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I PRZEDMIOTY (MODUŁY) OGÓLNOUCZELNIANE 325

1 OPROGRAMOWANIE UŻYTKOWE W BIZNESIE 1 1 2 50 21 0 0 18 3 0 29 9 20 38 18 3 29 Z3 2 0,84 1,3

2 BHP 1 1 25 4 0 4 0 0 0 21 21 0 4 4 21 Z1 1 0,16 0,58

3 PODSTAWY PSYCHOLOGII 2 2 50 15 6 6 0 3 0 35 15 20 26 6 6 3 35 Z1+Z1 2 0,6 0,94

4 WYBRANE KONTEKSTY ZARZĄDZANIA 3 3 75 24 6 12 0 6 0 51 15 36 48 6 12 6 51 Z2 + Z2 3 0,96 1,5 3

5 ETYKA A BIZNES 1 1 2 50 15 0 12 0 3 0 35 25 10 22 12 3 35 Z3 2 0,6 1,18 2

6 WARSZTATY UMIEJĘTNOŚCI MIĘKKICH 3 3 75 24 0 18 0 6 0 51 51 0 18 18 6 51 Z1 3 0,96 1,74

II PRZEDMIOTY (MODUŁY) PODSTAWOWE i KIERUNKOWE 1425

1 PODSTAWY ZARZĄDZANIA 3 1 4 100 41 6 26 0 9 0 59 19 40 66 6 26 9 59 E1 Z1 4 1,64 2,22

2 PODSTAWY MARKETINGU 2 1 3 75 32 8 18 0 6 0 43 13 30 48 8 18 6 43 E1 Z1 3 1,28 1,58

3 MIKROEKONOMIA 1 2 3 75 24 6 12 0 6 0 51 21 30 42 6 12 6 51 E1 Z1 3 0,96 1,5

4 METODY ILOŚCIOWE W ZARZĄDZANIU 1 2 3 75 30 8 16 0 6 0 45 15 30 46 8 16 6 45 E1 Z1 3 1,2 1,54

5 NOWOCZESNE TRENDY W MARKETINGU, SPRZEDAŻY I LOGISTYCE 2 2 4 100 27 0 24 0 3 0 73 13 60 84 24 3 73 Z2 4 1,08 2,42

6 ELEMENTY MARKROEKONOMII 1 3 4 100 24 6 12 0 6 0 76 30 46 58 6 12 6 76 E2 Z2 4 0,96 2

7 ZARZĄDZANIE ROZWOJEM OSOBOWYM 4 4 100 24 0 18 0 6 0 76 30 46 64 18 6 76 Z2 4 0,96 2,24

8 ORGANIZACJA HANDLU I SPRZEDAŻY 1 2 3 75 30 6 0 18 6 0 45 15 30 48 6 18 6 45 E3 Z3 3 1,2 1,62

9 PODSTAWY PRAWA W BIZNESIE 1 2 3 75 24 0 18 0 6 0 51 31 20 38 18 6 51 E2 3 0,96 1,74

10 PODSTAWY RACHUNKOWOŚCI FINANSOWEJ 3 3 75 21 6 0 12 3 0 54 14 40 52 6 12 3 54 E3 Z3 3 0,84 1,56

11 ZACHOWANIA NABYWCÓW 3 3 75 21 0 18 0 3 0 54 14 40 58 18 3 54 Z3 3 0,84 1,8

12 WSTĘP DO ZARZĄDZANIA PRODUKCJĄ I JAKOŚCIĄ 2 1 3 75 15 6 6 0 3 0 60 20 40 46 6 6 3 60 Z3 + Z3 3 0,6 1,44

13 FINANSE PRZEDSIĘBIORSTW 2 1 3 75 21 6 0 12 3 0 54 20 34 46 6 12 3 54 E4 Z4 3 0,84 1,56

14 PR I BUDOWANIE MARKI 2 2 50 21 6 0 12 3 0 29 9 20 32 6 12 3 29 Z5 + Z5 2 0,84 1,06

15 DESIGN THINKING 3 3 75 15 0 12 0 3 0 60 20 40 52 12 3 60 Z4 3 0,6 1,68

16 ZARZĄDZANIE ZESPOŁEM 2 1 3 75 21 6 0 12 3 0 54 24 30 42 6 12 3 54 E4 Z4 3 0,84 1,56

17 E-COMMERCE 1 1 2 50 23 4 0 16 3 0 27 12 15 31 4 16 3 27 Z4 + Z4 2 0,92 1,18

18 CRM I MARKETING RELACJI 2 1 3 75 25 4 0 18 3 0 50 12 38 56 4 18 3 50 Z4 + Z4 3 1 1,72

19 PRAWNA I POSPRZEDAŻOWA OBSŁUGA KLIENTA 1 1 25 9 0 0 6 3 0 16 8 8 14 6 3 16 Z6 1 0,36 0,56

20 NEGOCJACJE HANDLOWE 2 2 50 15 0 0 12 3 0 35 5 30 42 12 3 35 Z5 2 0,6 1,18

III PRZEDMIOTY DO WYBORU STUDENTA (wspólne dla obu kierunków) - ankiety z 
wyborem studenta

225

1 JĘZYK OBCY: POZIOM ŚREDNIO-ZAAWANSOWANY / 

JĘZYK OBCY: POZIOM ZAAWANSOWANY (ankieta)
6 2 8 200 80 0 0 68 12 0 120 32 88 156 16 3 31 16 3 31 16 3 31 20 3 27 E4 Z1-3 2 2 2 2 3,2 5,12 8 8

2 WYBRANE PROBLEMY WSPÓŁCZESNEGO ŚWIATA / 
GEOPOLITYKA (ankieta)

1 1 25 6 6 0 0 0 0 19 10 9 9 6 19 Z6 1 0,24 0,38 1

3 Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 6 2 8 200 128 0 0 0 0 128 72 0 72 72 16 9 32 18 16 9 32 18 16 9 16 9 Z1-6 1 2 1 2 1 1 5,12 6,56 8

IV
SPECJALNOŚCI DO WYBORU STUDENTA: 

"Marketing produktu, marki i przedsiębiorstwa" /

 "Sprzedaż i negocjacje w biznesie"

825

1 BADANIA MARKETINGOWE /

METODY I TECHNIKI SPRZEDAŻY
2 1 3 75 24 6 0 12 6 0 51 20 31 43 6 12 6 51 E3 Z3 3 0,96 1,5 3

2
PROJEKT SPECJALIZACYJNY I - MARKETING PRODUKTU, MARKI I 

PRZEDSIĘBIORSTWA /

PROJEKT SPECJALIZACYJNY I - SPRZEDAŻ I NEGOCJACJE W BIZNESIE

3 1 4 100 21 0 0 12 9 0 79 19 60 72 12 9 79 Z4 4 0,84 2,06 4

3 ZARZĄDZANIE MARKĄ /
ZASADY I TECHNIKI MERCHANDISINGU

2 2 50 21 6 0 12 3 0 29 12 17 29 6 12 3 29 E6 Z6 2 0,84 1,06 2

4 DIGITAL MARKETING & AI /

ZARZĄDZANIE KONFLIKTEM W PROCESACH NEGOCJACJI I SPRZEDAŻY
3 3 75 21 6 0 12 3 0 54 18 36 48 6 12 3 54 E5 Z5 3 0,84 1,56 3

5 KAMPANIE MARKETINGOWE /
BADANIA RYNKOWE

2 1 3 75 21 6 0 12 3 0 54 18 36 48 6 12 3 54 Z5 + Z5 3 0,84 1,56 3

6 INTEGRACJA DZIAŁAŃ MARKETINGOWYCH /
STRATEGIE CENOWE

2 1 3 75 21 6 0 12 3 0 54 18 36 48 6 12 3 54 E5 Z5 3 0,84 1,56 3

7 MARKA PRZEDSIĘBIORCY / 
MEDIACJE I UGODY W BIZNESIE

2 2 50 24 6 0 12 6 0 26 10 16 28 6 12 6 26 E6 Z6 2 0,96 1 2

8 ZARZĄDZANIE BUDŻETAMI MARKETINGOWYMI /

OPODATKOWANIE I OPTYMALIZACJA KOSZTÓW DZIAŁALNOŚCI HANDLOWEJ
2 1 3 75 21 6 0 12 3 0 54 18 36 48 6 12 3 54 E5 Z5 3 0,84 1,56 3

9 PROJEKT SPECJALIZACYJNY II - NOWE TECHNOLOGIE W MARKETINGU / 

PROJEKT SPECJALIZACYJNY II - NOWE TECHNOLOGIE W SPRZEDAŻY
3 3 75 26 0 0 20 6 0 49 9 40 60 20 6 49 Z5 3 1,04 1,78 3

10 MARKETING GLOBALNY /

SPRZEDAŻ I NEGOCJACJE W PRZESTRZENI MIĘDZYNARODOWEJ
1 1 25 15 0 0 12 3 0 10 2 8 20 12 3 10 Z6 1 0,6 0,68 1

11 BIG DATA & MARKETING AUTOMATION /

ZARZĄDZANIE OBSŁUGĄ KLIENTA
2 2 50 15 0 0 12 3 0 35 5 30 42 12 3 35 Z5 2 0,6 1,18 2

12 SOCIAL & MEDIA RELATIONS / 

ZARZĄDZANIE SIECIĄ SPRZEDAŻY I MOTYWOWANIE SPRZEDAWCÓW
2 2 50 15 0 12 0 3 0 35 5 30 42 12 3 35 Z6 2 0,6 1,18 2

13 STRATEGIE MARKETINGOWE / 

STRATEGIE SPRZEDAŻY
2 2 50 21 6 0 12 3 0 29 12 17 29 6 12 3 29 Z6 + Z6 2 0,84 1,06 2

V DYPLOMOWANIE I PROJEKT KOŃCOWY - (tematyka i osoba prowadząca do 
wyboru)

250

1 DYPLOMOWANIE I PROJEKT KOŃCOWY 8 2 10 250 40 0 8 0 32 0 210 60 150 158 8 32 210 Z6 10 1,6 4,52

VI STUDENCKIE PRAKTYKI ZAWODOWE

1 KIERUNKOWE PRAKTYKI ZAWODOWE 22 2 24 600 0 0 0 0 0 0 600 0 600 600 200 200 200 Z1-3 8 8 8 24 24

2 SPECJALNOŚCIOWE PRAKTYKI ZAWODOWE 
(do wyboru w zależności od specjalności) 22 2 24 600 0 0 0 0 0 0 600 0 600 600 200 200 200 Z4-6 8 8 8 24 24 24

30 30 30 30 30 30

4500 1086 144 252 356 206 128 3414 34 100 16 39 16 545 12 84 16 30 32 576 24 36 76 30 16 568 20 12 90 27 32 569 30 0 104 27 16 573 24 20 54 53 16 583 60 60 60

750 750 750 750 750 750 180 43,44 121,72 48 74 8 5



SPECJALIZACJA SPRZEDAŻ I NEGOCJACJE W BIZNESIE

I semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
BHP 0 4 0 0 0 21 1 ZAL 0 1

Podstawy psychologii 6 6 0 3 0 35 2 ZAL 1 1

Warsztaty umiejętności miękkich 0 18 0 6 0 51 3 ZAL 0 3

Podstawy zarządzania 6 26 0 9 0 59 4 E1 2 2

Podstawy marketingu 8 18 0 6 0 43 3 E1 2 1

Mikroekonomia 6 12 0 6 0 51 3 E1 2 1

Metody ilościowe w zarządzaniu 8 16 0 6 0 45 3 E1 2 1

Język obcy 0 0 16 3 0 31 2 ZAL 0 2

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 16 9 1 ZAL 0 1

Kierunkowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

34 100 16 39 30 9 21

189

II semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
Wybrane konteksty zarządzania 6 12 0 6 0 51 3 ZAL 2 1

Nowoczesne trendy w marketingu, sprzedaży i logistyce 0 24 0 3 0 73 4 ZAL 0 4

Elementy makroekonomii 6 12 0 6 0 76 4 E2 2 2

Zarządzanie rozwojem osobowym 0 18 0 6 0 76 4 ZAL 0 4

Podstawy prawa w biznesie 0 18 0 6 0 51 3 E2 0 3

Język obcy 0 0 16 3 0 31 2 ZAL 0 2

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 32 18 2 ZAL 0 2

Kierunkowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

12 84 16 30 4 26

142 30

III semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
Oprogramowanie użytkowe w biznesie 0 0 18 3 0 29 2 ZAL 0 2

Etyka a biznes 0 12 0 3 0 35 2 ZAL 0 2

Organizacja handlu i sprzedaży 6 0 18 6 0 45 3 E3 1 2

Podstawy rachunkowości finansowej 6 0 12 3 0 54 3 E3 1 2

Zachowania nabywców 0 18 0 3 0 54 3 ZAL 0 3

Wstęp do zarządzania produkcją i jakością 6 6 0 3 0 60 3 ZAL 1 2

Język obcy 0 0 16 3 0 31 2 ZAL 0 2

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 16 9 1 ZAL 0 1

Metody i techniki sprzedaży 6 0 12 6 0 51 3 E3 1 2

Kierunkowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

24 36 76 30 30 4 26

166

IV semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
Finanse przedsiębiorstw 6 0 12 3 0 54 3 E4 1 2

DESIGN THINKING 0 12 0 3 0 60 3 ZAL 0 3

Zarządzanie zespołem 6 0 12 3 0 54 3 E4 1 2

E-commerce 4 0 16 3 0 27 2 ZAL 1 1

CRM i marketing relacji 4 0 18 3 0 50 3 ZAL 1 2

Język obcy 0 0 20 3 0 27 2 E4 0 2

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 32 18 2 ZAL 0 2

Projekt specjalizacyjny I - Sprzedaż i negocjacje w biznesie 0 0 12 9 0 79 4 ZAL 0 4

Specjalnościowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

20 12 90 27 30 4 26

149

V semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
PR i budowanie marki 6 0 12 3 0 29 2 ZAL 1 1

Negocjacje handlowe 0 0 12 3 0 35 2 ZAL 0 2

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 16 9 1 ZAL 0 1

Zarządzanie konfliktem w procesach negocjacji i sprzedaży 6 0 12 3 0 54 3 E5 1 2

Badania rynkowe 6 0 12 3 0 54 3 ZAL 1 2

Strategie cenowe 6 0 12 3 0 54 3 E5 1 2

Opodatkowanie i optymalizacja kosztów działalności handlowej 6 0 12 3 0 54 3 E5 1 2

Projekt specjalizacyjny II - Nowe technologie w sprzedaży 0 0 20 6 0 49 3 ZAL 0 3

Zarządzanie obsługą klienta 0 0 12 3 0 35 2 ZAL 0 2

Specjalnościowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

30 0 104 27 30 5 25

161

VI semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
Prawna i posprzedażowa obsługa klienta 0 0 6 3 0 16 1 ZAL 0 1

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 16 9 1 ZAL 0 1

Wybrane problemy współczesnego świata/Geopolityka 6 0 0 0 0 19 1 ZAL 1 0

 Zasady i techniki merchandisingu 6 0 12 3 0 29 2 E6 1 1

Mediacje i ugody w biznesie 6 0 12 6 0 26 2 E6 1 1

Sprzedaż i negocjacje w przestrzeni międzynarodowej 0 0 12 3 0 10 1 ZAL 0 1

 Zarządzanie siecią sprzedaży i motywowanie sprzedawców 0 12 0 3 0 35 2 ZAL 0 2

Strategie sprzedaży 6 0 12 3 0 29 2 ZAL 1 1

Dyplomowanie i projekt końcowy 0 8 0 32 0 210 10 ZAL 0 10

Specjalnościowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

24 20 54 53 30 4 26

151



SPECJALIZACJA Marketing produktu, marki i przedsiębiorstwa
E-DZIENNIK

I semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
BHP 0 4 0 0 0 21 1 ZAL 0 1

Podstawy psychologii 6 6 0 3 0 35 2 ZAL 1 1

Warsztaty umiejętności miękkich 0 18 0 6 0 51 3 ZAL 0 3

Podstawy zarządzania 6 26 0 9 0 59 4 E1 2 2

Podstawy marketingu 8 18 0 6 0 43 3 E1 2 1

Mikroekonomia 6 12 0 6 0 51 3 E1 2 1

Metody ilościowe w zarządzaniu 8 16 0 6 0 45 3 E1 2 1

Język obcy 0 0 16 3 0 31 2 ZAL 0 2

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 16 9 1 ZAL 0 1

Kierunkowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

34 100 16 39 30 9 21

189

E-DZIENNIK

II semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS - ĆW

Wybrane konteksty zarządzania 6 12 0 6 0 51 3 ZAL 2 1

Nowoczesne trendy w marketingu, sprzedaży i 
logistyce

0 24 0 3 0 73 4 ZAL 0 4

Elementy makroekonomii 6 12 0 6 0 76 4 E2 2 2

Zarządzanie rozwojem osobowym 0 18 0 6 0 76 4 ZAL 0 4

Podstawy prawa w biznesie 0 18 0 6 0 51 3 E2 0 3

Język obcy 0 0 16 3 0 31 2 ZAL 0 2

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 32 18 2 ZAL 0 2

Kierunkowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

12 84 16 30 4 26

142 30

E-DZIENNIK

III semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
Oprogramowanie użytkowe w biznesie 0 0 18 3 0 29 2 ZAL 0 2

Etyka a biznes 0 12 0 3 0 35 2 ZAL 0 2

Organizacja handlu i sprzedaży 6 0 18 6 0 45 3 E3 1 2

Podstawy rachunkowości finansowej 6 0 12 3 0 54 3 E3 1 2

Zachowania nabywców 0 18 0 3 0 54 3 ZAL 0 3

Wstęp do zarządzania produkcją i jakością 6 6 0 3 0 60 3 ZAL 1 2

Język obcy 0 0 16 3 0 31 2 ZAL 0 2

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 16 9 1 ZAL 0 1

Badania marketingowe 6 0 12 6 0 51 3 E3 1 2

Kierunkowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

24 36 76 30 30 4 26

166

E-DZIENNIK

IV semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
Finanse przedsiębiorstw 6 0 12 3 0 54 3 E4 1 2

DESIGN THINKING 0 12 0 3 0 60 3 ZAL 0 3

Zarządzanie zespołem 6 0 12 3 0 54 3 E4 1 2

E-commerce 4 0 16 3 0 27 2 ZAL 1 1

CRM i marketing relacji 4 0 18 3 0 50 3 ZAL 1 2

Język obcy 0 0 20 3 0 27 2 E4 0 2

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 32 18 2 ZAL 0 2

Projekt specjalizacyjny I - Marketing produktu, 

marki i przedsiębiorstwa
0 0 12 9 0 79 4 ZAL 0 4

Specjalnościowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

20 12 90 27 30 4 26

149

E-DZIENNIK

V semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
PR i budowanie marki 6 0 12 3 0 29 2 ZAL 1 1

Negocjacje handlowe 0 0 12 3 0 35 2 ZAL 0 2

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 16 9 1 ZAL 0 1

Digital Marketing & AI 6 0 12 3 0 54 3 E5 1 2

Kampanie marketingowe 6 0 12 3 0 54 3 ZAL 1 2

Integracja działań marketingowych 6 0 12 3 0 54 3 E5 1 2

Zarządzanie budżetami marketingowymi  6 0 12 3 0 54 3 E5 1 2

Projekt specjalizacyjny II - Nowe technologie w 
marketingu

0 0 20 6 0 49 3 ZAL 0 3

Big Data & Marketing Automation 0 0 12 3 0 35 2 ZAL 0 2

Specjalnościowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

30 0 104 27 30 5 25

161

E-DZIENNIK

VI semestr w ćw PiW Kons. Zaj. ter. Pws ECTS ZAL / E ECTS -W ECTS -Ć
Prawna i obsługa posprzedażowa klienta 0 0 6 3 0 16 1 ZAL 0 1

Wyjazdowe Seminaria Biznesowe 0 0 0 0 16 9 1 ZAL 0 1

Wybrane problemy współczesnego 

świata/Geopolityka
6 0 0 0 0 19 1 ZAL 1 0

Zarządzanie marką 6 0 12 3 0 29 2 E6 1 1

Marka przedsiębiorcy 6 0 12 6 0 26 2 E6 1 1

Marketing globalny 0 0 12 3 0 10 1 ZAL 0 1

 Social & Media Relations 0 12 0 3 0 35 2 ZAL 0 2

Strategie marketingowe 6 0 12 3 0 29 2 ZAL 1 1

Dyplomowanie i projekt końcowy 0 8 0 32 0 210 10 ZAL 0 10

Specjalnościowe praktyki zawodowe 0 0 0 0 0 200 8 ZAL 0 8

24 20 54 53 30 4 26

151



EFEKTY ZGŁOSZONE: 20 MODUŁÓW 172, EFEKTY PO ZMIANACH: 45 PRZEDMIOTÓW …... , ZMIANA  jak to obliczyć?
I SPECJALNOŚĆ ,,MARKETING PRODUKTU, MARKI I PRZEDSIĘBIORSTWA" II  SPECJALINOŚĆ ,,SPRZEDAŻ I NEGOCJACJE I BIZNESIE"

ILOŚĆ PRZEDMIOTÓW W SIATCE: 45, ILOŚĆ 
PRZEDMIOTÓW W MATRYCY: 45 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 29 30 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45

efekty zgłoszone do ministerstwa 
08.05.2022
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371 4 3 6 6 5 5 6 6 6 3 4 6 4 4 9 5 5 4 7 4 7 6 6 6 7 5 4 4 6 6 7 6 6 6 6 6 7 7 7 7 6 7 7 9 7 9 6 6 7 8 7 7 7 7 6 7 8 13 13 371

WIEDZA

SM_W01 P6S_WG SM_W01 P6S_WG 30 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 30
SM_W02 P6S_WG SM_W02 P6S_WG 21 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 21
SM_W03 P6S_WG SM_W03 P6S_WG 16 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16
SM_W04 P6S_WG SM_W04 P6S_WG 7 1 1 1 1 1 1 1 7
SM_W05 P6S_WK SM_W05 P6S_WK 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9
SM_W06 P6S_WK SM_W06 P6S_WK 36 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 36
SM_W07 P6S_WK SM_W07 P6S_WK 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9

UMIEJĘTNOŚCI

SM_U01 P6S_UW SM_U01 P6S_UW 9 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9
SM_U02 P6S_UW SM_U02 P6S_UW 14 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
SM_U03 P6S_UW SM_U03 P6S_UW 4 1 1 1 1 4
SM_U04 P6S_UW SM_U04 P6S_UW 10 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10
SM_U05 P6S_UW SM_U05 P7S_UK 28 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 28
SM_U06 P6S_UK SM_U06 P7S_UK 31 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 31
SM_U07 P6S_UK SM_U07 P7S_UK 1 1 1
SM_U08 P6S_UK SM_U08 P7S_UK 26 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 26
SM_U09 P6S_UK, P6S_UO SM_U09 P7S_UK, 

P7S_UO
5 1 1 1 1 1 5

SM_U10 P6S_UU SM_U10 P7S_UU 4 1 1 1 1 4

KOMPETENCJE  
SPOŁECZNE

SM_K01 P6S_KK SM_K01 P7S_KK 50 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 50
SM_K02 P6S_KO SM_K02 P7S_KO 5 1 1 1 1 1 5
SM_K03 P6S_KO SM_K03 P7S_KO 35 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 35
SM_K04 P6S_KR SM_K04 P7S_KR 7 1 1 1 1 1 1 1 7
SM_K05 P6S_KR SM_K05 P7S_KR 14 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14


