
rozwoju w odniesieniu do rynku kosmetykéw w pracy
zawodowej.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_W03

K2_W03, K2_W08

K2_W04

K2_W07, K2_W08

K2_U02

K2_U01, K2_U02

K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U07

K2_K03

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Otoczenie marketingowe przedsiebiorstwa
kosmetycznego. Zachowania i segmentacja
konsumentéw na rynku kosmetykdw. Analiza
konkurencji na rynku kosmetykéw. Trendy rynkowe na
rynku kosmetykéw.

Cele ksztatcenia dla

przedmiotu

C1

Metody weryfikacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W1, Ul, K1
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Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Lp- Tresci programowe przedmiotu przedmiotu

2. Strategia produktu na rynku kosmetykéw. Strategia C2 W2, U2, U3, K1
ceny na rynku kosmetykéw. Strategia dystrybucji na
rynku kosmetykéw. Strategia promocji na rynku
kosmetykdw.

3. Tozsamos¢ i wizerunek marki kosmetykdw. C2 W4, U4, K1
Wykorzystanie instrumentéw marketingu - mix w
ksztattowaniu wizerunku kosmetykdw. Strategia marki
na rynku kosmetykow.

4, Specyfika instrumentéw marketingu - mix dla C3 W2, W3, U3, K1
wybranych kategorii produktéw kosmetycznych oraz
wybranych segmentéw docelowych konsumentéw
(generacja Z, generacja Silver).

5. Dziatania marketingowe na rynku kosmetykéw z C3 W4, U4, K2
uwzglednieniem spotecznej odpowiedzialnosci biznesu
oraz zasad strategii zréwnowazonego rozwoju.
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Marketing na rynku farmaceutycznym
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205915.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy z zakresu marketingu na rynku farmaceutycznym.
C2 Wyksztatcenie umiejetnosci zwigzanych z prowadzeniem dziatah marketingowych na rynku farmaceutycznym.
C3 Wyksztatcenie postawy etycznej w konteksScie prowadzenia dziatan marketingowych w branzy farmaceutycznej.

Wymagania wstepne

Wiedza z zakresu podstaw marketingu

Kod Efekty w zakresie

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kierunkowe efekty

uczenia sie Metody weryfikacji
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

Efekty w zakresie

Student charakteryzuje specyfike rynku
farmaceutycznego.

Student wyjasnia uwarunkowania dziatan
marketingowych na rynku farmaceutykéw.

Student uzasadnia wykorzystanie poszczegéinych
narzedzi marketingowych w branzy farmaceutyczne;.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student analizuje uwarunkowania zwigzane
z prowadzeniem dziatah marketingowych na rynku
farmaceutycznym.

Student dobiera narzedzia marketingowe w sposéb
uwzgledniajacy specyfike podmiotéw
farmaceutycznych.

Student pracuje w zespole tworzac koncepcje dziatan
marketingowych dla produktéw farmaceutycznych.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

Lp.

Sylabusy

Student jest zorientowany na aktualizacje wiedzy
w zakresie uwarunkowan rynkowych determinujgcych
dziatalnos¢ marketingowg w branzy farmaceutycznej.

Student dazy do wypracowywania rozwigzan
uwzgledniajacych potrzeby réznych interesariuszy
rynku farmaceutycznego.

Student wykazuje odpowiedzialno$¢ za zdrowie
publiczne opracowujac dziatania marketingowe
zgodne z zasadami etycznymi obowigzujgcymi
w branzy farmaceutyczne;j.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_WO03,
K2_W04

K2_W02, K2_WO03,
K2_W04, K2_W10

K2_W03, K2_W08

K2_U01, K2_U02

K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U03,
K2_U04, K2_U05,
K2_U07, K2_U08

K2_KO01, K2_K05

K2_K02, K2_K03, K2_K05

K2_K02, K2_K03, K2_K04,
K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Uwarunkowania, trendy, specyfika produktéw (Rx,
OTC, etc.) i zachowania nabywcéw na rynku
farmaceutycznym.

Strategie produktu i zarzgdzanie marka. Rola
opakowania na rynku farmaceutycznym. Zarzadzanie
cenami.

Strategie dystrybucji. Kreowanie wizerunku apteki i
merchandising apteczny.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1,C3

C2

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Projekt grupowy, Praca w
grupie

Projekt grupowy, Praca w
grupie

Projekt grupowy, Praca w
grupie
Udziat w dyskus;ji /

Uczestnictwo w zajeciach

Projekt grupowy, Praca w
grupie

Projekt grupowy, Praca w
grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2, U1, K1, K3

W3, U2, U3, K2, K3

W3, U2, U3, K2, K3
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Strategia promocji na rynku farmaceutycznym i
uwarunkowania prawne promocji lekéw.
Charakterystyka wybranych form i narzedzi
komunikacji marketingowej stosowanych w kanatach
offline i online. E-pharmamarketing. Spotkanie z
praktykiem.

Reklama na rynku farmaceutycznym - uwarunkowania
prawne i etyczne, dobre praktyki, kreacja przekazu.

Ksztattowanie relacji na rynku farmaceutycznym -
public relations, lobbing, zarzadzanie kryzysowe,
marketing relacji, spoteczna odpowiedzialnos¢
biznesu.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C2,C3

C2,C3

C2,C3

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W2, W3, U1, U2, U3, K1,
K2, K3

W2, W3, U1, U2, U3, K1,
K2, K3

W3, U2, U3, K2, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia
Forma studiow
stacjonarne

Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki

UNIWERSYTET
EKONOMICZNY
W POZNANIU

)

Marketing na rynku sztuki
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205916.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy
Blok C

Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Zrozumienie ekonomicznych aspektédw rynku sztuki oraz jego specyfiki.
C2 Nabycie wiedzy na temat technik i strategii marketingowych stosowanych w kontekscie wydarzen kulturalnych.
C3 Rozwdj umiejetnosci tworzenia i promowania marki artysty.
C4 Zrozumienie zasad zarzadzania instytucjami kultury i ich roli w promocji sztuki.
Efekty uczenia sie dla przedmiotu
Kod Efekty w zakresie Klerur]kO\_Ne efekty Metody weryfikacji
uczenia sie

Wiedzy

Sylabusy
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Kod

wil

w2

W3

W4

Efekty w zakresie

Student definiuje podstawowe pojecia zwigzane
z ekonomia sztuki i zrozumie¢ mechanizmy rzadzace
tym rynkiem.

Student posiada wiedze na temat strategii
marketingowych w kontekscie wydarzen kulturalnych
oraz umiejetnos¢ ich analizy.

Student zna elementy budowy marki wtasnej artysty
oraz rozumie znaczenie personal brandingu w sztuce.

Student opisuje procesy zarzadzania w instytucjach
kultury.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student potrafi analizowac rynek sztuki.

Student umie zaprojektowad strategie promocyjna dla

artysty, w tym okresli¢ grupe docelowg i narzedzia
promocji.

Student potrafi oceni¢ efektywnos¢ dziatan
marketingowych instytucji kultury.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

Student jest wrazliwy na warto$ci pozaekonomiczne.

Student docenia i akceptuje réwnos¢ ptci.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_WO01, K2_W02

K2_W02, K2_W03

K2_W04, K2_W07

K2_W06

K2_U02

K2_U01

K2_U01

K2_K02

K2_K02

Tresci programowe

Tresci programowe

Wprowadzenie do ekonomii sztuki: Definicja,
znaczenie i specyfika rynku sztuki. Spoteczna
odpowiedzialnos¢ marketingu.

Wartos¢ sztuki. Jak ocenia sie wartos$¢ dziet sztuki w
kontekscie ekonomicznym. Réwnos¢ pici na rynku
sztuki.

Finansowanie sztuki: Zrédta finansowania projektow
artystycznych i wydarzen kulturalnych (organizacje
komercyjne i non-profit).

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

Cl

Cl1,C4

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, Ul, K1

W1, U1, K1, K2

W1, w4, Ul
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Marketing wydarzen kulturalnych: Kluczowe strategie i
techniki promocji wydarzenh.

Kreowanie doswiadczenia odbiorcy: Jak angazowad
publicznos$¢ w wydarzenia kulturalne.

E-marketing w kulturze: Wykorzystanie mediéw
spotecznosciowych i platform internetowych w
promocji.

Budowanie marki osobistej artysty: Kluczowe
elementy i strategie.

Zarzadzanie wizerunkiem artysty: Jak skutecznie
zarzadzad reputacjg artysty w mediach.

Zarzadzanie instytucjami kultury: Struktury, funkcje i
wyzwania w zarzadzaniu instytucjami kulturalnymi.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C2

C2

C2,C3

C3

C3

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
W2, U3

W1, K1

W2, W3, U2, U3

W3, U2

W3, U2

W4, U3, K1
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Marketing produktow zywnosciowych
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.607.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat istoty i roli marketingu produktéw zywnosciowych na rynku B2B i B2C.
C2 Rozwiniecie umiejetnosci wykorzystania instrumentéw marketingowych na rynku produktéw zywnosciowych.
C3 Rozwiniecie umiejetnosci projektowania i rozwoju map drogowych produktéw zywnosciowych.
Efekty uczenia sie dla przedmiotu
Kod Efekty w zakresie Klerur.lkO\_Ne efekty Metody weryfikacji
uczenia sie
Wiedzy
W1 Student tltumaczy istote i role marketingu produktéw K2_W01, K2_wo07 Udziat w dyskus;ji /
zywnosciowych na rynku B2B i B2C. Uczestnictwo w zajeciach

Sylabusy
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Kod Efekty w zakresie

w2 Student charakteryzuje instrumenty marketingowe
na rynku produktéw zywnosciowych.

W3 Student charakteryzuje proces projektowania i rozwoju
map drogowych produktéw zywnosciowych w strategii
marketingowej przedsiebiorstw.

Umiejetnosci

ul Student analizuje atrybuty marketingu produktéw
zywnosciowych na rynku B2B i B2C.

u2 Student dobiera instrumenty marketingowe na rynku
produktéw zywnosciowych.

U3 Student opracowuje rozwigzania w zakresie
projektowania i rozwoju map drogowych produktéw
zywnosciowych.

Kompetencji spotecznych

K1 Student zachowuje ostroznos¢ zwigzang
z dziatalnoscig marketingowg na rynku produktéw
zywnosciowych.

K2 Student ma swiadomos¢ znaczenia rozwigzan
marketingowych na rynku zywnosci stuzacych
zréwnowazonemu rozwoju.

Kierunkowe efekty

uczenia sie

K2_W04, K2_W08

K2_W08

K2_U01, K2_U02

K2_U02, K2_U03

K2_U02, K2_U03

K2_K01

K2_K02, K2_K03

Tresci programowe

Lp. Tresci programowe

1. Istota marketingu produktéw zywnosciowych na rynku
B2B i B2C.

2. Zachowania konsumpcyjne na rynku zywnosci.

3. Narzedzia marketingowe na rynku produktéow
zywnosciowych.

4, Ksztattowanie oferty rynkowej na rynku
Zywnosciowym.

5. Rola zielonej transformacji na rynku zywnosci.

6. Projektowanie i rozwéj map drogowych produktéw

zywnosciowych - studia przypadku.
7. Strategie producentéw zywnosci - studia przypadku.

8. Spoteczna odpowiedzialno$¢ marketingu.

Sylabusy

Cele ksztatcenia dla

przedmiotu

Cl

C1
C2

C2

C2
C3

C3
C3

Metody weryfikacji

Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Praca w grupie

Praca w grupie

Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
W1, U1, K1

W1, K1
W2, U2, K1, K2

W2, K1, K2

W2, U3, K1, K2
W3, U3, K1, K2

W3, U3, K1, K2
W3, U3, K1
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Marketing miejsc
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.206077.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy na temat gtéwnych zasad i specyfiki zastosowania marketingu w jednostkach terytorialnych
na poziomie lokalnym i regionalnym z uwzglednieniem dziatan marketingowych na poziomie narodowym
2 Uzyskanie wiedzy z zakresu marketingowych instrumentéw oddziatywania na rézne grupy docelowe jednostek
samorzadu terytorialnego
c3 Rozwiniecie umiejetnosci tworzenia marki miejsca z uwzglednieniem diagnozy uwarunkowan lokalnych
i regionalnych
Efekty uczenia sie dla przedmiotu
Kod Efekty w zakresie Klerur.lkO\_Ne efekty Metody weryfikacji
uczenia sie
Wiedzy

Sylabusy
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Kod

wil

W2

W3

Efekty w zakresie

student identyfikuje specyfike stosowania koncepcji
marketingu w zarzadzaniu JST i jej relacji z innymi
dziedzinami

student kategoryzuje narzedzia marketingowe
mozliwe do zastosowania w JST oraz metody
umozliwiajgce diagnozowanie zjawisk zwigzanych
z funkcjonowaniem JST

student definiuje pojecia marki, tozsamosci
i wizerunku JST i zna ich funkcje w zarzadzaniu JST

Umiejetnosci

ul

u2

U3

student potrafi zdiagnozowa¢ potrzeby grupy
docelowej jednostki terytorialnej

student wykorzystuje metody analizy i oceny sytuacji
marketingowej jednostki terytorialnej

student dobiera narzedzia marketingowe w celu
komunikowania marki miejsca

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

10.

Sylabusy

student jest gotéw do wypetniania zobowigzan
spotecznych, podejmowania i wspétorganizowania
dziatalnosci na rzecz Srodowiska spotecznego

w ramach dziatan stuzacych wspéttworzeniu miejsca

student postepuje zgodnie z zasadami etyki przy
projektowaniu marki miejsca

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01

K2_W03

K2_W08

K2_U02

K2_U03

K2_U03, K2_U08

K2_K02

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Wprowadzenie do marketingu terytorialnego
Miejsce jako megaprodukt marketingowy

Segmentacja i docelowi odbiorcy dziatan
marketingowych jednostki terytorialnej

Trendy w marketingu terytorialnym
Istota marki terytorialnej

Metody okreslania tozsamosci marki terytorialnej

Rola promocji w marketingu terytorialnym

Narzedzia marki terytorialnej

City placement w showbiznesie

Efektywnos$¢ i monitoring dziatan z zakresu
marketingu terytorialnego

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1
Cl
C2

C1
C3
C3

C2
C2,C3

C2
C3

Metody weryfikacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, U2, K1
W1, W2, U1, U2, K1
W2, U1, K1, K2

W1, U2, K2
W2, W3, U2, U3, K1

W2, W3, U1, U2, U3, K1,
K2

W2, U2, K1

W2, W3, U1, U2, U3, K1,
K2

W2, U3, K1
W3, U3, K1
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Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Lp- Tresci programowe przedmiotu przedmiotu

11. Studium przypadku - przyktady z Polski C1,C2,C3 W1, W2, W3, U1, U2, U3,
K1, K2

12. Studium przypadku - przyktady zagraniczne C1,C2,C3 W1, W2, W3, U1, U2, U3,
K1, K2
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Marketing w sporcie
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Kierunek studiow Cykl dydaktyczny
Marketing 2026/2027
Specjalnos¢ Kod przedmiotu

- UEPMS.24C.205323.26
Jednostka organizacyjna Jezyk wyktadowy
UEP Polski

Poziom ksztatcenia Obligatoryjnos¢
studia drugiego stopnia Do wyboru

Forma studiéw Blok zajeciowy
stacjonarne Blok C

Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki

Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2

Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15

Cele uczenia sie dla przedmiotu

C1 Pozyskanie wiedzy z zakresu marketingu sportu i marketingu poprzez sport.
C2 Rozwiniecie umiejetnosci niezbednych do prowadzenia skutecznej komunikacji marketingowej na rynku sportu.
C3 Rozpoznawanie instytucji i organizacji dziatajacych na rynku sportu.

Wyksztatcenie umiejetnosci z zakresu obstugi narzedzi i sposobu ich wykorzystania do przeprowadzenia analizy

ca dziatah marketingowych zwigzanych z rynkiem sportu.

Wyksztatcenie postawy gotowej do wykorzystania i wdrazania dziatah biznesowych w ramach zréwnowazonego
C5 rozwoju, digitalizacji i podejscia ekologicznego przy organizacji masowych imprez sportowych oraz prowadzenia
klubéw sportowych.

Wymagania wstepne

Wiedza z podstaw marketingu
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

W4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student charakteryzuje problemy podmiotéw
zaangazowanych w marketing sportowy i marketing
przez sport w warunkach zmiennego otoczenia.

Student odréznia i dostosowuje instrumenty
marketingowe dla réznych segmentéw i podmiotéw
dziatajgcych na rynku sportu.

Student przedstawia i objasnia réznice pomiedzy
marketingiem sportu i marketingiem poprzez sport.

Student identyfikuje dziatania zwigzane z digitalizacjg
i zrdwnowazonym rozwojem organizacji sportowych.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

U4

Student prowadzi dyskusje na temat dziatajgcych
na rynku sportu podmiotéw oraz instrumentéw
kompozycji marketingowej w erze cyfrowej

w odniesieniu do marketingu sportowego.

Student projektuje dziatania z zakresu marketingu

poprzez sport w dziataniach zwigzanych z komunikacja

marketingowa w réznych branzach.

Student analizuje dziatania marketingowe realizowane
przez organizacje sportowe.

Student projektuje i wdraza dziatania digitalizacyjne
oraz zwigzane ze zréwnowazonym rozwojem
w dziatania organizacji sportowych.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

Sylabusy

Student ma swiadomos¢ ciggtego rozwoju wiedzy

i potrzeby jej aktualizacji, dlatego dostrzega potrzebe
uczenia sie i pogtebiania wiedzy z zakresu marketingu
w sporcie.

Student podejmuje wyzwanie rozwigzania
dostrzeganych probleméw w zakresie prowadzenia
dziatalnosci w ramach marketingu w sporcie,
odwotujac sie do dorobku naukowego oraz przyktadéw
najlepszych praktyk biznesowych w tym wzgledzie.

Student jest otwarty na prace w réznych zespotach
kreatywnych tworzacych strategie dziatan
marketingowych w obrebie marketingu w sporcie
w dobie rozwoju cyfrowego i zréwnowazonego
rozwoju.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_W06

K2_W05, K2_W06

K2_W01

K2_W07, K2_W08

K2_U01, K2_U05

K2_U03

K2_U02, K2_U04

K2_U03, K2_U08

K2_K01

K2_K03, K2_K04

K2_K04, K2_K05

Tresci programowe

Metody weryfikacji

Projekt grupowy / praca
W grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Projekt grupowy / praca
W grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Marketing sportowy: wprowadzenie, rynek sportu i
podmioty na nim dziatajace.

Spoteczny wymiar sportu, sport amatorski a
profesjonalny, produkty sportu, marketing-mix w
sporcie, marketing sportu i marketing poprzez sport.

Zachowania nabywcéw ustug i produktéw sportowych,
badania marketingowe w sporcie.

Zarzadzanie wizerunkiem sportowca, klubu
sportowego, organizacji sportowej.

Promocja i sponsoring w marketingu sportowym -
komunikacja marketingowa organizacji z branz poza
sportowych.

Marketing sportowy w strategii marketingowe;j
organizacji. Zréwnowazony rozwdj w organizacji
wydarzeh sportowych.

Organizacja wydarzenia sportowego oraz
wykorzystania infrastruktury sportowej nie tylko do
celéw sportowych.

Media we wspoétczesnym marketingu sportowym.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1,C3

C1,C3

C2,C4,C5

C1,C3

C2,C3

C1,C3,C5

C2,C3

C3

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W3, U1, U3, K1

w3, Ul

W1, W2, w4, U1, U3

W2, W3, U2, K3

W4, U2, U4, K1

W1, W2, W4, U4, K3

W2, U2, U4, K1, K2, K3

W1, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Modele biznesu w branzy gamingowe;
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205917.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
ogdlnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Zdobycie wiedzy na temat historii i stanu obecnego branzy gamingowe;j.
C2 Zdobycie wiedzy na temat struktury i podstawowych podmiotéw w branzy gamingowe;j.
C3 Zdobycie podstawowej wiedzy na temat elementéw modelu biznesu.
C4 Zdobycie wiedzy na temat elementéw modelu biznesu w branzy gamingowej.
C5 Nabycie umiejetnosci analizowania i wyciggania wnioskdw w stosunku do modeli biznesu w branzy gamingowe;j.

znajomos¢ podstaw marketingu

Sylabusy

Wymagania wstepne

115/193



Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student opisuje historie i stan obecny branzy
gaminowej.

Student opisuje strukture branzy gamingowej
i identyfikuje podstawowe podmioty w niej
funkcjonujace.

Student identyfikuje i objasnia podstawowe elementy
modelu biznesu.

Umiejetnosci

ul

u2

Student dokonuje analizy w zakresie modeli biznesu
w branzy gamingowe;j.

Student formutuje wnioski w zakresie modeli biznesu
w branzy gamingowe;j.

Kompetencji spotecznych

K1l

Lp.

Sylabusy

Student wspétpracuje w zespole i jest zorientowany
na wzbogacanie swojej wiedzy w zakresie modeli

biznesu w branzy gamingowej z uwzglednieniem stale

zmieniajgcych sie uwarunkowan rynkowych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02

K2_W02

K2_W03, K2_W04

K2_U02, K2_U08

K2_U02, K2_U08

K2_K01, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Branza gamingowa - historia i stan obecny.

Struktura i gtéwne podmioty tworzace branze
gamingowa.

Podstawowe elementy modelu biznesu.
Elementy modelu biznesu w branzy gamingowe;j.

Modele biznesu w branzy gamingowej - studia
przypadkow.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1
C2

C3
C4
C5

Metody weryfikacji

Quiz na platformie
moodle

Quiz na platformie
moodle

Przygotowanie
prezentacji, Quiz na
platformie moodle

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji, Quiz na
platformie moodle

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu
w1l
W2

W3
W3
ul, U2, K1
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

ESG w marketingu
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205918.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy z zakresu roli, znaczenia i standardéw raportowania ESG w kontekscie dziatah marketingowych
2 Wyksztatcenie umiejetnosci w zakresie wiaczania kwestii zwigzanych z ochrong srodowiska, odpowiedzialnoscia
spoteczna i tadem korporacyjnym w strategiach marketingowych
C3 Wyksztatcenie postawy doceniajacej role aspektéw ESG w dziatalnosci biznesowe;

Wymagania wstepne

Wiedza z zakresu dziatah marketingowych i zréwnowazonego rozwoju.

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

Efekty w zakresie

Student wyjasnia znaczenie ESG dla aktywnosci
marketingowe;j.

Student wymienia i objasnia standardy oraz wytyczne
raportowania zréwnowazonego rozwoju.

Student zna wytyczne dotyczace odpowiedzialnych
praktyk marketingowych wynikajgce z regulacji
z zakresu zréwnowazonego rozwoju.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student analizuje strategie marketingowe
przedsiebiorstw w kontekscie ESG.

Student tworzy i planuje dziatania marketingowe
zgodne z najlepszymi praktykami marketingu ESG.

Student poddaje krytyce strategie komunikacji
marketingowej i marki pod katem ESG.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

Lp.

Sylabusy

Student jest zorientowany na aktualizowanie swojej
wiedzy i podnoszenie kompetencji zwigzanych z ESG.

Student wykazuje odpowiedzialnos¢ za oddziatywanie
biznesu na obszar srodowiskowy, spoteczny i tadu
korporacyjnego.

Student przestrzega zasad etycznych
w podejmowanych dziataniach w obszarze marketingu
ESG.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_WO01, K2_W02,
K2_W07, K2_W10

K2_W05, K2_W07,
K2_W10

K2_W02, K2_WO06,
K2_W08, K2_W10

K2_U02, K2_U04, K2_U07

K2_U01, K2_U02,
K2_U03, K2_U04

K2_U02, K2_U07

K2_K01

K2_K02, K2_K03, K2_K04,
K2_KO05

K2_K02, K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Od CSR do ESG - zatozenia zréwnowazonego rozwoju.

ESG w strategii organizacji i relacjach z
interesariuszami. Zréwnowazona strategia biznesowa
a marketing.

Identyfikacja tancucha wartosci.

Marka a wartosci ESG. ESG i strategia komunikacji
marketingowe;.

Wytyczne dotyczace odpowiedzialnych praktyk
marketingowych wynikajgce z regulacji z zakresu
Zréwnowazonego rozwoju.

Najlepsze praktyki marketingu ESG.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl
C1

Cl

C3

C2

Metody weryfikacji

Sprawdzian ustny, Esej /
referat, Udziat w dyskusji
/ Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian ustny, Esej /
referat, Udziat w dyskusji
/ Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian ustny, Esej /
referat

Esej / referat, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian ustny, Esej /
referat

Esej / referat, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Esej / referat

Esej / referat

Esej / referat

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1
W1, U1, K2

W1, W2, Ul
W1, W3, U1, U3

W3, U2, K1, K2, K3

W3, U1, K1, K2

118 /193



Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Obszar zarzadzania Srodowiskowego (E), kwestie
spoteczne (S) oraz tad korporacyjny (G) w aktywnosci
marketingowej - wybrane przyktady z praktyki
biznesowe;.

Standardy i wytyczne raportowania zréwnowazonego
rozwoju.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C2

C1

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W3, U2, K2

W2, K1
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia
Forma studiow
stacjonarne

Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki

Okres
Semestr 3

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Interwencje behawioralne
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205919.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy
Blok C

Forma zaliczenia Liczba

Zaliczenie punktéw ECTS
2

Forma prowadzenia i godziny zajec

* Uczestnictwo w wyktadach: 15

Cele uczenia sie dla przedmiotu

Uzyskanie wiedzy, jak interwencje behawioralne (np. szturchniecia behawioralne (Nudge), rozrywka w edukacji
C1 (Entertainment-Education) lub techniki wzmacniania pozytywnego i negatywnego), mogg prowadzi¢ do zmian
w zachowaniach bez wymuszania decyzji i ograniczania autonomii jednostek.

Wyksztatcenie umiejetnosci projektowania skutecznych interwencji behawioralnych z wykorzystaniem
C2 wspétczesnych narzedzi i teorii, takich jak szturchniecia behawioralne, Entertainment-Education, czy techniki
wzmacniania pozytywnego i negatywnego.

Wyksztatcenie umiejetnosci analizowania etycznych i spotecznych konsekwencji stosowania interwenc;ji
C3 behawioralnych, z uwzglednieniem ich wptywu na zaufanie spoteczne, przejrzystos¢ dziatan oraz dobrostan

uczestnikow.

Wymagania wstepne

Znajomos¢ teorii perspektywy i heurystyk podejmowania decyzji (Przedmiot Zachowania nabywcéw lub Podejmowanie

decyzji przez nabywcéw).

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student objasnia modele, teorie oraz procesy,
na ktérych bazuje koncepcja interwencji
behawioralne;j.

Student ttumaczy jak nowoczesne technologie moga
wspierac projektowanie i wdrazanie interwencji
behawioralnych.

Student wymienia ograniczenia i etyczne oraz
spoteczne zagrozenia zwigzane ze stosowaniem
interwencji behawioralnej.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

Student przewiduje skutki interwencji behawioralne;.

Student projektuje interwencje behawioralne w sposéb
systematyczny i przemyslany.

Student pracuje/wspdtpracuje w zespole w celu
zaprojektowania programu interwencji behawioralnej.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Lp.

Sylabusy

Student postepuje zgodnie z etycznymi wskazdwkami
dotyczgcymi stosowania interwencji behawioralnej.

Student jest zorientowany na doskonalenie zasad
stosowania interwencji behawioralnej.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01, K2_WO03,
K2_W04

K2_W08, K2_W09

K2_W04, K2_W07

K2_U04, K2_U05

K2_U02, K2_U03

K2_U05, K2_U08

K2_K01, K2_K02

K2_K04, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Wprowadzenie do interwencji behawioralnych. Historia
i rozwdj podejscia behawioralnego. Gtéwne obszary
zastosowan: zdrowie publiczne, edukacja, Srodowisko,
biznes.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Projekt grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W3
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Lp.

10.

11.

Sylabusy

Tresci programowe

Koncepcja "nudge" R. Thalera i ekonomia

behawioralna. Mechanizmy dziatania i przyktady (np.

projektowanie wyboréw, heurystyki). Rola

~architektury wyboru” w ksztattowaniu decyzji ludzi.

Krytyka i ograniczenia podejscia zaproponowanego
przez Thalera.

Teorie zmiany zachowan. Model transteoretyczny,
Teoria zachowan planowanych, Model przekonan
zdrowotnych. Rola skutecznosci wtasnej w zmianie
zachowan.

Projektowanie interwencji behawioralnych: Etapy i
strategie. Podnoszenie skutecznosci wiasnej (self-
efficacy) dzieki interakcji w ramach programu
interwencji behawioralnej.

Podejscie z zastosowaniem rozrywki w edukacji
(Entertainment-Education) Miguela Sabido: Jak
narracje i rozrywka moga promowac pozytywne
zmiany w zachowaniach. Przyktady zastosowan:
programy telewizyjne, kampanie medialne,
storytelling w interwencjach.

Projektowanie, wdrazanie i monitorowanie interwencji
behawioralnych. Implementacja interwencji w réznych

kontekstach (szkoty, spotecznosci, organizacje).
Narzedzia monitorowania i zbierania danych o
postepach (np. ankiety, aplikacje mobilne).

Tworzenie systemu nagréd dla projektu interwencji
behawioralnej. Rola motywacji zewnetrzenej i
wewnetrznej.

Idea i mozliwosci zastosowania koncepcji kontaminacji
mentalnej. Wykorzystanie elementéw wizualnych do
»Skazenia” obiektu poprzez negatywne skojarzenie lub

btedne oceny poznawcze. Mozliwosci zastosowania

kontaminacji mentalnej w interwencji behawioralnej.

Nowe technologie w interwencjach behawioralnych.
Wykorzystanie technologii, takich jak aplikacje
mobilne, sztuczna inteligencja i media
spotecznosciowe w interwencjach. Przyktady
cyfrowych interwencji, np. w zdrowiu publicznym
(mHealth) czy edukacji. Przysztos¢ interwencji
behawioralnych w kontekscie rozwoju
technologicznego oraz sztucznej inteligencji

Etyka w projektowaniu interwencji behawioralnych.
Etyczne aspekty stosowania technik perswazyjnych
(np. granice miedzy perswazjg a manipulacja).
Transparentnos¢, zgoda uczestnikéw i ochrona
danych. Przyktady kontrowersyjnych interwencji i
analiza ich konsekwencji

Prezentacja, analiza projektéw i dyskusja dotyczaca
przygotowanych przez studentédw projektéw
interwencji behawioralnej.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl, C2

C2

C3

C2,C3

C3

C3

C3

C2,C3

C3

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W1, K1, K2

W1, W2, U1, K1, K2

W2, K1, K2

W1, K1, K2

ul, U2

ul, U2

ul, U2

U2, U3, K2

W3, K1, K2

W1, W2, W3, U1, U2, U3,

K1, K2
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny

\J W POZNANIU

Spoteczna odpowiedzialno$¢ w marketingu

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205920.26

Jednostka organizacyjna Jezyk wyktadowy
UEP Polski
Poziom ksztatcenia Obligatoryjnos¢
studia drugiego stopnia Do wyboru
Forma studiéw Blok zajeciowy
stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Pogtebienie wiedzy na temat koncepcji CSR i CRM w konteks$cie marketingowym oraz ich roli w budowaniu
dtugoterminowej wartosci marki i relacji z interesariuszami.
2 Rozwiniecie umiejetnosci identyfikowania oraz unikania dziatan typu "washing" i misleading marketing,
z uwzglednieniem zasad etyki i transparentnosci w komunikacji marketingowe;.
c3 Ksztattowanie zdolnosci do projektowania strategii marketingowych wspierajacych cele zréwnowazonego rozwoju

oraz dobierania inicjatyw spotecznych zgodnych z wartosciami marki.

Wzmacnianie kompetencji menedzerskich poprzez praktyczne zastosowanie wspédtpracy z fundacjami,
C4 organizacjami non-profit i lokalnymi spotecznosciami w tworzeniu kampanii edukacyjnych i spotecznie
zaangazowanych strategii marketingowych.

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

Efekty w zakresie

Student wyjasnia podstawowe zasady CSR (Corporate
Social Responsibility) i CRM (Cause-Related Marketing)
w kontekscie marketingowym oraz ich znaczenie dla
wspotczesnych przedsiebiorstw.

Student rozréznia wspoétczesne wyzwania marketingu
odpowiedzialnego spotecznie, w tym zagrozenia
zwigzane z ,washingami” (np. greenwashing,
pinkwashing, rainbowwashing, itp.) oraz formutuje
sposoby ich unikania.

Student objasnia strategie marketingowe wspierajgce
cele zréwnowazonego rozwoju (SDGs) i ich
zastosowanie w praktyce biznesowe;.

Umiejetnosci

ul

u2

Student analizuje i ocenia inicjatywy spotecznie
odpowiedzialne pod katem ich zgodnosci

z wartosciami marki oraz efektywnosci w budowaniu
wizerunku.

Student potrafi zaprojektowac kampanie
marketingowa wspierajaca cele zréwnowazonego
rozwoju, uwzgledniajgcg wspdtprace z NGO lub
organizacjami non-profit.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

Lp.

Sylabusy

Student docenia znaczenie marketingu
odpowiedzialnego spotecznie w budowaniu trwatych
relacji z interesariuszami i dazy do etycznych dziatah
W swojej pracy zawodowej.

Student wykazuje wrazliwo$¢ na problemy spoteczne
i ekologiczne, podejmujgc dziatania wspierajgce
zréwnowazony rozwdéj oraz edukacje spoteczna.

Student jest gotéw do wspétpracy z fundacjami,
organizacjami non-profit oraz lokalnymi
spotecznosciami w celu realizacji dziatah spotecznie
odpowiedzialnych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_WO01, K2_W02,
K2_W03, K2_W04

K2_W02, K2_WO05,
K2_W07, K2_W10

K2_W03, K2_WO06,
K2_W08, K2_W09

K2_U01, K2_U02,
K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U02,
K2_U03, K2_U04,
K2_U05, K2_U08

K2_KO01, K2_K02, K2_K03,

K2_K04

K2_K02, K2_K05

K2_K01, K2_K02, K2_K03,

K2_KO05

Tresci programowe

Tresci programowe

Wyzwania etyczne marketingu w XXI wieku -
zmieniajgce sie standardy i oczekiwania spoteczne.

CSR i CRM w praktyce marketingowej - budowanie
wartosci marki i dtugotrwatych relacji z
interesariuszami.

Konsumeryzm, prosumizm i sellsumeryzm -
zmieniajace sie role konsumentéw w marketingu.

Strategie marketingowe wspierajgce SDGs -
identyfikacja i wdrazanie dziatah zgodnych z
wartosciami marki.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu
C1l

Cl

C3,C4

Cl1,C3,C4

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
W3

W1, U1, K1, K3

W3, U1, K1, K2, K3

W3, U1, U2, K1, K3
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Unikanie washingu (pinkwashing, greenwashing,
rainbowwashing, itp.) i misleadingu w marketingu -
zagrozenia i dobre praktyki. Projektowanie etycznych i
uczciwych komunikatéw marketingowych.

Wspoétpraca miedzysektorowa - NGO i organizacje non-
profit jako partnerzy dziatan marketingowych.

Analiza studiéw przypadku oraz kluczowych czynnikéw
sukcesu kampanii marketingu spotecznie
zaangazowanego.

Zréwnowazone praktyki cyfrowe - optymalizacja
dziatah i narzedzi cyfrowych.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C2,C3

C3,C4

C3,C4

C3

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W2, U1, U2, K1, K2

W3, U1, U2, K1, K2, K3

W3, U1, U2, K2

W3, U1, U2, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Testowanie produktu
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.12907.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Rozwiniecie umiejetnosci generowania pomystéw z wykorzystaniem metod kreatywnych oraz insightéw
konsumenckich.
C2 Rozwiniecie umiejetnosci analizy konkurencji i opracowywania karty produktu.
C3 Uzyskanie wiedzy w zakresie metod testowania produktu z wykorzystaniem badan iloSciowych i jakosciowych.

Sylabusy

Wymagania wstepne

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

Efekty w zakresie

Student definiuje metody kreatywnego generowania
pomystéw, identyfikuje Zrddta insightéw
konsumenckich i opisuje ich wptyw na rozwoj
produktu.

Student wyjasnia znaczenie analizy konkurenciji,
charakteryzuje elementy karty produktu i wskazuje
kluczowe cechy wyrézniajace oferte.

Student poréwnuje rézne metody testowania
(ilosciowe, jakosciowe, organoleptyczne), odréznia ich
zastosowanie i objasnia sposoby integracji wynikéw
w procesie rozwoju produktu.

Umiejetnosci

ul

u2

Student analizuje dane z badan, interpretuje wyniki
testéw produktu oraz proponuje optymalizacje
koncepcji na podstawie zebranych insightéw.

Student projektuje karte produktu, dobiera
odpowiednie opakowanie i tworzy strategie cenowa,
integrujac wyniki badan rynkowych.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

©o | ®

Sylabusy

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
umiejetnosci badawczych i iteracyjnego podejscia
do testowania produktu.

Student jest otwarty na wspédtprace w zespole
interdyscyplinarnym i wykazuje wrazliwos¢
na perspektywy innych cztonkédw grupy.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_WO01, K2_W02,
K2_WO03, K2_W04,
K2_W05, K2_W07

K2_W02, K2_W03,
K2_W04, K2_W05

K2_W04, K2_W09,
K2_W10

K2_U01, K2_U02, K2_U04

K2_U03

K2_KO01, K2_K03, K2_K05

K2_KO05

Tresci programowe

Tresci programowe

Techniki kreatywne w generowaniu pomystéw i
insighty konsumenckie

Analiza oferty konkurencyjne;j
Przygotowanie karty produktu

Wykorzystanie badan ilosciowych i jakoSciowych w
testowaniu produktu

Okreslenie i testowanie ceny

Okreslenie i testowanie opakowania

Testowanie koncepcji produktu

Badania organoleptyczne w testowaniu produktu

Integracja wynikéw testéw i prezentacja koncepcji

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

C2
C2
C3

C3
C3
C3
C3
C2

Metody weryfikacji

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, U1, K1

W2, U1, K1
U2, K1
W3, U2

W2, Ul, U2, K1
W2, U1, U2, K1
W2, Ul, U2, K1, K2
W3, U1, U2, K1
U2, K1, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Relacyjny marketing ustug
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.6435.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
ogdlnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu

C1 Uzyskanie wiedzy na temat wspétczesnych koncepcji i strategii marketingowych dla przedsiebiorstw ustugowych.
C2 Uzyskanie wiedzy z zakresu mechanizméw dotyczacych zachowan konsumentéw w sferze ustug - CLAN.
C3 Rozwiniecie umiejetnosci z zakresu prognozowania zjawisk na rynku ustug.
C4 Wyksztatcenie postaw w zakresie wyzwan etycznych jakie stoja przed profesjonalistami w sferze ustug.
cs Uzyskanie wiedzy na temat form przedsiebiorczosci w sferze marketingu ustug z uwzglednieniem innowacji

cyfrowych.

Wymagania wstepne

Wymagania wstepne: Znajomos¢ podstaw marketingu

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

w4

W5

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student charakteryzuje miejsce marketingu ustug

w dziedzinie nauk spotecznych, wskazuje odrebnosci
ustug, wyjasnia konsekwencje poznawcze wynikajgce
z wprowadzenia fenomenologii do ustug.

Student objasnia w pogtebionym stopniu tendencje
rozwojowe i zjawiska charakteryzujace rynek ustug,
dziatania marketingowe w zakresie marketingu ustug
zwigzane z zachowaniami podmiotéw rynkowych oraz
zaleznosci wystepujgce miedzy nimi.

Student identyfikuje i charakteryzuje w pogtebionym
stopniu wspdtczesne koncepcje marketingu
relacyjnego oraz modele i procesy zarzadzania
marketingowego na rynkach ustug, objasnia rynkowe
podstawy relacji, system obstugi nabywcy oraz relacje
sytuacyjnie zdeterminowane.

Student objasnia reguty i mechanizmy dotyczace
zachowan nabywcdw na rynku ustug oraz czynniki je
ksztattujgce: przezwyciezenie wahah popytu,
sterowanie potencjatem ustugowym, RAPP
zintegrowany, CLAN zmodyfikowany.

Student wymienia i wyjasnia metody pozyskiwania,
analizowania i interpretowania danych rynkowych

i marketingowych w sektorze ustugowym: rynku ustug
informacyjnych i jego paradoksy, model dyfuzyjny.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

Student pozyskuje, analizuje i interpretuje dane
rynkowe i marketingowe oraz na ich podstawie tworzy
modele zwigzane z zachowaniami podmiotéw
rynkowych w warunkach nie w petni przewidywalnych,
student konstruuje model zarzgdzania strategicznego.

Student stosuje wasciwe metody i narzedzia
wykorzystywane w marketingu ustug: RAPP,
Prowadzenie Indywidualnego Klienta (PIK), CLAN
zmodyfikowany, designing w ustugach,

ze szczegblnym uwzglednieniem metod i narzedzi
cyfrowych, potrafi formutowac i testowac hipotezy
zZwigzane z rozwigzywaniem problemdéw naukowych
z obszaru ustug.

Student sprawnie komunikuje sie z otoczeniem

Z uzyciem specjalistycznej terminologii z zakresu
marketingu ustug w gospodarce cyfrowej: komunikacja
jako porozumienie, imperatyw doskonalenia obstugi
nabywcy, relacje sytuacyjnie zdeterminowane.

Student prowadzi dyskusje, organizuje debaty

na tematy gospodarcze i biznesowe z obszaru
marketingu ustug: Swiadczenie jako doswiadczenie,
organizacja i jej tozsamos¢, system organiczny
kreujacy ukfad partycypacyjny oraz zachowan
rynkowych konsumentéw.

Kompetencji spotecznych

Sylabusy

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01

K2_W02

K2_W03

K2_W04

K2_WO05, K2_WO06,
K2_W07, K2_W08

K2_U01, K2_U02

K2_U03, K2_U04

K2_U05, K2_U06

K2_U07, K2_U08, K2_U09

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy
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Kod

K1l

K2

Lp.

10.
11.

12.

Sylabusy

Efekty w zakresie

Student wykazuje potrzebe uczenia sie przez cate
zycie, potrafi inspirowac i organizowac proces uczenia
sie innych oséb.

Student dostrzega i formutuje problemy moralne
i dylematy etyczne zwigzane z wtasng i cudza praca
w sferze marketingu ustug.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_K01, K2_K02

K2_K03, K2_K04, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Analiza ekonomiczna, prawna i spoteczno-kulturowa

uwarunkowania dziatalno$ci marketingowej organizacji

ustugowych. a takze ich przebieg, skala i
konsekwencje, w tym zwigzane z ochrong wtasnosci
przemystowej i prawa autorskiego.

Charakterystyka rynku ustug , formy
przedsiebiorczosci.

Interpretacja danych rynkowych i marketingowych -
modele zwigzane z zachowaniami podmiotéw
rynkowych w warunkach nie w petni przewidywalnych.

Narzedzia marketingu relacyjnego RAPP.

Rola personelu kontaktowego z zarzgdzaniu
przedsiebiorstwem ustugowym.

Strategie marketingowe dla przedsiebiorstw
ustugowych.

Cykl aktywnosci nabywcy CLAN.

Metody prognozowania zjawisk w sektorze ustug -
analiza.

Wykorzystanie innowacji cyfrowych w sferze ustug.
Marketingowa interpretacja jakosci ustug.

Postawa profesjonalizmu w sferze ustug - lider i jego
rola w tworzeniu strategii organizacji ustugowych.

Kodeksy etyczno - deontologiczne dla marketingu
ustug profesjonalnych.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl1,C2

C2

C3,C5
C3,C4

C3,C5

C4
C5

C3,C4
C5
C5

ca

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W2, W5, Ul

W1, W2, U4, K1

W3, W4, W5, U2, U4

W3, W4, U3, U4, K2

W4, W5, U4, K2

K2

Wi, u4
U3, U4, K1

W3, U2, K1
K2
W4, U4, K1, K2

W4, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow
stacjonarne

Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki

Okres
Semestr 3

C1

Zarzadzanie ustugami

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Service design
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.6436.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy
Blok C

Forma zaliczenia Liczba

Zaliczenie punktéw ECTS
3

Forma prowadzenia i godziny zajec

* Uczestnictwo w wyktadach: 30

Cele uczenia sie dla przedmiotu

Uzyskanie wiedzy w zakresie procesu projektowania sfery ustugowej: od mapowania doswiadczen klientéw, przez
Design thinking po tworzenie innowacji ustugowych technikg systematic inventive thinking.

Wymagania wstepne

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kierunkowe efekty

Kod Efekty w zakresie i - Metody weryfikacji
uczenia sie
Wiedzy
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Kod

wil

W2

W3

W4

W5

W6

Efekty w zakresie

Student definiuje pojecie projektowania do$wiadczenia
ustugowego klienta.

Student rozréznia pojecia Service design
od projektowania ustug.

Student przedstawia i charakteryzuje etapy
projektowania procesu badawczego w service design.

Student przedstawia realizacje metody Design
thinking w kontekscie pracy zespotu.

Student dokonuje charakterystyki tworzenia innowacji
ustugowych technika systematic inventive thinking.

Student przedstawia narzedzia projektowania - service
design.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

U4

Student przedstawia Sciezke klienta (SK) jako
narzedzie do pracy zespotowej.

Student dokonuje analizy przedsiebiorstwa za pomoca
wybranych technik prototypowania ustugi.

Student projektuje proces doswiadczenia ustugowego
klienta Customer Experience.

Student przedstawia nowe rozwigzania dla
przedsiebiorstwa korzystajgc z technik generowania
nowych pomystéw.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Lp.

Sylabusy

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
umiejetnosci.

Student jest Swiadomy odpowiedzialnosci
za powierzone mu dziatania i proces twérczy przy
projektowaniu.

Kierunkowe efekty
uczenia sie
K2_Wo02, K2_W03
K2_W02, K2_W03,
K2_wo04

K2_Wo4

K2_Wo04, K2_W05
K2_W03, K2_W09,
K2_W10

K2_W05, K2_W06

K2_U03, K2_U04, K2_U05

K2_U04, K2_U05, K2_U08

K2_U02, K2_U03, K2_U04

K2_U03, K2_U04, K2_U05

K2_K02, K2_K03, K2_K04

K2_KO01, K2_K04, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Projektowanie doswiadczenia ustugowego klienta.
Ustuga jako holistyczne doswiadczenie.

Service design a projektowanie ustug. Relacja
ustugodawca ustugobiorca.

Badania i audyt projektowy ustugi. Etapy
projektowania procesu badawczego w service design.
Mapowanie doswiadczen klientéw w procesie
ustugowym .

Innowacyjnos¢ i kreatywnos¢. Design thinking. Ideacja
techniki generowania nowych pomystéw.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

C1

Cl

Cl

Metody weryfikacji
Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2, W3, U1, U2, U3,
K1, K2

W2, W3, U2, U3, K2

W4, W5, We, U1, U2, U3,
K2

W4, W5, We, U2, U3, K1,
K2

132/193



Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Lp- Tresci programowe przedmiotu przedmiotu

5. Design thinking w konteks$cie organizacji. C1 W4, W5, W6, U3, U4, K1,
* mity zwigzane z innowacjami, K2
* bariery powstawania innowacji wnetrze organizacji,
* bariery adaptacji innowacji przez klientéw,
* prawdy na tematy innowacyjnych pomystéw,
* zmiany w organizacji,
* organizacja uczaca sie,
* motywowanie i wspieranie pracownikw.

6. Tworzenie innowacji ustugowych technikg systematic | C1 W2, W3, W4, U1, U2, K1
inventive thinking.

7. Projektowanie doswiadczenia ustugowego klienta C1 W2, W3, W4, U2, K1, K2
Customer Experience.

8. Narzedzia service design C1 W4, W5, U3, U4, K1, K2

* mapa trenddéw (MT),

* mapa informacji (MIN),

* karta wywiadu (KW),

* karta analizy wywiadéw (KAW),
* Sciezka klienta (SK),

* mapa interesariuszy (Ml),

* persona (PE) ,

* moodboard (MB),

* karta pomystu (KP).
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Design opakowan
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205406.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Zapoznanie sie z zagadnieniami dotyczacymi znaczenia opakowania jako integralnego atrybutu produktu i marki.
C2 Zaznajomienie sie z rola i znaczeniem designu opakowania jako narzedzia dziatah marketingowych.
c3 Zapoznanie sie z etapami procesu projektowania designu opakowan zaréwno pod wzgledem marketingowym jak
i technicznym.
ca Wyksztatcenie umiejetnosci oceny designu opakowan w kontekscie modyfikacji elementéw materialnych
i wizualnych oraz umiejetnosci zaprojektowania nowego opakowania.
cs Uzyskanie wiedzy marketingowej, prawnej oraz technicznej niezbednej do prawidtowego projektowania

i oznakowania opakowan réznych kategorii produktéw konsumpcyjnych.

Wymagania wstepne

Wiedza z zakresu marketingu, w szczegélnosci strategii produktu i jego atrybutéw

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

W4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student charakteryzuje opakowanie produktu
konsumpcyjnego i jego elementy sktadowe (wizualne
i materialne) jako podstawe projektowania designu
opakowania

Student zna metody, narzedzia i techniki niezbedne
do projektowania designu opakowan

Student posiada wiedze dotyczaca etatéw procesu
projektowania designu opakowan z uwzglednieniem
uwarunkowan prawnych, ekonomicznych,
marketingowych oraz technicznych.

Student identyfikuje, charakteryzuje i implementuje
wytyczne strategii zrbwnowazonego rozwoju

w procesie projektowania designu opakowan
produktéw konsumpcyjnych

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

Student potrafi gromadzi¢ wiedze ze Zrédet
pierwotnych i wtérnych niezbednga do projektowania
designu opakowan produktéw konsumpcyjnych.

Student opracowuje i projektuje elementy designu
opakowan dla produktéw konsumpcyjnych,

z uwzglednieniem aspektéw technicznych, prawnych
i marketingowych

Student potrafi zaprojektowac elementy designu
opakowan zgodnie z wytycznymi strategii
zréwnowazonego rozwoju

Student potrafi samodzielnie zaprojektowac wytyczne
do projektowania opakowan oraz oznakowanie
W oparciu o krajowe wymagania prawne.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

Student jest Swiadomy odpowiedzialnosci i etycznego
charakteru wykonywanej pracy w warunkach
zrownowazonej produkgji i konsumpgji

Student jest gotowy do dyskusji oraz podejmowania
dziatan w zakresie projektowania designu opakowan
z uwzglednieniem wytycznych prawnych,
marketingowych oraz spotecznych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W08

K2_W05

K2_W08, K2_W10

K2_W07

K2_U01, K2_U02

K2_U03, K2_U04

K2_U02, K2_U03

K2_U02

K2_K02, K2_K05

K2_KO05

Tresci programowe

Tresci programowe

Opakowanie jako integralny atrybut produktu i marki.
Klasyfikacja i funkcje opakowan. Znaczenie opakowan
w dziataniach marketingowych.

Cele ksztatcenia dla

przedmiotu

Cl

Metody weryfikacji

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, Ul, K1
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Elementy designu opakowanh produktéw
konsumpcyjnych (wizualne i materialne). Wartos¢
komunikacyjna opakowan.

Trendy rynkowe w designie opakowan.
Uwarunkowania prawne, techniczne, marketingowe i
spoteczne projektowania designu opakowan
produktéw konsumpcyjnych.

Etapy procesu projektowania designu opakowan.
Aspekt marketingowy procesu projektowania -
wizerunek marki, rynek docelowy. Modyfikacja
designu opakowan - uwarunkowania procesu
modyfikaciji.

Projektowanie designu opakowan dla wybranych
kategorii produktéw konsumpcyjnych - zywnos¢,
kosmetyki, alkohole, suplementy diety.
Uwarunkowania prawne i marketingowe oraz
techniczne projektowania designu opakowan dla
wybranych kategorii produktéw.

Projektowanie designu opakowan produktéw
konsumpcyjnych w Swietle wymagan strategii
zréwnowazonego rozwoju (opakowania
biodegradowalne, opakowania z recyklatéw,
biotworzywa). Nieetyczne praktyki w projektowaniu
zréwnowazonych opakowan.

Wartos¢ komunikacyjna opakowan produktéw
konsumpcyjnych - znakowanie obligatoryjne i
fakultatywne. Wytyczne prawne, uwarunkowania
konsumenckie. Wartos¢ komunikacyjna opakowan
produktéw dla wybranych segmentéw konsumentéw
(generacja silver, generacja Z, konsumenci z
niepetnosprawnosciami).

Wykorzystanie designu opakowan do realizacji dziatan
marketingowych przedsiebiorstw na rynku débr
konsumpcyjnych (kreowanie wizerunku marki,
pozycjonowanie produktu, dziatania promocyijne,
dyferencjacja produktu).

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C2

C3,C5

C3,C4

C3,C4

C4

C4,C5

C4,C5

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W1, U2, K1

W2, Ul, U4, K2

W2, W3, U2, U4, K2

W3, U2, U4, K2

W4, U3, K2

W3, U2, U4, K2

W3, U3, U4, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

E-merchandising
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.205921.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy z zakresu zasad i procedur ksztattowania architektury informacji w e-commerce.
2 Wypracowanie umiejetnosci projektowania skutecznych strategii e-Merchandisingu w oparciu o przejrzysta
i perswazyjng architekture informacji.
c3 Ukazanie etycznych i spotecznych konsekwencji stosowania nieuczciwych praktyk projektowych (dark patterns)

w handlu internetowym.

Wymagania wstepne

Wymagana jest wiedza z zakresu zachowan nabywcéw w szczegdélnosci heurystyk podejmowania decyzji oraz podstawowych
zasad ksztattowania doswiaczen zakupowych w internecie (user experience).

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

w4

W5

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student wymienia i charakteryzuje zasady
ksztattowania architektury informacji w e-commerce.

Student objasnia sposéb wykorzystania heurystyk
decyzyjnych w zakresie ksztattowania architektury
informacji w e-commerce.

Student wyjasnia zasady koncepcji metafory
konceptualnej i zasady Gestalt oraz ich wykorzystanie
w e-Merchandisingu.

Student objasnia zasady tworzenia testu A/B
na potrzeby e-Merchandising'u.

Student odréznia etyczne techniki perswazyjne

od nieuczciwych praktyk projektowych (dark patterns).

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

Student tworzy perswazyjna architekture informacji
na podstawie heurystyk decyzyjnych.

Student interpretuje wykorzystanie zasad Gestalt
i metafory konceptualnej w projektowaniu stron e-
commerce.

Student tworzy i wdraza testy A/B przeprowadzane
na potrzeby ksztattowania architektury informacji w e-
commerce.

Student analizuje architekture informacji w e-
commerce pod katem wystepowania technik
perswazyjnych i nieuczciwych praktyk projektowych.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Sylabusy

Student postepuje zgodnie z etycznymi wskazéwkami
dotyczacymi stosowania technik perswazyjnych
i unikania dark patterns.

Student jest zorientowany na doskonalenie
architektury informacji poprzez dokonywanie testéw
online.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_W03

K2_W03, K2_W04

K2_W03, K2_W04

K2_W05, K2_W08

K2_W04, K2_W06

K2_U01, K2_U02, K2_U03

K2_U03, K2_U04, K2_U05

K2_U02, K2_U03, K2_U04

K2_U03, K2_U04, K2_U05

K2_K03, K2_K04

K2_K02, K2_K03

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Projekt grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy
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Lp.

10.

11.

12.

Sylabusy

Tresci programowe

Tresci programowe

e-Merchandising a merchandising w sklepach
stacjonarnych. Istota e-Merchandisingu. Rola
nienamacalnosci w e-commerce. Réznice zasad
stosowanych w e-Merchandisingu i merchandisingu
stacjonarnym.

Etyka w e-Merchandisingu - perswazja a zasady Dark
patterns. Perswazja w UX i jej etyczne granice.

Réznica miedzy perswazja a manipulacjg. Klasyfikacja
i przyktady Dark Patterns w dziataniach e-commerce.

Architektura informacji w Internecie: zasady dotyczace
sekwencji, formy i organizacji informacji w e-
Merchandisingu.

Zasady Gestalt w ksztattowaniu architektury informacji
w e-commerce. Tworzenie architektury informacji
opartej na zasadach Gestalt. Przyktady zastosowania
w praktyce. Narzedzia wspierajgce projektowanie
zgodne z zasadami Gestalt.

Wykorzystanie koncepcji metafory konceptualnej do
analizy i tworzenia wartosci asortymentu w e-
commerce. Metafory w postrzeganiu jakosci
produktéw. Narracja i storytelling wzmacniajgce
percepcje wartosci poprzez metafory konceptualne.

Wykorzystanie strony gtéwnej do ksztattowania
wizerunku asortymentu. Zasady stosowania w
zaleznosci od typu strategii marketingowe;.

Reguty tworzenia katalogu produktéw. Struktura i
organizacja katalogu produktéw. Wizualizacja i
prezentacja produktéw. Optymalizacja katalogu pod
katem uzytkownika i wyszukiwarki.

Zasady budowania karty produktéw. Wizualizacja i
prezentacja informacji. Funkcjonalnos$ci wspierajace
decyzje zakupowe.

Heurystyki decyzyjne dotyczgce form prezentacji
informacji cenowej w e-commerce.

Techniki perswazji produktéw wykorzystujgce obrazy
ludzi. Wzbudzanie emocji poprzez pokazanie emocji
wyrazanych przez twarz. Wizualizacja kontekstu
uzytkowania produktu poprze pokazywanie ludzi w
akgcji, stylu zycia, ich aspiracji.

Przygotowanie testu A/B na potrzeby e-
Merchandisingu. Okreslenie zatozen testu.
Wyznaczenie celu testu. Wybér elementéw do
testowania. Weryfikacja statystycznej poprawnosci
przeprowadzonego testu.

Analiza e-Merchandisingu w wybranych sklepach
internetowych na podstawie projektéw studenckich.
Sugestie dotyczace zmian w stosowanej architekturze
informacji. Propozycja testu A/B.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

C3

Cl, C2

Cl1,C2

Cl, C2

Cl, C2

Cl1, C2

Cl, C2

Cl1,C2

Cl1,C2,C3

Cl, C2

C2

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

wil

W5, U4, K1

W1, W2, u4

W2, U2, K2

W1, W3, U2

W1, W2, U1, U4, K2

W1, W2, Ul, U4, K2

W1, W2, U1, U4, K2

W1, W2, U1, U4, K2

W1, W2, U1, U4, K1, K2

W4, U3, K2

W1, W2, W4, U1, U2, U3,
U4, K1, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Komunikacja korporacyjna
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.8727.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy na temat istoty dziatan komunikacji korporacyjnej oraz jej powigzan z public relations,
przekazanie wiedzy na temat funkcji i zakresu komunikacji korporacyjnej oraz public relations.
Uzyskanie wiedzy z zakresu faz procesu komunikacji korporacyjnej, sposobdéw organizacji dziatah komunikacji
C2 korporacyjnej i public relations w firmie, uSwiadomienie konieczno$ci budowania i pielegnowania relacji
z otoczeniem.
c3 Uzyskanie wiedzy na temat znaczenia dziatah komunikacji wewnetrznej, zasad systemu identyfikacji wizualne;j
firmy, probleméw zwigzanych z ksztattowaniem wizerunku firmy.
ca Rozwijanie umiejetnosci wykorzystania réznych narzedzi w kontaktach z mediami oraz rozwigzywaniu
wizerunkowych sytuacji kryzysowych w przedsiebiorstwie.
C5 Uzyskanie wiedzy na temat prowadzenia dziatah komunikacji korporacyjnej w réznych branzach.

Sylabusy
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Wymagania wstepne

Podstawowa wiedza z zakresu komunikacji miedzyludzkiej

Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

w4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student wyjasnia istote dziatan realizowanych
w ramach komunikacji korporacyjnej i wskazuje
miejsce dziatu komunikacji korporacyjnej/PR

w przedsiebiorstwie.

Student objasnia sposoby budowania i pielegnowania
relacji z otoczeniem firmy, w tym relacji z mediami.
Opisuje zasady komunikacji wewnetrznej

w przedsiebiorstwie oraz sposoby ksztattowania
wizerunku firmy.

Student rozpoznaje sytuacje kryzysowe
w przedsiebiorstwie w obszarze wizerunku i ma
wiedze, w jaki sposéb nimi zarzadzad.

Student rozréznia instrumenty wykorzystywane

w ramach komunikacji korporacyjnej, w tym narzedzia
bazujgce na nowych technologiach, i wskazuje jak
powinno prowadzi¢ sie zwigzane z nig dziatania

w wybranych instytucjach.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student analizuje, ocenia i poddaje krytyce dziatania
prowadzone przez przedsiebiorstwa w ramach
komunikacji korporacyjne;j.

Student projektuje, planuje i organizuje dziatania
komunikacji korporacyjnej dla przedsiebiorstwa,
z uwzglednieniem kontekstu odpowiedzialnosci
srodowiskowej.

Student analizuje proponowane rozwigzania
problemoéw wystepujacych w przedsiebiorstwie

i w innych instytucjach wykorzystujac znane narzedzia
komunikacji korporacyjnej oraz potrafi zarzadza¢
sytuacjami kryzysowymi.

Kompetencji spotecznych

K1l

Sylabusy

Student uswiadamia sobie koniecznos¢ i podejmuje
wyzwanie ciggtego doksztatcania sie w zakresie
réznych dziatah komunikacji korporacyjne;.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_W03

K2_W05, K2_WO06,
K2_W07, K2_WO08,
K2_W10

K2_W05, K2_W06,
K2_W08

K2_WO05, K2_WO086,
K2_W08

K2_U02, K2_U05, K2_U07

K2_U01, K2_U02,
K2_U03, K2_U04,
K2_U05, K2_U08

K2_U01, K2_U02,
K2_U03, K2_U04,
K2_U05, K2_U08

K2_K01, K2_K05

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach
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Kod

K2

K3

Lp.

10.

11.

Sylabusy

Efekty w zakresie

Student jest otwarty na réznorodnos¢ pogladéw
i docenia ich potencjat twérczy przy rozwigzywaniu
probleméw.

Student rozumie potrzebe postepowania w zyciu
zawodowym w sposdb etyczny i spotecznie
odpowiedzialny i szanuje te zasady.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_K04, K2_K05

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Istota komunikacji korporacyjnej i public relations -
historia, definicje, powigzania, funkcje, zakres.

Fazy procesu komunikacji korporacyjnej - badanie
stanu wyjsciowego, planowanie, realizacja, ocena
realizacji programu.

Komunikacja korporacyjna w strukturze organizacyjnej
firmy, jej zadania i obszary oddziatywania. Wspétpraca
z agencja PR.

Budowanie i pielegnowanie relacji z otoczeniem,
public relations zewnetrzne, kontakty z klientami,
akcjonariuszami, wtadzami, lokalng spotecznoscia.
Narzedzia komunikacji korporacyjnej (w tym
instrumenty bazujace na technologiach cyfrowych).

Wizerunek a tozsamos¢ firmy - system identyfikacji
wizualnej i jego wdrazanie w przedsiebiorstwie.
Aktywnos¢ e-PR w budowaniu wizerunku organizacji.

Relacje wewnetrzne - system komunikacji
wewnetrznej w firmie, rola i zadania, proces
planowania PR wewnetrznego, internal branding.

Komunikowanie strategii i zmian w organizacji.

Relacje z mediami - zasady i formy wspétpracy z
mediami, wykorzystanie.

Zarzadzanie sytuacjami kryzysowymi - typy kryzyséw,
przebieg, procedura postepowania w sytuacjach
kryzysowych. Narzedzia wykorzystywane w
komunikacji kryzysowej (w tym digital PR).

Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu, sponsoring i
lobbing jako obszary komunikacji korporacyjne;j.

Komunikacja korporacyjna w Internecie. Przyktady
dziatan w obszarze komunikacji korporacyjnej i PR w
wybranych instytucjach - dobre praktyki i najczestsze
btedy. Spotkanie z praktykiem.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

Cl, C2

C2

C2

C3

C3

C3
C4

C4

C5

C3,C4,C5

Metody weryfikacji

Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Przygotowanie

prezentacji, Praca w
grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
W1

W2, Ul, U2

W2, Ul, U2, K1

W2, W3, U1, U3, K2, K3

W2, W3, w4, Ul, U3, K3

W2, W4, U1, U2, U3, K2,
K3

W2, U2, U3, K2, K3

W2, W3, W4, U1, U2, U3,
K2, K3

W3, U3, K3

W1, W4, U1, U3, K3

W2, W3, W4, U1, U2, U3,
K1, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Seminarium dyplomowe
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.24C.409.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 3 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w seminarium: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu

C1 Rozwiniecie umiejetnosci krytycznej analizy literatury przedmiotu
C2 Uzyskanie pogtebionej wiedzy na temat zasad pisania tekstu naukowego
C3 Wyksztatcenie umiejetnosci wnioskowania na podstawie wynikéw badan oraz prowadzenia dyskusji naukowej
C4 Uzyskanie wiedzy z zakresu przepiséw prawa autorskiego

Wymagania wstepne

Zaliczenie przedmiotéw zgodnie z planem studiéw, w tym znajomos¢ metod gromadzenia i analizy danych, przygotowany

plan pracy magisterskiej

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

w4

Efekty w zakresie

Student charakteryzuje dorobek naukowy istotny
z punktu widzenia wtasnych badan
Student zna zasady pisania tekstu naukowego

Student zna metody wnioskowania

Student zna przepisy prawa autorskiego

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

us

Student identyfikuje i krytycznie analizuje dorobek
naukowy istotny z punktu widzenia wtasnych badan

Student opracowuje tekst naukowy

Student interpretuje uzyskane wyniki badan

Student prowadzi dyskusje na bazie uzyskanych
wynikéw badan

Student postuguje sie bazami danych jako Zrédtem
informacji

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

K4

Lp.

Sylabusy

Student jest zorientowany na rozwigzanie problemu
naukowego

Student jest otwarty na krytyke i reaguje na nig
uzywajac argumentéw racjonalnych

Student respektuje prawa innych oséb

Student postepuje etycznie w mowie i piSmie

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01, K2_W03

K2_W05

K2_W05

K2_W10

K2_U01, K2_U06, K2_U07

K2_U03, K2_U05

K2_U02

K2_U02, K2_U05, K2_U07

K2_U02, K2_U06

K2_K01

K2_K01

K2_K04

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Zasady pisania poszczegélnych elemendw pracy
magisterskiej: wstepu, rozdziatéw, zakonczenia,
sporzadzanie bibliografii, zatacznikéw itp.

Zaawansowane metody wnioskowania na bazie
dorobku literatury oraz wynikéw badan (indukcja,
dedukcja i abdukcja)

Zrédta informacji naukowej, zasady tworzenia i

opisywania elementéw grafucznych (wykresy, tabele,

schematy, rysunki)

Prawo autorskie i prawa pokrewne, w tym RODO i
prawa do wizerunku osobistego

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl, C2

C2,C3

C2

C4

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2, Uz, U5, K1

W3, U2, K1

U2, U5, K3, K4

W4, K3, K4
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Lp. Treéci programowe Cele ksz_taicenla dla Efekty uczenia sie dla
przedmiotu przedmiotu
5. Prezentacja wynikéw badan przeprowadzonych na C3 W3, U1, U3, K1, K2
potrzeby pracy
6. Dyskusja nad wynikami badan C3 U4, K1, K2, K3

Sylabusy 145/193



Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Projekt cz. 1 Marketing strategiczny
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.205922.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Egzamin punktéw ECTS
5
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat znaczenia i zadan w procesie zarzadzania marketingowego w przedsiebiorstwie.
2 Rozwiniecie umiejetnosci prowadzenia analiz marketingowych z wykorzystaniem metod oraz technik analizy
strategicznej.
C3 Wyksztatcenie umiejetnosci projektowania i wdrazania strategii marketingowych.

Wymagania wstepne

Wiedza z przedmiotéw: Podstawy zarzgdzania, Podstawy marketingu, Mikroekonomia, Makroekonomia

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

w4

Efekty w zakresie

Student opisuje i uzasadnia znaczenie i zadania
w procesie zarzadzania marketingowego
przedsiebiorstwem.

Student charakteryzuje procedury wykonywania analiz
marketingowych w przedsiebiorstwie.

Student klasyfikuje i formutuje dziatania w ramach
strategii marketingowych przedsiebiorstwa,
uwzgledniajac kontekst zréwnowazonego rozwoju.

Student wskazuje procedury implementacji i kontroli
strategii marketingowej w przedsiebiorstwie.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student analizuje uwarunkowania procesu zarzadzania
marketingowego w przedsiebiorstwie.

Student dobiera i przeprowadza wybrane analizy
marketingowe oraz formutuje na ich podstawie wnioski
na potrzeby tworzenia strategii marketingowych.

Student tworzy i planuje dziatania marketingowe dla
przedsiebiorstw.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Lp.

Sylabusy

Student dazy do wtaczania kwestii sSrodowiskowych
i spotecznych w strategie marketingowe
przedsiebiorstw.

Student docenia wage dynamicznych zmian otoczenia
i jest zorientowany na ciagte rozwijanie umiejetnosci
niezbednych do dostosowywania do nich
realizowanych dziatah marketingowych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_WO03,
K2_W10

K2_W02, K2_WO05,
K2_W06, K2_W10

K2_W02, K2_W03,
K2_W04, K2_W06,
K2_WO07, K2_W08,
K2_W09

K2_W05, K2_W06,
K2_W08

K2_U01, K2_U02, K2_U07

K2_U01, K2_U02,
K2_U04, K2_U08

K2_U02, K2_U03,
K2_U04, K2_U05,
K2_U07, K2_U08

K2_K01, K2_K02, K2_K03,
K2_K04, K2_K05

K2_K01, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Znaczenie i proces zarzadzania marketingowego
przedsiebiorstwem.

Uwarunkowania strategii marketingowych
przedsiebiorstw, ze szczegdlnym uwzglednieniem Al,
cyfryzacji i wyzwah zwigzanych ze zréwnowazonym
rozwojem.

Metody analiz marketingowych.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu
Cl

C2

C2

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin ustny

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin ustny

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin ustny,
Projekt grupowy

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin ustny,
Projekt grupowy

Egzamin pisemny
testowy, Sprawdzian
ustny, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Egzamin pisemny
testowy, Sprawdzian
ustny, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Egzamin pisemny
testowy, Sprawdzian
ustny, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1

W2, U1, K1

W2, Ul, U2, K1
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Lp. Tresci programowe

4. Formutowanie strategii marketingowe;.

5. Kontrola marketingowa i jej funkcje. Metody oceny
efektywnosci strategii marketingowych.

6. Strategie marketingowe na rynkach
miedzynarodowych.

7. Strategie marketingowe sieci handlowych.

8. Identyfikacja pozycji marketingowej (analiza

konkurencji, okreslenie mozliwych zrédet przewagi
konkurencyjnej, analiza potrzeb przez segmentacje
rynku).

9. Cele strategiczne, cele operacyjne i Key Performance
Indicators i ich przetozenie na strategie: wobec
konkurentéw, dostawcéw i posrednikéw, w fazach
cyklu zycia produktu, produktowo-rynkowych,
komunikacji, tworzenia wartosci.

10. Projektowanie i wdrazanie strategii marketingowej
przedsiebiorstwa. Harmonogram wdrozenia,
budzetowanie, kluczowe czynniki powodzenia, mierniki
realizacji celéw.

11. Ksztattowanie oferty (wartos¢ dla klienta, polityka
cenowa). Strategia komunikacji.

Sylabusy

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C3
C3

C3

C3
C2

C3

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu
W3, U3, K1
W4, U3, K1

W3, U3, K1, K2

W3, U3, K1, K2
W2, Ul, U2, K2

W3, U3, K1

W3, U3, K1, K2

W3, U3, K1, K2
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny

\J W POZNANIU

Projekt cz. 2 Zarzadzanie relacjami z klientem

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.205923.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Pogtebienie wiedzy na temat analiz relacji z klientami
C2 Rozwiniecie umiejetnosci analizy probleméw zwigzanych z zarzadzaniem relacjami z klientami i ich rozwigzania.
c3 Uzyskanie wiedzy o procesach budowania dtugotrwatych relacji z klientami oraz wykorzystania réznych koncepcji
zarzadzania relacjami.

ca Przygotowanie studentéw do krytycznej oceny wptywu technologii na relacje z klientami w kontekscie etyki

biznesowej i zrbwnowazonego rozwoju.

Wymagania wstepne

Podstawowa wiedza na temat zachowan nabywcéw oraz marketingu, umiejetno$¢ obstugi MS Excel na poziomie

podstawowym.

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student ma pogtebiong wiedze o metodach

i technikach gromadzenia i analizowania danych
rynkowych, umozliwiajgcych analize struktur i relacji
spoteczno-gospodarczych oraz zjawisk i proceséw
rynkowych wptywajgcych na osigganie celéw przez
przedsiebiorstwa i inne instytucje.

Student ma pogtebiong wiedze o tworzeniu

i funkcjonowaniu relacji pomiedzy przedsiebiorstwami
i innymi instytucjami otoczenia, w tym o formach
miedzyorganizacyjnego konkurowania i kooperowania
z uwzglednieniem wyzwan digitalizacji

i zrbwnowazonego rozwoju

Student posiada pogtebiong wiedze o relacjach
spotecznych zachodzgcych w organizacji oraz
wystepujacych miedzy organizacja a jej
interesariuszami.

Umiejetnosci

ul

u2

Student potrafi analizowa¢ procesy i zjawiska
spoteczno-gospodarcze stosujgc wybrane metody

i techniki analizowania danych rynkowych, jak réwniez
formutowac opinie i wnioski dotyczgce tych proceséw
i zjawisk.

Student potrafi sprawnie wybierac i stosowac wtasciwe
normy, metody i techniki wykorzystywane

w dyscyplinie nauki o zarzadzaniu w celu
rozwigzywania probleméw zwigzanych

ze zréwnowazonym zarzadzaniem relacjami

z otoczeniem

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

Student potrafi wiasciwie okresla¢ priorytety
sprzyjajace realizacji okreslonych celéw i zadan
uwzgledniajac cele zréwnowazonego rozwoju.

Student prawidtowo identyfikuje i rozstrzyga dylematy
zwigzane z wykonywaniem réznych zawoddéw

w organizacjach spoteczno-gospodarczych

z uwzglednieniem konsekwencji swoich decyz;ji.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_WO05,
K2_W10

K2_W03

K2_W02, K2_W10

K2_U01, K2_U02

K2_U03

K2_K02, K2_K04

K2_KO05

Tresci programowe

Tresci programowe

Wprowadzenie do zarzadzania relacjami z klientami.

Analiza i segmentacja klientéw i interesariuszy
przedsiebiorstwa.

Projektowanie relacji z klientami z uwzglednieniem
celéw zréwnowazonego rozwoju.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

ca
c1

C2

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Projekt grupowy / praca
w grupie, Przygotowanie
prezentacji

Projekt grupowy / praca
w grupie, Przygotowanie
prezentacji

Projekt grupowy / praca
w grupie, Przygotowanie
prezentacji

Projekt grupowy / praca
w grupie, Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W2, U2, K1
W1, Ul

W2, U2, K1
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Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Lp- Treéci programowe przedmiotu przedmiotu

4. Komunikacja z klientami na réznych etapach relacji. C2 W3, U2, K1

5. Zaufanie interpersonalne i zaufanie C2,C4 W3, U2, K2
miedzyorganizacyjne.

6. Zarzadzanie programem lojalnoSciowym. C3 W1, U1, K2

7. Metody pomiaru satysfakc;ji klienta. C1 W1, U1, K1

8. Zarzadzanie doswiadczeniem klienta w Swiecie C2 W2, W3, U1, K1
rzeczywistym i cyfrowym.

9. Nowe technologie a zarzadzanie relacjg i serwityzacja. | C2 W1, U1, K2

10. Etyka i cele zrdwnowazonego rozwoju w zarzgdzaniu C4 W3, U2, K1

relacjami z klientami.
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Projekt cz. 3 Strategie sprzedazy
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.205924.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS
2
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 15
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat strategii sprzedazy oraz zarzadzania zespotem sprzedazowym.
C2 Rozwiniecie umiejetnosci analizy i rozwigzywania probleméw zwigzanych z zarzadzaniem procesami sprzedazy.
c3 Wyksztatcenie kompetencji w zakresie tworzenia i wdrazania planéw sprzedazowych, monitorowania wynikéw
oraz optymalizacji proceséw sprzedazowych.

ca Przygotowanie do krytycznej oceny wptywu decyzji sprzedazowych na wyniki firmy z uwzglednieniem etyki

biznesowej i zrbwnowazonego rozwoju.

Wymagania wstepne

Student posiada podstawowa wiedze z zakresu zarzgdzania oraz marketingu.

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student zna sposoby planowania, organizacji
i kierowania dziatem sprzedazy w przedsiebiorstwie.

Student zna rézne strategie sprzedazy.

Student zna kluczowe pojecia i modele zwigzane
z zarzadzaniem sprzedaza.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

Student potrafi zidentyfikowac problemy w procesie
sprzedazy i zaproponowac efektywne rozwiazania.

Student potrafi opracowac plan sprzedazowy,
uwzgledniajac cele strategiczne i operacyjne firmy.

Student potrafi analizowa¢ wyniki sprzedazy
i wyciggac wnioski dla optymalizacji dziatah.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Lp.

A Bl I

Sylabusy

Student wykazuje gotowos¢ do etycznego
podejmowania decyzji w zarzadzaniu sprzedaza.

Student inicjuje i rozwija relacje spoteczne konieczne
do realizacji celéw sprzedazowych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_WO03,
K2_W04, K2_W05

K2_WO05, K2_W06,
K2_W08

K2_W04, K2_WO05,
K2_W06

K2_U01, K2_U02, K2_U03

K2_U04, K2_U05, K2_U08

K2_U07, K2_U08, K2_U09

K2_K04

K2_K03

Tresci programowe

Tresci programowe

Rola sprzedazy w organizacji, podstawowe pojecia i
modele zarzadzania sprzedaza. Planowanie i
organizacja dziatu sprzedazy w przedsiebiorstwie z
uwzglednieniem celéw zréwnowazonego rozwoju.

Sciezka klienta w sprzedazy tradycyjnej i online.
Kwalifikacja prospektow i leaddw.
Marketingowe wsparcie sprzedazy.

Tworzenie strategii sprzedazy, segmentacja rynku,

wyznaczanie celéw sprzedazowych z uwzglednieniem

celéw zréwnowazonego rozwoju.

Motywowanie, szkolenie i ocena pracownikéw dziatu
sprzedazy.

Wskazniki efektywnosci sprzedazy (KPI), analityka
sprzedazowa, raportowanie.

Wykorzystanie narzedzi cyfrowych, automatyzacja
sprzedazy, e-commerce oraz etyczne aspekty
sprzedazy.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1, C2

C3
C1,C3
C3
C3

C3

C4

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Projekt grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, U1, K1

W3, U1, U2, K2
w2, U2

W2, W3, U1, U2, K2
W2, U2, U3, K2
W1, U2, U3, K2

W3, U3, K2

W3, U3, K1
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Personal branding
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28B.13416.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 15
* Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Rozwiniecie umiejetnosci budowania spdjnego, autentycznego wizerunku osobistego w zyciu zawodowym
i prywatnym.
2 Zrozumienie znaczenia marki osobistej w kontekscie rynku pracy, przedsiebiorczosci i mediéw
spotecznosciowych.
c3 Nabycie praktycznych umiejetnosci projektowania strategii komunikacyjnej oraz wykorzystywania narzedzi
personal brandingowych.
C4 Ksztattowanie Swiadomosci etycznego i odpowiedzialnego podejscia do kreowania wizerunku.

Wymagania wstepne

Podstawy komunikacji interpersonalnej, wstepna wiedza z zakresu marketingu i zarzgdzania, znajomos¢ trendéw na rynku

pracy.

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

W4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Charakteryzuje teoretyczne podstawy personal
brandingu oraz jego znaczenie w réznych kontekstach
(zawodowym, spotecznym).

Wskazuje i objasnia elementy skfadajace sie

na skuteczng marke osobista (wartosci, wizja,
kompetencje) w kontekstach online i offline, takie jak
spéjnos¢ przekazu, autentycznosc i strategia
komunikacyjna.

Uzasadnia wymagania rynku pracy i grup docelowych
w kontekscie budowania marki osobistej.

Wymienia i poréwnuje narzedzia wykorzystywane
personal brandingu.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Analizuje swoje mocne i stabe strony, kompetencje
i obszary do rozwoju.

Prezentuje swoje umiejetnosci i doswiadczenie
dostosowujgc przekaz do specyfiki medium
i odbiorcéw.

Buduje strategie marki osobistej dobierajgc
odpowiednie narzedzia i monitorujac ich efektywnos¢.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

K4

Sylabusy

Ceni role ciagtego rozwoju i uczenia sie w budowaniu
marki osobiste;.

Jest otwarty/a na przyjmowanie i analize
konstruktywnej krytyki jako elementu rozwoju swojej
marki.

Jest swiadomy/a potrzeby autentycznosci i etycznego
podejscia w kreowaniu swojego wizerunku.

Demonstruje zaangazowanie spoteczne, wspierajac
inicjatywy zaréwno w srodowisku cyfrowym, jak

i fizycznym, co wzmacnia jego/jej reputacje jako osoby
odpowiedzialnej i aktywnej.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01, K2_W02,
K2_W08

K2_W08

K2_W02, K2_W07,
K2_W09

K2_W08

K2_U09

K2_U05, K2_U09

K2_U03, K2_U04

K2_K01, K2_K05

K2_KO01, K2_K05

K2_K04

K2_K02, K2_K05

Metody weryfikacji

Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
indywidualny,
Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
indywidualny,
Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Projekt indywidualny

Projekt indywidualny,
Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy, Praca w grupie

Projekt indywidualny

Projekt indywidualny,
Projekt grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
indywidualny, Projekt
grupowy, Praca w grupie

Projekt indywidualny,
Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy, Praca w grupie

Projekt indywidualny,
Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy, Praca w grupie
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Tresci programowe

Wprowadzenie do personal brandingu - definicja i C2
znaczenie marki osobistej oraz rola personal

brandingu w rozwoju kariery zawodowej. Wptyw
globalizacji i mediéw cyfrowych na budowanie

wizerunku osobistego. Poréwnanie budowania marki

online i offline: réznice, komplementarnos¢, wyzwania.
Etapy budowania marki osobistej: od analizy siebie po
implementacje strategii.

Analiza wtasnego potencjatu - self-assessment Cl
wartosci, pasji, talentéw i kompetencji (analiza SWOT i
IKIGAI, test talentéw Gallupa).

Kompetencje przysztosci - jak budowaé marke C2
zawodowa na zmieniajgcym sie rynku pracy.

Znaczenie ram kwalifikacji, edukacji formalnej i
nanokompetencji. Narzedzia rozwoju osobistego:

coaching, mentoring, samoksztatcenie.

Strategia ksztattowania marki wtasnej - elementy C3
strategii (cele, grupy docelowe, kanaty komunikacji) i
tworzenie osobistego elevator pitch.

Komunikacja w budowaniu marki osobistej - kluczowe | C3
zasady komunikacji werbalnej i niewerbalnej w

relacjach offline. Sztuka storytellingu: jak skutecznie
opowiadac historie, ktére wzmacniajg marke.
Personalizacja komunikatéw w mediach

spotecznosciowych (np. LinkedIn, Instagram).

Warsztaty storytellingowe: tworzenie spéjnych narracji

do prezentacji online i offline.

Wizerunek online: narzedzia i strategie - tworzenie C3
profesjonalnego profilu w mediach spotecznosciowych
(LinkedIn, Twitter). Content marketing w personal
brandingu: strategie publikacji postéw, artykutéw,
filméw. Zarzadzanie tozsamoscia cyfrowa: reputacja,
prywatnos¢ i ochrona danych. Monitorowanie
wizerunku w sieci: narzedzia analityczne (np. Google
Alerts, Brand24). Optymalizacja profilu LinkedIn:
analiza grupowa i indywidualne wskazéwki. Tworzenie
harmonogramu publikacji treSci na media
spotecznosciowe.

Wizerunek offline: budowanie relacji i reputacji - C3
networking w Srodowisku zawodowym: strategie
nawigzywania i podtrzymywania relacji. Wystgpienia
publiczne jako narzedzie budowania marki. Etykieta
biznesowa: ubidr, zachowanie i interakcje w

srodowisku zawodowym. Symulacje networkingowe:
¢wiczenie inicjowania rozméw i wymiany wizytéwek.
Warsztaty autoprezentacyjne: przygotowanie elevator
pitch na spotkanie biznesowe.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W1, K1

W3, U1, K1, K2

W2, W3, U2, K1

W2, W4, U3, K3

W2, W4, U3, K2

W3, W4, U2, U3

W3, W4, U2, U3

, K2

, K2, K3

, K2, K3
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Lp.

10.

Sylabusy

Cele ksztatcenia dla

Tresci programowe .
prog przedmiotu

Budowanie marki przez dziatania dtugoterminowe - C1
strategia rozwoju marki osobistej na przestrzeni

kariery. Rola mentorstwa i wspétpracy w budowie

reputacji zawodowej. Budowanie marki przez dziatania
spoteczne i lokalne inicjatywy - tworzenie wizerunku

lidera spotecznosci lub eksperta przez aktywnos¢ w
srodowisku. Przewidywanie zmian na rynku pracy i
adaptacja do nowych rél zawodowych oraz

zmieniajacych sie modeli zatrudnienia (Talent as a

Service, gig economy, ekonomia twércéw).

Ewaluacja i doskonalenie - ocena skutecznosci dziatan | C1, C3
w budowaniu marki. Feedback i iteracja: jak

wykorzystac informacje zwrotne do poprawy

wizerunku. Zarzadzanie kryzysami wizerunkowymi:

case studies. Przeglad portfolio marki osobistej z

grupowgq dyskusja.

Etyka i autentycznos$¢ w personal brandingu - C4
zachowanie spéjnosci i réwnowagi wizerunku z
wykorzystaniem rekomendacji i marketingu

szeptanego. Strategie budowania pozytywnych opinii

przez wysokg jakos¢ pracy i profesjonalizm.

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W3, W4, U3, K1

W3, W4, U3, K2

W3, W4, U3, K3, K4
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Seminarium dyplomowe
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.409.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Obowiagzkowy

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS
9
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w seminarium: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Rozwiniecie umiejetnosci krytycznej analizy literatury przedmiotu
2 Uzyskanie wiedzy na temat zasad pisania tekstu naukowego bazujgcego na wynikach badah wtasnych, w tym
opis metodyki badan
c3 Wyksztatcenie umiejetnosci analizy i interpretacji danych oraz wnioskowania na podstawie wynikéw badan.
Prowadzenie dyskusji naukowej
C4 Pozyskanie wiedzy na temat przepiséw prawa autorskiego, styléw odwotywania sie do literatury przedmiotu

Wymagania wstepne

Zaliczenie przedmiotéw zgodnie z planem studidéw, w tym znajomos$¢ metod gromadzenia i analizy danych, przygotowana,
wymagana cze$¢ pracy magisterskiej

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

w4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student charakteryzuje i krytycznie komentuje
dorobek naukowy istotny z punktu widzenia wtasnych
badan

Student zna ogdlne i szczegbtowe zasady pisania
tekstu naukowego

Student zna rézne metody wnioskowania na bazie
danych empirycznych

Student zna metody powotywania sie na informacje
ze Zrédet pierwotnych i wtérnych

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

Sylabusy

Student krytycznie analizuje dorobek naukowy istotny
z punktu widzenia wtasnych badan

Student opracowuje obszerny tekst naukowy
z wykorzystaniem Zrédet wtérnych oraz wynikéw
wtasnych badan

Student poprawnie interpretuje uzyskane wyniki
badah

Student prowadzi dyskusje na bazie uzyskanych
wynikéw badan, potrafi formutowaé wnioski kohcowe
oraz rekomendacje

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_WO01, K2_W03

K2_W05

K2_W05

K2_W10

K2_U01, K2_U06, K2_U07

K2_U03, K2_U05

K2_U02

K2_U02, K2_U05, K2_U07

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, ukohczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, ukohczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

ukonczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

ukonczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

Przeprowadzenie badan,
ukonczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

Przeprowadzenie badan,
ukohczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

Przeprowadzenie badan,
ukonczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

Przeprowadzenie badan,
ukonczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa
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Kod

us

Efekty w zakresie

Student sprawnie postuguje sie bazami danych jako
Zrédtem informacji

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

K4

Lp.

Sylabusy

Student jest zorientowany na rozwigzanie problemu

Student jest otwarty na krytyke, przyjmuje jg
ze zrozumieniem

Student respektuje prawa innych oséb

Student postepuje etycznie, w mowie i pisSmie

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_U02, K2_U06

K2_K01

K2_K01

K2_K04

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Zasady pisania empiryczej czesci pracy magisterskiej

Zawansowane metody wnioskowania (indukcja,
dedukcja i abdukcja)

Zrédta informacji naukowej i zasady korzystania z nich

Zasady wykorzystywania zrédet internetowych w
pracach magisterskich. Chat GTP jako narzedzie
wspomagajace pisanie pracy

Prezentacja wynikéw badan przeprowadzonych na
potrzeby pracy

Dyskusja nad wynikami badan

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1,C2
C2,C3

C2

C4

C3

C3

Metody weryfikacji

Przeprowadzenie badan,
ukohczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

ukohczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, ukohczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, ukohczona i
zweryfikowana
programem
antyplagiatowym praca
dyplomowa

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2, U2, U5, K1
W3, U2, K1

U2, U5, K3, K4
W4, K3, K4

W3, U1, U3, K1, K2

U4, K1, K2, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Process management
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28B.7342.26

Jednostka organizacyjna Jezyk wyktadowy

UEP Angielski

Poziom ksztatcenia Obligatoryjnos¢

studia drugiego stopnia Do wyboru

Forma studiéw Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B

Profil ksztatcenia

og6lnoakademicki

Okres Forma zaliczenia Liczba

Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS

3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy na temat zasad zarzadzania procesami. Uzyskanie wiedzy na temat podstawowych teorii
zarzgdzania procesami i oceny probleméw wdrazania.
2 Uzyskanie wiedzy na temat modelowania proceséw w réznych branzach, korzystajac z ram, takich jak modele

ISO, EFQM, SCOR i APQC.

Uzyskanie wiedzy na temat proceséw opartych na analizie studiéw przypadkéw z takich branz jak opieka
C3 zdrowotna czy edukacja.Wyksztatcenie umiejetnosci w zakresie rozwazenia wyboru metody projektowania,
podjecie dyskusji w tym zakresie.

Osiagniecie biegtosci jezykowej na poziomie B2+ zgodnie ze skalg Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia
C4 Jezykowego w zakresie specjalistycznego stownictwa wtasciwego dla kierunku marketing w obszarze zarzadzania

procesami.

Sylabusy
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Wymagania wstepne

Wiedza z zakresu Podstaw zarzgdzania.

Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

W4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Wymienia teorie zarzadzania organizacja majac
na uwadze podejscie procesowe.

Wyijasnia wytyczne projektowania zarzadzania
procesami.

Charakteryzuje oddziatywanie zarzagdzania procesami
na otoczenie.

Charakteryzuje i prezentuje system miernikéw oraz
metodyke ich pomiaru.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

u4

Student w oparciu o zasady podejscia procesowego
analizuje szanse powodzenia dziatalnosci
gospodarczej.

Okresla wytyczne projektowania w odniesieniu
do zarzadzania procesami.

Postuguje sie normami i standardami w zarzadzaniu
procesami, planuje zgodnie z nimi procesy.

Potrafi postugiwac sie jezykiem angielskim w stopniu
umozliwiajacym czytanie ze zrozumieniem i pisanie
tekstow z zakresu zarzadzania procesami oraz potrafi
przygotowac wystapienia ustne w jezyku angielskim,
dotyczace zagadnienh z obszaru marketingu.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Lp.

Sylabusy

Samodzielnie rozwija wiedze w zakresie zarzadzania
procesami.

Student jest otwarty na doskonalenie swoich
umiejetnosci.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01, K2_W02

K2_W03, K2_W04

K2_W05, K2_W06

K2_W07, K2_W08,
K2_W09, K2_W10

K2_U02, K2_U03

K2_U05, K2_U08, K2_U09

K2_U04, K2_U08

K2_U02, K2_U03, K2_U06

K2_K02, K2_K04

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Istota zarzgdzania procesowego.

Architektura i wdrazanie proceséw w organizacji:
* typologia proceséw,

* architektura proceséw,

* tancuch wartosci dodanej,

* koncepcje ISO, EFQM, SCOR, APQC.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl,C2,C4
C2,C4

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W2, W3, U1, U2, U4, K1
W1, W2, U1, U2, U4, K1,

K2
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Identyfikacja i wdrazanie proceséw w organizacji:
* mapowanie proceséw,

* karta procesu,

* koncepcja SIPOC,

* zarzadzanie zmiang a implementacja podejscia
procesowego.

Kontrolowanie proceséw biznesowych
* projektowanie systemu miernikdw,
* pomiar wynikéw,

* Sciezka krytyczna.

Doskonalenie proceséw organizacji

* stabilnos¢ proceséw,

* restrukturyzacja procesu,

» wprowadzenie do koncepcji Lean management,
doskonalenie proceséw Kaizen,

* zarzadzanie ryzykiem zmiennosci procesow,

* diagram przyczynowo - skutkowy Ishikawy,

* diagram przyczynowo - Pareto-Lorenza,

* karta FMEA.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C2,C3,C4

C2,C4

Cl,C2,C4

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W3, W4, U2, U3, U4,
K1, K2

W3, W4, U1, U3, U4, K1,
K2

W1, W2, W3, U1, U2, U4,
K1, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Public relations
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28B.285.26

Jezyk wyktadowy
Angielski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat istoty dziatan Public Relations, funkcji, zakresu, historii PR.
2 Uzyskanie wiedzy dotyczacej faz procesu PR, miejsca dziatan PR w strukturze organizacyjnej przedsiebiorstwa,
sposob6w organizacji dziatah PR w firmie, koniecznosci budowania i pielegnowania relacji z otoczeniem.

c3 Uzyskanie wiedzy na temat znaczenia dziatan PR wewnetrznego, zasad systemu identyfikacji wizualnej firmy,

problemdw zwigzanych z ksztattowaniem wizerunku firmy oraz jej pracownika.

Osiagniecie biegtosci jezykowej na poziomie B2+ zgodnie ze skalg Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia
C4 Jezykowego w zakresie specjalistycznego stownictwa wtasciwego dla kierunku Marketing (koncentracja
na stownictwie zwigzanym z public relations).

Wymagania wstepne

Podstawowa wiedza z zakresu komunikacji miedzyludzkiej

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student definiuje istote dziatan PR i wskazuje miejsce
dziatu PR w przedsiebiorstwie.

Student objasnia sposoby budowania i pielegnowania
relacji z otoczeniem wewnetrznym i zewnetrznym
firmy, w tym sposoby ksztattowania wizerunku firmy
i pracownika oraz utrzymywania relacji z mediami.

Student wymienia instrumenty PR i ttumaczy jak
powinno prowadzi¢ sie dziatania PR w wybranych
instytucjach.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

ua

Student analizuje, ocenia i planuje dziatania PR dla
przedsiebiorstwa.

Student proponuje réznorodne narzedzia

do stosowania w ksztattowaniu relacji z otoczeniem
zewnetrznym i wewnetrznym, w tym kontaktach

z mediami.

Student analizuje proponowane rozwigzania
problemdéw wystepujacych w przedsiebiorstwie (w tym
sytuacji kryzysowych) i w innych instytucjach oraz
proponuje ich ulepszenia.

Student potrafi postugiwac sie jezykiem angielskim

w stopniu umozliwiajgcym czytanie ze zrozumieniem

i pisanie tekstéw z zakresu public relations oraz potrafi
przygotowad wystapienia ustne w jezyku angielskim,
dotyczace zagadnien z obszaru public relations.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

K4

Lp.

Sylabusy

Student jest gotéw do ciggtego podnoszenia
kompetencji niezbednych do realizacji réznych dziatah
PR.

Student dostrzega efekty wspétpracy w ramach pracy
zespotowej, potrafi wspotdziatad, przyjmujac wiasciwe
role w grupie.

Student dazy do etycznego rozstrzygania dylematéw
zwigzanych z dziataniami PR w firmie.

Student jest zorientowany na postepowanie w zyciu
zawodowym w sposdb etyczny i spotecznie
odpowiedzialny.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02

K2_W05, K2_W08

K2_W05, K2_W08

K2_U01, K2_U02,
K2_U04, K2_U06,
K2_U08, K2_U09

K2_U02, K2_U04,
K2_U05, K2_U06

K2_U01, K2_U02,
K2_U03, K2_U04,
K2_U05, K2_U08

K2_U05, K2_U06

K2_K01, K2_K05

K2_K03, K2_K04

K2_K02, K2_K04, K2_KO05

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Sprawdzian ustny

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Sprawdzian ustny, Esej /
referat

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Sprawdzian ustny, Esej /
referat

Esej / referat, Praca w
grupie

Esej / referat, Praca w
grupie

Esej / referat, Praca w
grupie

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Sprawdzian ustny, Esej /
referat, Praca w grupie

Sprawdzian pisemny z

otwartymi pytaniami

Praca w grupie

Esej / referat

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Sprawdzian ustny, Esej /
referat, Praca w grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
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Lp.

10.

11.

Sylabusy

Tresci programowe

Znaczenie Public Relations - historia, definicja, funkcje.

Proces planowania PR - analiza sytuacji, planowanie,
organizowanie, wdrazanie i kontrola.

Miejsce PR w strukturze organizacyjnej
przedsiebiorstwa. Pracownik dziatu PR. Wspétpraca z
agencja PR.

Wewnetrzny PR. Znaczenie, rola i zadania. Proces
planowania wewnetrznego PR.

Wizerunek i tozsamos¢ organizacji. Wdrazanie
systemu tozsamosci wizualnej.

Wizerunek pracownikéw. Wizerunek biznesmena.

Relacje z interesariuszami. PR zewnetrzny. Narzedzia i
techniki budowania relacji z interesariuszami.

Relacje z mediami - zasady, formy wspétpracy.
Praktyczne wykorzystanie narzedzi PR (tradycyjnych i
cyfrowych) w relacjach z mediami.

Sytuacje kryzysowe - zarzadzanie sytuacjami
kryzysowymi, rodzaje kryzyséw, procedury
postepowania, narzedzia (w tym e-PR) oraz studia
przypadkdw.

Lobbing, sponsoring, spoteczna odpowiedzialnos¢
biznesu - studia przypadkoéw.

PR w Internecie. PR w przedsiebiorstwach z réznych
sektoréw gospodarki. Spotkanie z praktykiem.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl,C4
C2,C4

C2,C4

C3,C4

C3,C4

C3,C4
C2,C4

C2,C4

C2,C4

Cl1,C4

C2,C3,C4

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, U4, K1
W3, U1, U4, K1, K3

W1, W3, U4, K2

W2, W3, U1, U2, U4, K2,
K3, K4
W2, U2, U4, K3

W2, U2, U4, K1, K4
W2, U2, U4, K3, K4

W2, W3, U2, U3, U4, K3,
K4

W2, W3, U1, U2, U3, U4,
K2, K3, K4

W1, W3, U4, K4

W2, W3, U2, U3, U4, K1,
K3
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@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Quality Management in Service Organizations
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Kierunek studiow Cykl dydaktyczny
Marketing 2026/2027
Specjalnos¢ Kod przedmiotu

- UEPMS.28B.205931.26
Jednostka organizacyjna Jezyk wyktadowy
UEP Angielski

Poziom ksztatcenia Obligatoryjnos¢
studia drugiego stopnia Do wyboru

Forma studiéw Blok zajeciowy
stacjonarne Blok B

Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki

Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Rozwiniecie umiejetnosci dyskusji w zakresie gtéwnych zasad zarzadzania jakoscig, historii powstania Total
Quality Management i gtéwnych twércéw nauki, wraz z ich osiggnieciami.
2 Uzyskanie wiedzy z zakresu roli lidera w zarzadzaniu organizacja, wyksztatcenie umiejetnosci budowania kultury
organizacji.
c3 Uzyskanie wiedzy na temat miedzynarodowej normy 1SO 9000, a w szczegdlnosci mapy proceséw, polityki
jakosci, celéw w organizacji i okreslania ich mierzalnosci.
Rozwiniecie umiejetnosci w zakresie zaplanowania procesu audytu w organizacji: przygotowanie spotkanie
C4 otwierajacego, prowadzenie auditu z listg pytan auditowych, opracowania raportu i zaprojektowania dziatah
korygujacych i zapobiegawczych.
Osiggniecie biegtosci jezykowej na poziomie B2+ zgodnie ze skalg Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia
C5 Jezykowego w zakresie specjalistycznego stownictwa wtasciwego dla kierunku marketing w obszarze zarzadzania

Sylabusy

jakosScig w organizacjach ustugowych
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Wymagania wstepne

Wiedza z zakresu zarzgdzania przedsiebiorstwem

Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

W4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student charakteryzuje pojecie Total Quality
Management, wymienia twércéw nauki i prezentuje
ich osiagniecia (wypracowane metody, narzedzia).

Student potrafi zinterpretowad gtéwne zasady
postepowania przy TQM.

Student opisuje i prezentuje wymagania normy
miedzynarodowej ISO 9001, wymienia wymagania
systemowe, zwigzane z dokumentacja konieczne
do opracowania w organizacji.

Student potrafi wymieni¢ i podjg¢ dyskusje w zakresie

korzysci i wady wynikajace z wdrozenia ISO serii 9000.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

Student analizuje zasady TQM i projektuje dziatania
poprawiajgce konkurencyjnos¢ przedsiebiorstwa.

Student proponuje sposéb wdrozenia systemu
zarzadzania jakos$cig zgodnego z norma ISO
9001:2015.

Student formutuje cele jakosciowe dla wybranego
przedsiebiorstwa. Okresla mierzalnos¢ celéw.

Potrafi postugiwac sie jezykiem angielskim w stopniu
umozliwiajacym czytanie ze zrozumieniem i pisanie
tekstow z zakresu zarzadzania jakoScig oraz potrafi
przygotowac wystapienia ustne w jezyku angielskim,
dotyczace zagadnienh z obszaru marketingu

Kompetencji spotecznych

K1

K2

Lp.

Sylabusy

Student dostrzega i formutuje problemy moralne
i dylematy etyczne zwigzane z wtasng i cudzg praca.

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
umiejetnosci, podnoszenia kwalifikacji.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01, K2_W05

K2_W02, K2_W03

K2_W04, K2_W05

K2_W09, K2_W10

K2_U04, K2_U05

K2_U01, K2_U08, K2_U09

K2_U07, K2_U09

K2_U02, K2_U03, K2_U06

K2_K03

K2_K03, K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Historia wdrazania systemdw zarzadzania jakoscia:
* Gtéwne zasady koncepcji jakosci
* Tworcy jakosci i ich osiggniecia.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl1,C2,C5

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Sprawdzian pisemny
testowy

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

W1, W2, U1, U2, U4, K2
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Przywédztwo i zaangazowanie:

* Orientacja na klienta,

* Zasoby: ludzie, infrastruktura, wiedza organizacyjna,
 Kwalifikacje i zadania kadry kierowniczej,

* Podziat zadan w organizacji,

* Podziat obowigzkdéw i delegowanie uprawnien
pracownikom,

* Nadzér i monitorowanie organizacji,

* Rozwigzywanie konfliktéw.

Podejscie wykorzystujace zarzadzanie jakoscia
» Zrozumienie organizacji i jej kontekstu

* Przygotowanie mapy proceséw,

* Przygotowanie polityki jakosci

* Ustalanie szczegétowych celéw

* Opis stanowiska

* Projektowanie procesow, ze szczegdlnym
uwzglednieniem bteddw, ktére wystepuija

* Proponowanie dziatanh korygujacych i
zapobiegawczych

Audytowanie systemow zarzgdzania: terminy i
definicje

 Zasady audytu,

* Plan audytu,

* Pytania audytowe,

» Gromadzenie dowoddéw audytowych,

* Dziatania korygujace.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C3,C4,C5

C3,C4,C5

C1,C4,C5

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W3, W4, U3, U4, K2

W1, W3, W4, U2, U3, U4,
K1

W2, W3, U2, U3, U4, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Ethical dilemmas in marketing
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28B.206078.26

Jezyk wyktadowy
Angielski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
c1 Uzyskanie wiedzy na temat zewnetrznych i wewnetrznych uwarunkowan podejmowania decyzji marketingowych
prowadzacych do nieetycznych praktyk w organizacjach
C2 Uzyskanie wiedzy na temat zwigzku miedzy etyka w biznesie a marketingiem i jego instrumentarium
c3 Zdobycie wiedzy na temat nieetycznych praktyk w obszarze marketingu i wyjasnienie ich dtugookresowych
i krétkookresowych skutkéw
C4 Pogtebienie wiedzy z zakresu sposobdw zapobiegania nieetycznym praktykom w obszarze marketingu
5 Osiggniecie biegtosci jezykowej na poziomie B2+ zgodnie ze skalg Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia

Marketing - podstawy

Sylabusy

Jezykowego w zakresie specjalistycznego stownictwa wtasciwego dla kierunku Marketing.

Wymagania wstepne
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Kod

Wiedzy
w1

W2

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student identyfikuje czynniki przyczyniajace sie
do wystepowania nieetycznych praktyk w obszarze
marketingu.

Student identyfikuje skutki nieetycznych dziatah
w zakresie marketingu dla interesariuszy.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student rozwija umiejetnosci w zakresie wykrywania
nieetyczne praktyki w marketingu i przewiduje ich
skutki dla organizacji.

Student rozwigzuje etyczne dylematy w decyzjach
menedzeréw odpowiedzialnych za strategie
marketingowe.

Potrafi postugiwac sie jezykiem angielskim w stopniu
umozliwiajgcym czytanie ze zrozumieniem i pisanie
tekstédw z zakresu marketingu oraz potrafi
przygotowac wystapienia ustne w jezyku angielskim,
dotyczace zagadnien z obszaru marketingu.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

Student jest wrazliwy na kwestie etyczne
w marketingu.

Student przestrzega zasad etycznych w tworzeniu
strategii marketingowych i stosowaniu instrumentéw
marketingowych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W03, K2_W08

K2_W04, K2_W07,
K2_W08

K2_U02, K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U07, K2_U08

K2_U05, K2_U06

K2_K03, K2_K04

K2_K01, K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Wprowadzenie. Marketing jako obszar nieetycznych
praktyk. Etyka a marketing - zdefiniowanie pojec i
pokrewnych terminéw.

Uwarunkowania zewnetrzne sprzyjajace naduzyciom w

obszarze marketingu i ich skutki dla interesariuszy

Uwarunkowania wewnetrzne sprzyjajgce naduzyciom
w obszarze marketingu i ich skutki dla interesariuszy.
Wartosci organizacji jako wyznacznik etycznych
standardéw w marketingu.

Mechanizm powstawania naduzy¢ w marketingu.

Naduzycia w obszarze badah marketingowych i
sposoby zapobiegania im.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1,C2,C5

C1, G5

C1,C5

C2,G5
C2,C4,C5

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Projekt
grupowy

Przygotowanie
prezentacji

Projekt grupowy

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, U1, U3, K1

W1, U1, U3, K1

W1, U2, U3, K2

U2, U3, K1
W1, Ul, U3, K1
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Pozyskiwanie i wykorzystywanie wiedzy o
konsumentach dla celéw marketingowych. Czy jest
mozliwe wyznaczanie granic wykorzystywania
przewagi informacyjnej?

Identyfikacja przestrzeni do naduzy¢ i sposobow
zapobiegania im w zakresie produktu i cen.

Identyfikacja przestrzeni do naduzy¢ i sposobdéw
zapobiegania im w zakresie dystrybucji i komunikacji

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C4,C5

C2,C3,C5

C2,C3,C5

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W2, U2, U3, K1

W2, U1, U3, K2

W2, Ul, U3, K2
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Green Lean Management
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28B.205929.26

Jednostka organizacyjna Jezyk wyktadowy

UEP Angielski

Poziom ksztatcenia Obligatoryjnos¢

studia drugiego stopnia Do wyboru

Forma studiéw Blok zajeciowy

stacjonarne Blok B

Profil ksztatcenia

og6lnoakademicki

Okres Forma zaliczenia Liczba

Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS

3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu

c1 Uzyskanie wiedzy na temat zatozen koncepcji Lean Management oraz Green Lean w kontekscie eliminacji
marnotrawstwa.

2 Wyksztatcenie umiejetnosci identyfikacji i eliminacji marnotrawstwa Srodowiskowego z wykorzystaniem narzedzi
Lean.

c3 Wyksztatcenie umiejetnosci zastosowania koncepcji Lean Management w Marketingu z uwzglednieniem
czynnikéw Srodowiskowych.

ca Osiaggniecie biegtosci jezykowej na poziomie B2+ zgodnie ze skalg Europejskiego Systemu Opisu Ksztatcenia

Jezykowego w zakresie specjalistycznego stownictwa wtasciwego dla kierunku Marketing.

Wymagania wstepne

e podstawowa wiedza z zakresu organizacji i zarzadzania
e podstawowa wiedza z zakresu doskonalenia proceséw

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Opisuje zatozenia koncepcji Lean Management i Green
Lean.

Opisuje pojecie oraz rodzaje marnotrawstwa
w organizacjach.

Charakteryzuje koncepcje Green and Lean marketing.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

u4

Rozpoznaje marnotrawstwo i proponuje sposoby jego
eliminacji w organizacjach.

Interpretuje powigzania pomiedzy Lean Management,
zréwnowazonym rozwojem organizacji oraz Green
Lean.

Przewiduje oddziatywanie na srodowisko w dziataniach
marketingowych.

Potrafi postugiwac sie jezykiem angielskim w stopniu
umozliwiajgcym czytanie ze zrozumieniem i pisanie
tekstéw z zakresu zarzadzania i marketingu oraz
potrafi przygotowac wystapienia ustne w jezyku
angielskim, dotyczace zagadnien z obszaru
zarzadzania i marketingu.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

Lp.

Sylabusy

Wykazuje odpowiedzialno$¢ za promowanie zachowan
etycznych w organizacji.

Wykazuje odpowiedzialnos¢ za Srodowisko.

Jest zorientowany na zréwnowazone zarzgdzanie
procesami w organizacji.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_W09

K2_W02, K2_W09

K2_W03, K2_W07,

K2_W09

K2_U01, K2_U03

K2_U01, K2_U03

K2_U01, K2_U02, K2_U05

K2_U05, K2_U06

K2_K01, K2_K04

K2_K02, K2_K04

K2_K01, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Zatozenia oraz narzedzia koncepcji Lean Management.

Marnotrawstwo w organizacjach i metody jego
identyfikacji.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl,C4
Cl1,C2,C4

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Quiz na
platformie moodle

Sprawdzian pisemny
testowy, Quiz na
platformie moodle

Sprawdzian pisemny
testowy, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Sprawdzian pisemny
testowy, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, U2, U4, K1
W1, W2, U1, U4, K3
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Lp.

Sylabusy

Tresci programowe

Koncepcja Green Lean jako wsparcie zréwnowazonego
rozwoju organizacji.

Narzedzia Green Lean oraz korzysci ich stosowania.

Green and Lean Marketing - optymalizacja i
zréwnowazony rozwéj w Marketingu.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu
C1,C2,C4

C1,C2,C4

C3,C4

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2, U1, U2, U4, K1,
K2, K3

W1, W2, U1, U2, U4, K2,
K3

W3, U2, U3, U4, K2, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Real estate marketing and home staging
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.206079.26

Jezyk wyktadowy
Angielski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 student posiada wiedze na temat specyfiki marketingu na rynku nieruchomosci
C2 student ma swiadomos$¢ znaczenia, roli i funkcji marketingu na rynku nieruchomosci
C3 student dysponuje umiejetnosciami w zakresie marketingu w obstudze rynku nieruchomosci
ca student biegle postuguje sie jezykiem na poziomie B2+ zgodnie ze skalg Europejskiego Systemu Opisu

Ksztatcenia Jezykowego w zakresie specjalistycznego stownictwa wiasciwego dla kierunku Marketing

Wymagania wstepne

podstawowa wiedza z zakresu marketingu uzyskana na zajeciach w ramach 1-3 semestru studiéw na kierunku Marketing

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

176 /193



Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

Efekty w zakresie

Student identyfikuje obszary zastosowanh marketingu
na rynku nieruchomosci

student okresla uwarunkowania dziatalnosci
marketingowej na rynku nieruchomosci

student podejmuje decyzje marketingowe w ramach
dziatalnosci zwigzanej z obstuga rynku nieruchomosci
na podstawie logicznie zidentyfikowanych

i ocenionych przestanek

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

Sylabusy

student analizuje poszczegdline segmenty rynku
nieruchomosci w kontekscie mozliwosci stosowania
narzedzi marketingowych

student ocenia mozliwosci zastosowania marketingu
na rynku nieruchomosci

student rozwigzuje problemy w zakresie marketingu
nieruchomosci

student postuguje sie jezykiem angielskim w stopniu
umozliwiajgcym czytanie ze zrozumieniem i pisanie
tekstéw z zakresu marketingu rynku nieruchomosci

i home stagingu oraz potrafi przygotowa¢ wystgpienia
ustne w jezyku angielskim, dotyczace zagadnien

z obszaru marketingu nieruchomosci i home stagingu

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W01

K2_W01, K2_W10

K2_W02, K2_W04

K2_U01, K2_U02,
K2_U06, K2_U07

K2_U01, K2_U06

K2_U01, K2_U03,
K2_U06, K2_U08, K2_U09

K2_U06

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji, Quiz na
platformie moodle, Praca
W grupie

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji, Quiz na
platformie moodle
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Kod

Efekty w zakresie

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

Lp.

Sylabusy

student jest gotéw do doskonalenia kompetenc;ji
zwigzanych z marketingowg obstugg rynku
nieruchomosci

student postepuje zgodnie z zasadami etyki
zawodowej i spotecznej odpowiedzialnosci projektujac
rozwigzania z zakresu marketingu na rynku
nieruchomosci

student jest Swiadomy zmieniajacych sie
uwarunkowan spotecznych wptywajacych na dziatania
marketingowe na rynku nieruchomosci

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_KO01, K2_K05

K2_K02, K2_K03, K2_K04

K2_K01, K2_K05

Tresci programowe

Tresci programowe

Pojecie i specyfika funkcjonowania rynku
nieruchomosci mieszkaniowych - cechy nieruchomosci
mieszkaniowych, cechy rynku mieszkaniowego

Segmenty rynku mieszkaniowego - pierwotny a wtérny
rynek mieszkaniowy, rynek sprzedazy a najmu
mieszkan - podobiefstwa i réznice oraz
uwarunkowania stosowania narzedzi marketingowych

Preferencje mieszkaniowe - specyfika preferencji
mieszkaniowych, preferencje na rynku sprzedazy
mieszkan, preferencje na rynku najmu, sposoby
rozpoznania preferencji mieszkaniowych

Proces sprzedazy mieszkania - etapy nabywania
mieszkania: od Zrédet informacji o mieszkaniach i
gromadzenia wiadomosci po dysonans pozakupowy,
specyfika sprzedazy i wynajmu mieszkaniu, kluczowe
kompetencje sprzedajacego lub wynajmujacego
mieszkania

Marketing mix na rynku sprzedazy i wynajmu
nieruchomosci mieszkaniowych - produkt, cena,
promocja, dystrybucja, ludzie/opakowanie

Home staging jako narzedzie wspomagajace sprzedaz/
wynajem mieszkania - historia home stagingu, zasady
stosowania, ocena efektywnosci jego wykorzystania

Wykorzystanie nowoczesnych technologii w
marketingu nieruchomosci

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl,C4

C1,C3,C4

Cl,C2,C4

C1,C3,C4

Cl1,C3,C4

C3,C4

C2,C4

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach,
Przeprowadzenie badan,
Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W2, Ul, U4, K1

W1, W2, U2, U4, K1, K3

W2, U2, U3, U4, K1, K2,
K3

W1, W2, W3, U2, U3, U4,
K2

W3, U3, U4, K2, K3
W2, W3, U3, U4, K1, K2,

K3

W1, W3, U2, U3, U4, K3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Negocjacje w biznesie
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.333.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na temat istoty negocjacji, styléw negocjowania i rozwigzywania konfliktéw.
C2 Uzyskanie wiedzy na temat procesu negocjacji i zasad prowadzenia negocjacji.
c3 Rozwiniecie umiejetnosci odpowiedniego doboru i stosowania technik negocjacji, w zaleznosci od sytuacji
negocjacyjnej, sity przetargowej partneréw, wtasnych celéw.

C4 Rozwiniecie umiejetnosci rozpoznawania technik manipulacji i przeciwdziatania im.
C5 Wyksztatcenie postawy sprzyjajacej osiggnieciu rozwigzania win-win, szacunku dla partnera negocjacyjnego.

Wymagania wstepne

Wiedza na temat podstawowych zasad komunikacji miedzyludzkiej w biznesie.

Sylabusy
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Kod

Wiedzy
w1

W2

W3

w4

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Efekty w zakresie

Student opisuje istote negocjacji, charakteryzuje
réznorodne style negocjowania.

Student wymienia i charakteryzuje etapy prowadzenia
negocjacji, objasnia sposoby przygotowania zespotu
do negocjacji.

Student identyfikuje i charakteryzuje techniki
negocjacji.

Student rozréznia techniki argumentowania, perswazji
i manipulacji w negocjacjach.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

u4

Student analizuje i ocenia skutecznos¢ zastosowanych
styléw negocjowania.

Student planuje przebieg negocjacji i odpowiednio sie
do niego przygotowuje.

Student wspétpracuje w zespole negocjacyjnym dla
osiaggniecia celdw negocjacyjnych.

Student dobiera techniki negocjacyjne stosowanie
do celdw i sytuacji negocjacyjne;.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Sylabusy

Student postepuje zgodnie z zasadami etycznymi
i poszanowaniem praw partneréw negocjacyjnych.

Student wykazuje odpowiedzialnos¢ za swoje
postepowanie w trakcie negocjacji oraz za uzyskane
wyniki.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W04

K2_W04

K2_W04

K2_W04

K2_U04, K2_U05, K2_U07

K2_U02, K2_U04, K2_U09

K2_U05, K2_U07, K2_U08

K2_U05, K2_U07, K2_U08

K2_K04

K2_K02, K2_K04

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Udziat w
inscenizacjach
negocjacyjnych
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Kod

K3

Lp.

Sylabusy

Efekty w zakresie

Student jest gotéw do doskonalenia sie w zakresie

prowadzenia negocjacji.

Tresci programowe

Istota negocjacji. Style negocjacji. Analiza przypadkdéw

negocjacji.

Proces negocjacji. Znaczenie fazy przygotowania sie
do negocjacji. Analiza przypadkéw negocjacji.

Zasady prowadzenia negocjacji w réznych warunkach i
w réznorodnych grupach negocjatoréw. Inscenizacje
(scenki negocjacyjne) i oméwienie ich przebiegu,

efektow.

Techniki negocjacji, argumentowania i
kontrargumentowania. Obrona przed manipulacjami.
Inscenizacje (scenki negocjacyjne) oraz dyskusja nad

ich przebiegiem.

Rozwigzywanie konfliktéw w zespole pracowniczym.
Analiza przypadkéw. Inscenizacje (scenki
negocjacyjne) oraz dyskusja nad ich przebiegiem.

Negocjacje miedzykulturowe. Uwarunkowania
prowadzenia negocjacji z przedstawicielami innych
kregéw kulturowych. Klasyfikacje kultur narodowych a
sposoby prowadzenia negocjacji. Rola kobiet w
negocjacjach z przedstawicielami réznych krajéw.

Trudne sytuacje negocjacyjne. Analiza sposobdéw
rozwigzania trudnych sytuacji. Inscenizacje (scenki
negocjacyjne) oraz dyskusja nad ich przebiegiem.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_K01, K2_K05

Tresci programowe

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl

C2

C5

C3,C4

C5

(3,05

C3,C4,C5

Metody weryfikacji

Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, Ul

W2, U2

U3, K1, K2

W3, W4, U4

U3, K1, K2

Ul, U2, U3, U4, K1, K2

W3, W4, U2, U4, K1, K2,
K3
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Sztuka przekonywania i rozwigzywania konfliktow

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.205926.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia

og6lnoakademicki

Okres Forma zaliczenia Liczba

Semestr 4 Zaliczenie punktéw ECTS

3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu

C1 Uzyskanie wiedzy na temat zasad przekonywania i rozwigzywania konfliktéw

C2 Rozwiniecie umiejetnosci perswazyjnego wypowiadania sie, przekonywania, dyskutowania

C3 Wyksztatcenie umiejetnosci rozwigzywania konfliktéw w zespole

C4 Wyksztatcenie postawy szacunku do strony wyrazajacej odmienne poglady

Wymagania wstepne

Podstawowa wiedza i umiejetnosci z zakresu komunikacji miedzyludzkiej.

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

Efekty w zakresie

Student definiuje i odréznia pojecia erystyki,
perswazji, manipulacji.

Student wyjasnia pojecie konfliktu oraz ilustruje
przyktadami sposoby rozwigzywania konfliktéw
w zespole pracowniczym.

Umiejetnosci

ul

u2

U3

u4

us

u6

Student stosuje réznorodne Srodki perswazji.

Student prowadzi dyskusje z wykorzystaniem technik
erystycznych.

Student przewiduje skutki swoich zachowan, ktére
moga prowadzi¢ do konfliktu w zespole.

Student proponuje rézne sposoby rozwigzywania
konfliktéw, uwzgledniajgc emocjonalne
zaangazowanie 0séb uczestniczacych w konflikcie.

Student dobiera argumentacje dostosowana
do sytuacji i rozméwcy.

Student rozréznia fakty od opinii. Wykrywa
i kwestionuje argumentacje o charakterze
manipulacyjnym.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

Student wykazuje odpowiedzialnos¢ za swoje
wypowiedzi. Jest wrazliwy na etyczne aspekty
komunikacji w procesie przekonywania

i rozwigzywania konfliktéw.

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
umiejetnosci w zakresie przekonywania
i rozwigzywania konfliktéw.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_WO01, K2_W04

K2_WO01

K2_U01, K2_U05,

K2_U07, K2_U08

K2_U05, K2_U07, K2_U08

K2_U05, K2_U07

K2_U07, K2_U08

K2_U05, K2_U07

K2_U05, K2_U07

K2_K04

K2_K01

Tresci programowe

Tresci programowe

Perswazja, erystyka, manipulacja - definicje,
charakterystyki, podobieistwa i réznice.

Argumentowanie i kontrargumentowanie podczas
dyskus;ji.

Techniki perswazji i wywierania wptywu.

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

Cl1,C2

Cl, C2

Metody weryfikacji

Quiz na platformie
moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w

zajeciach, Quiz na
platformie moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Quiz na platformie
moodle, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle, Praca
w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Praca w grupie

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu
W1, K1

W1, U1, U2, U5, U6, K1

W1, U1, U2, U3, U5, U6,
K1
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Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Lp- Tresci programowe przedmiotu przedmiotu

4, Manipulacje i sposoby obrony przed zachowaniami C1,C2 W1, U1, U3, U6, K1
manipulacyjnymi.

5. Kompetencje komunikacyjne, niezbedne w procesie C2,C3 Ul, U2, U5, K1, K2
przekonywania i rozwigzywania konfliktéw: klarowne
wyrazanie stanowiska, aktywne stuchanie, zadawanie
skutecznych pytan.

6. Wptyw nastawienia i emocji na rozwigzanie sytuacji C3,C4 W2, U3, U4, K1
konfliktowej.

7. Strategie rozwigzywania konfliktéw. C3 W2, U4, K1

8. Proces rozwigzywania konfliktéw w zespole. C3 W2, U3, U4, K1

9. Mediacja jako metoda rozwigzywania konfliktéw w C3,C4 W2, U4, U6, K1

zespole.
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Controlling marketingu
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.7766.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Egzamin punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Zdobycie wiedzy na temat sposobdw pomiaru oraz analizy dziatalnosci marketingowej przedsiebiorstwa
2 Zdobycie umiejetnosci zastosowania wskaznikdw stuzacych pomiarowi dziatalnosci marketingowe;j
przedsiebiorstwa
C3 Zdobycie umiejetnosci analizy wynikéw pomiaru dziatalnosci marketingowej przedsiebiorstwa

Wymagania wstepne

Wiedza z zakresu podstaw marketingu

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

Efekty w zakresie

Student objasnia znaczenie dziatah z zakresu
controllingu marketingu w dziatalnosci
przedsiebiorstwa

Student przytacza i rozréznia obszary zastosowania
controllingu marketingu

Student charakteryzuje wskazniki marketingowe oraz
przyporzadkowuje je do kazdego obszaru
zastosowania controllingu marketingu

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student prowadzi dyskusje na temat mozliwosci
i zasadnosci prowadzenia w przedsiebiorstwie dziatanh
z zakresu controllingu marketingu

Student odpowiednio dobiera i oblicza wskazniki
marketingowe

Student analizuje wyniki obliczeh wskaznikéw
marketingowych

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

,_
©

[

|| Nl &~lw N

-
e

Sylabusy

Student rozumie potrzebe postepowania w zyciu
zawodowym w sposéb etyczny i spotecznie
odpowiedzialny z uwzglednieniem wielokierunkowych
skutkéw spotecznych swojej dziatalnosci

Student docenia i réwnoczesnie jest zorientowany
na nieprzerwany proces zdobywania nowej aktualnej
wiedzy

Kierunkowe efekty

uczenia sie

K2_W08

K2_W08

K2_W08

K2_U01, K2_U02

K2_U01, K2_U02

K2_U01, K2_U02

K2_K02, K2_K04

K2_K01

Tresci programowe

Tresci programowe

Istota i funkcje controllingu marketingu
Skutecznos¢ i efektywnos¢ marketingu

Metody analizy makrootoczenia przedsiebiorstwa
Wskazniki natezenia konkurencji rynkowej
Wskazniki pozyskania klientéw

Wskazniki utrzymania i utraty klientéw

Wskazniki odnoszace sie do zarzadzania produktem
Wskazniki odnoszgce sie do zarzadzania ceng

Wskazniki odnoszace sie do zarzgdzania kanatami
dystrybucji

Wskazniki odnoszace sie do komunikacji
marketingowej przedsiebiorstwa

Cele ksztatcenia dla

przedmiotu
C1

C1

C2,C3
C2,C3
C2,C3
C2,C3
C2,C3
C2,C3
C2,C3

C2,C3

Metody weryfikacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Egzamin pisemny
testowy

Egzamin pisemny
testowy

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, U1, K1, K2
W1, U1, K1, K2
W2, W3, U2, U3
W2, W3, U2, U3
W2, W3, U2, U3
W2, W3, U2, U3
W2, W3, U2, U3
W2, W3, U2, U3
W2, W3, U2, U3

W2, W3, U2, U3
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Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

@ UNIWERSYTET
P ) exonomiczny
\_R_/ WPOZNANIU

Kulturowe uwarunkowania marketingu
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.205927.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Egzamin punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu

C1 Uzyskanie wiedzy z zakresu réznic kulturowych.
C2 Wyksztatcenie postawy otwartej na réznorodnos¢ kulturowa.
c3 Rozwiniecie umiejetnosci dostosowywania instrumentéw marketingu do potrzeb konsumentéw z réznych kregéw

kulturowych.

Wymagania wstepne

Podstawowa wiedza z zakresu marketingu.

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

W4

Efekty w zakresie

Student objasnia, czym jest kultura oraz opisuje jej
elementy istotne przy projektowaniu instrumentéw
marketingu-mix.

Student przedstawia klasyfikacje kultur wg Halla,
Hofstedego i Gestelanda.

Student charakteryzuje strategie marketingowe
na rynku miedzynarodowym.

Student objasnia wptyw kultury narodowej na dziatania
marketingowe przedsiebiorstw.

Umiejetnosci

ul

u2

Student analizuje i weryfikuje zatozenia przyjete
w réznych klasyfikacjach kultur narodowych.

Student analizuje i ocenia przykfady dziatan
marketingowych pod wzgledem ich dostosowania
do grupy odbiorcéw reprezentujacych rézne kregi
kulturowe.

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

Lp.

Sylabusy

Student jest gotéw do doskonalenia swoich
umiejetnosci komunikowania sie i wspétpracy
z przedstawicielami innych kregéw kulturowych.

Student jest otwarty na inne kultury, akceptuje réznice
wystepujgce miedzy przedstawicielami réznych kultur.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_WO01, K2_W02,
K2_W04, K2_WO05,
K2_W08, K2_W10

K2_W01, K2_W04,
K2_W10

K2_WO01, K2_W02,
K2_W03, K2_W10

K2_W01, K2_W02,
K2_W04, K2_W10

K2_U02, K2_U07

K2_U01, K2_U02

K2_K01

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Pojecie kultury narodowej i jej struktura.

Klasyfikacje kultur narodowych i ich znaczenie w
dziataniach marketingowych.

Cele ksztatcenia dla

przedmiotu

Cl, C2
Cl

Metody weryfikacji

Quiz na platformie
moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle,
Zadania w ramach gry
dydaktycznej

Quiz na platformie
moodle

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle,
Zadania w ramach gry
dydaktycznej

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle,
Zadania w ramach gry
dydaktycznej

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Quiz na
platformie moodle,
Zadania w ramach gry
dydaktycznej

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Zadania w
ramach gry dydaktycznej

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Zadania w
ramach gry dydaktycznej

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, K2
W2, U1, K2
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Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Lp- Tresci programowe przedmiotu przedmiotu
3. Strategie marketingowe na zréznicowanym kulturowo | C3 W3, W4, U2
rynku. Standaryzacja i adaptacja dziatan
marketingowych.
4. Wptyw réznic kulturowych na badania marketingowe. | C1, C3 W4, U2, K2
5. Postawy konsumentéw wobec produktéw C2,C3 W4, U2, K2
zagranicznych. Efekt kraju pochodzenia. Etnocentryzm
konsumencki.
6. Kulturowe uwarunkowania strategii produktu. C3 W4, U2, K2
7. Kulturowe uwarunkowania strategii dystrybucji. C3 W4, U2, K2
8. Kulturowe determinanty strategii cen. C3 W4, U2, K2
9. Kulturowe uwarunkowania komunikacji C3 W4, U2, K2
marketingowe;j.
10. Wspétpraca w zespole zréznicowanym kulturowo. C2,C3 Ul, K1
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Zarzgdzanie bezpieczenstwem informacji

Kierunek studiow
Marketing

Specjalnos¢

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom ksztatcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiow

Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Cykl dydaktyczny
2026/2027

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.9638.26

Jezyk wyktadowy
Polski

Obligatoryjnos¢
Do wyboru

Blok zajeciowy

stacjonarne Blok C
Profil ksztatcenia
og6lnoakademicki
Okres Forma zaliczenia Liczba
Semestr 4 Egzamin punktéw ECTS
3
Forma prowadzenia i godziny zajec
* Uczestnictwo w wyktadach: 30
Cele uczenia sie dla przedmiotu
C1 Uzyskanie wiedzy na znaczenia zapewnienia bezpieczenstwa informacji
C2 Uzyskanie wiedzy na temat znaczenia znormalizowanego systemu zapewnienia bezpieczehstwa informacji
C3 Uzyskanie wiedzy i umiejetnosci na temat audytowania systemu zarzadzania bezpieczenstwem informacji

Wymagania wstepne

wiedza z teorii organizacji i zarzagdzania

Kod Efekty w zakresie

Sylabusy

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kierunkowe efekty

uczenia sie Metody weryfikacji
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Kod

Wiedzy
w1

w2

W3

w4

Efekty w zakresie

Student charakteryzuje pojecie informacji
i zarzgdzania informacjami w organizacji.

Student kategoryzuje rodzaje informaciji.

Student wskazuje zasady audytowania systemu
zarzgdzania bezpieczefstwem informacji.

Student klasyfikuje ryzyka przetwarzania danych.

Umiejetnosci

ul

u2

u3

Student analizuje zakres informacji gromadzonych
w organizacji.

Student potrafi szacowac ryzyko wystgpienia

incydentéw zwigzanych z bezpieczenstwem informacji.

Student potrafi audytowad system zarzgdzania
bezpieczenstwem informacji.

Kompetencji spotecznych

K1

K2

K3

Lp.

Al A S

Sylabusy

Student identyfikuje problemy zwigzane
gromadzeniem i przetwarzaniem informacji.

Student rozwigzuje problemy zwigzane z systemowym
zapewnieniem bezpieczenhstwa informacji
W organizacji.

Student jest wrazliwy na ryzyka zwigzane
z przetwarzaniem danych osobowych.

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W03

K2_W05

K2_W10

K2_W10

K2_U01

K2_U03

K2_U04

K2_K01

K2_K02

K2_K04

Tresci programowe

Tresci programowe

Znaczenie bezpieczenstwo informacji w zarzadzaniu
organizacjami

Znaczenie bezpieczenstwa informacji w kontekscie
cyberzagrozen

Uwarunkowania prawne gromadzenia danych
Sposoby zabezpieczania bezpieczehstwa informacji
Systemowe zarzgdzanie bezpieczehstwem informacji

Interpretacja punktéw normy ISO/IEC 27001:2022
System zarzadzania bezpieczehstwem informacji.
Wymagania

Proces szacowania ryzyka bezpieczenstwa informacji

Utrzymanie i rozwdj systemu zarzadzania
bezpieczenstwem informacji w organizacji

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C1

Cl

C1
Cl
C2
Cc2

C2
C2

Metody weryfikacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Przygotowanie
prezentacji

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Projekt grupowy / praca
W grupie

Projekt grupowy / praca
w grupie

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami

Projekt grupowy / praca
w grupie

Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w zajeciach

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, Ul, K1

W1, U1, K1

W2, U1, K1
W2, K2

K2

K2

W4, U2, K2
U2, K3
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Lp.

10.

Sylabusy

Tresci programowe

Integracja systemu ISO/IEC 27001:2022 z innymi
znormalizowanymi systemami zarzadzania

Audytowanie systemu zarzadzania bezpieczenstwem
informacji

Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

C2

C3

Efekty uczenia sie dla

przedmiotu

K2

W3, U3, K2
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