Załącznik 4.

Odniesienie efektów kształcenia dla poszczególnych modułów do kierunkowych i obszarowych efektów kształcenia

	Nazwa kierunku studiów: Socjologia
Poziom kształcenia: studia drugiego stopnia
Profil kształcenia: ogólnoakademicki
Nazwa modułu: Społeczne aspekty przedsiębiorczości 

	Numer efektu


	Efekty kształcenia modułowe – opis słowny

(np.)student, który zaliczył przedmiot, potrafi:
	Odniesienie do kierunkowych efektów kształcenia

(patrz: załącznik 1)
	Odniesienie do obszarowych efektów kształcenia

(patrz: załącznik 1)

	01
	Zna zasady i uwarunkowania prowadzenia i rozwoju działalności gospodarczej
	K_W013
	S1P_W11

	02
	Posiada wiedzę na temat programów wspierania przedsiębiorczości – w krajowych i unijnych
	K_W010
	S2A_W09

	03
	Potrafi diagnozować i analizować zmiany zachodzące na rynku i ich wpływ na funkcjonowanie firm, także w kontekście UE
	K_U02
	S2A_U02

	04
	Potrafi samodzielnie  przygotować założenia biznesplanu i poszukiwać źródeł wspierania przedsiębiorczości
	K_U08
	S2A_U06

	05
	Jest  kreatywny i otwarty na nowe doświadczenia
	K_K07
	S2A_K01

	06
	Jest gotowy do określania znaczenie przedsiębiorczości i samozatrudnienia we współczesnej gospodarce
	K_K05
	S2A_K06


Załącznik 4.

Odniesienie efektów kształcenia dla poszczególnych modułów do kierunkowych i obszarowych efektów kształcenia

	Nazwa kierunku studiów: Socjologia

Poziom kształcenia: studia pierwszego stopnia

Profil kształcenia: praktyczny

Nazwa modułu: Socjologia konsumpcji 

	Numer efektu


	Efekty kształcenia modułowe – opis słowny

(np.)student, który zaliczył przedmiot, potrafi:
	Odniesienie do kierunkowych efektów kształcenia

(patrz: załącznik 1)
	Odniesienie do obszarowych efektów kształcenia

(patrz: załącznik 1)

	01
	Zna teorie, modele i uwarunkowania zachowań konsumenta


	K_W05
	S1P_W05

	02
	Ma wiedzę na temat podstawowych trendów w sferze konsumpcji
	K_W04
	S1P_W03

	03
	Potrafi określić potrzeby i oczekiwania poszczególnych grup konsumentów 
	K_UO2
	S1P_UO2

	04
	Potrafi zaprojektować i prowadzić badania zachowań konsumentów, ich satysfakcji i lojalności 
	K_U04 
	S1P_U04

	05
	Jest gotów do pracy w zespole otwartym na zmiany
	K_K03
	S1P_K02

	06
	Przyjmuje postawę kreatywną i odpowiedzialną za powierzone zadania 
	K_K04 
	S1P_K03 


Załącznik 4.

Odniesienie efektów kształcenia dla poszczególnych modułów do kierunkowych i obszarowych efektów kształcenia

	Nazwa kierunku studiów: Socjologia

Poziom kształcenia: studia pierwszego stopnia

Profil kształcenia: praktyczny

Nazwa modułu: Reklama i promocja 

	Numer efektu


	Efekty kształcenia modułowe – opis słowny

(np.)student, który zaliczył przedmiot, potrafi:
	Odniesienie do kierunkowych efektów kształcenia

(patrz: załącznik 1)
	Odniesienie do obszarowych efektów kształcenia

(patrz: załącznik 1)

	01
	Zna formy i zasady promocji oraz rodzaje i funkcje reklamy
	K_W03
	S1P_W02

	02
	Zna modele oddziaływania reklam na odbiorców i zasady przygotowywania przekazów reklamowych
	K_W09
	S1P_W07

	03
	Potrafi Wyznaczyć cele promocji i kampanii reklamowej z wykorzystaniem różnych instrumentów promocji i reklamy
	K_U04
	S1P_U04

	04
	Potrafi wskazać na grupy odbiorców określonych przekazów reklamowych
	K_U02
	S1P_U02

	05
	Jest przygotowany do pracy w zespole
	 K_K03
	S1P_K02

	06
	Przyjmuje  postawę kreatywną i odpowiedzialną za powierzone zadania 
	K_K04, K_K07
	S1P_K03, S1P_K06


Załącznik 4.

Odniesienie efektów kształcenia dla poszczególnych modułów do kierunkowych i obszarowych efektów kształcenia

	Nazwa kierunku studiów: Socjologia

Poziom kształcenia: studia pierwszego stopnia

Profil kształcenia: praktyczny

Nazwa modułu: Kształtowanie relacji z klientem

	Numer efektu


	Efekty kształcenia modułowe – opis słowny

(np.)student, który zaliczył przedmiot, potrafi:
	Odniesienie do kierunkowych efektów kształcenia

(patrz: załącznik 1)
	Odniesienie do obszarowych efektów kształcenia

(patrz: załącznik 1)

	01
	Zna  koncepcje, elementy i modele budowania relacji z klientem, 


	K_W08
	S1P_W04

	02
	Zna nowe typy związków klienta z firmą


	K_W09
	S1P_W07

	03
	Potrafi prowadzić negocjacje i rozwiązywać trudne sytuacje z klientem
	K_U04 
	S1P_U04

	04
	Umie wykorzystać narzędzia komunikacji ukierunkowane na dialog
	K_U09
	S1P_02

	05
	Jest przygotowany do pracy w zespole w działach związanych z obsługą klienta
	K_K01
	S1P_K02

	06
	Przyjmuje postawę kreatywną i odpowiedzialną za powierzone zadania 
	K_K04 
	S1P_K03, 


