KARTA MODULU

I. OGOLNE INFORMACJE O MODULE

COLLEGIUM WITELONA UCZELNIA PANSTWOWA
WYDZIAL NAUK TECHNICZNYCH | EKONOMICZNYCH

Kierunek studiow:

ZARZADZANIE

Poziom studiow:

studia pierwszego stopnia

Profil studiow:

Praktyczny

Forma studiow:

stacjonarne/niestacjonarne

Nazwa modutu:

Marketing personalny

Rodzaj modutu:

Obowigzkowy

Jezyk wykladowy: Jezyk polski*
Rok studiow: 3 Formy prowadzenia zaje¢ wraz z liczba godzin dydaktycznych:
Semestr: 5 Wykiad Cwiczenia Warsztat Projekt Seminarium
Liczba punktow ECTS ogétem: 1 - - - - 15/6
Forma zaliczenia: Zaliczenie z oceng
Wymagania wstepne: Wiedza i umiejetnosci z zakresu modutu Marketing
Il. CELE KSZTAL.CENIA
Cele ksztatcenia:
Cel 1: Poznanie terminologii w zakresie marketingu personalnego
Cel 2: Rozumienie istoty stosowania marketingu personalnego w organizacji
Cel 3: Nabycie umiejetnosci ksztattowania polityki kadrowej z uwzglednieniem marketingu personalnego
Ill. EFEKTY UCZENIA SIE WRAZ Z ODNIESIENIEM DO EFEKTOW KIERUNKOWYCH
ORAZ METODY WERYFIKACJI EFEKTOW
Odniesienie do
Efekt Student, ktéry zaliczyt modut w zakresie: efektow Metody weryfikacji
kierunkowych
wiedzy:
Ma podstawowg wiedze w zakresie zarzadzania zasobami ludzkimi, a w
WO01 szczegolnosci dotyczacej opracowania odpowiednich rozwigzan systemu K1Z_W02 kolokwium
zarzadzania zasobami ludzkimi.
umiejetnosci:
Uo1 Potrafi prz.e’prowadzm.anallze i ocene systemu zarzgdzania zasobami ludzkimi oraz K1Z_U04 case study
przedstawi¢ propozycje usprawnien.
uoz2 Potrafi samodzielnie rozwija¢ swojg wiedze i umiejetnosci. K1Z_U04 case study
kompetenciji spotecznych:
Ksztattowanie umiejetnosci pracy zespotowej z poszanowanie norm i wartosci oraz obserwacja pracy
K01 - g o K1Z_K04
umiejetnego komunikowania sie. w grupach

IV. TRESCI PROGRAMOWE

Tresci programowe (tematyka zajec¢, zaprezentowana z podzialam na poszczegodlne formy zaje¢ z okresleniem liczby godzin potrzebnych

na ich realizacje)

seminarium

Liczba godzin

Kod Tematyka zaje¢ SN
sem1 Marketing personalny i jego znaczenie we wspétczesnym przedsiebiorstwie 2/1
sem2 Praktyczne opracowanie projektu — definiowanie i planowanie case study 31
sem3 Praktyczne opracowanie projektu — realizowanie 41
sem4 Praktyczne opracowanie projektu — kontrola i monitorowanie projektu 2/1




sem5 Praktyczne opracowanie projektu — zamknigcie 2/1

sem6 Zaliczenie projektu 2/1

V. METODY KSZTALCENIA, NARZEDZIA DYDAKTYCZNE

1. Metody ksztalcenia: seminarium - praktyczna realizacja projektu
2. Narzedzia (Srodki) dydaktyczne: prezentacje multimedialne, teksty zrodtowe, dokumenty, Internet, rzutnik multimedialny

VI. FORMA | KRYTERIA ZALICZENIA MODUtU

1. Sposéb zaliczenia:
. zaliczenie z oceng

2. Formy zaliczenia:

. aktywnosé na zajeciach
obserwacja realizacji zadan
przygotowanie projektu
obserwacja i ocena postaw studenta
zaliczenie na ocene

3. Podstawowe kryteria oceny lub wymagania egzaminacyjne okreslane sg indywidualnie, jednak powinny zachowa¢ adekwatno$é wobec
zaplanowanych efektdéw uczenia sig.

VII. BILANS PUNKTOW ECTS - NAKEAD PRACY STUDENTA

Kategoria Obciazenie studenta
Liczba godzin realizowanych przy bezposrednim udziale nauczyciela (godziny kontaktowe) 15/6
Udziat w wyktadach
Udziat w innych formach zaje¢ (seminarium) 15/6
Samodzielna praca studenta (godziny niekontaktowe) 15/24
Przygotowanie do wykfadu -
Przygotowanie do innych form zaje¢ (seminarium) 9/14
Przygotowanie do egzaminu -
Przygotowanie do zaliczenia innych form zaje¢ (seminarium) 6/10
tgczna liczba godzin 30
Punkty ECTS za moduf 1

VIIl. ZALECANA LITERATURA

Literatura podstawowa:

1. A. Baruk, Marketing personalny jako instrument kreowania wizerunku firmy, Difin, Warszawa 2006r.
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Literatura uzupetniajgca:
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2. K. Schwan, K.G. Seipel, Marketing kadrowy, Wyd. C.H.Beck, Warszawa 1997r.
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