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Real estate marketing and home staging
Karta opisu przedmiotu (sylabus)

Informacje podstawowe

Kierunek studiów
Marketing

Specjalność
-

Jednostka organizacyjna
UEP

Poziom kształcenia
studia drugiego stopnia

Forma studiów
stacjonarne

Profil kształcenia
ogólnoakademicki

Cykl dydaktyczny
2025/2026

Kod przedmiotu
UEPMS.28C.206079.25

Język wykładowy
Angielski

Obligatoryjność
Do wyboru

Blok zajęciowy
Blok C

Osoba
odpowiedzialna
za treść sylabusa

Maciej Koszel

Okres
Semestr 4

Forma zaliczenia
Zaliczenie

Forma prowadzenia i godziny zajęć
• Uczestnictwo w wykładach: 30

Liczba
punktów ECTS
3

Cele uczenia się dla przedmiotu

C1 student posiada wiedzę na temat specyfiki marketingu na rynku nieruchomości

C2 student ma świadomość znaczenia, roli i funkcji marketingu na rynku nieruchomości

C3 student dysponuje umiejętnościami w zakresie marketingu w obsłudze rynku nieruchomości

C4 student biegle posługuje się językiem na poziomie B2+ zgodnie ze skalą Europejskiego Systemu Opisu
Kształcenia Językowego w zakresie specjalistycznego słownictwa właściwego dla kierunku Marketing

Cele kształcenia UEP
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Kod Treść celu

CS2_1.1 student krytycznie rozważa kwestie teoretyczne i praktyczne

CS2_1.2 student krytycznie ocenia alternatywy w celu wypracowania optymalnego rozwiązania

CS2_1.3 student rozumie najważniejsze aspekty wpływu makro- i mikrootoczenia na decyzje biznesowe

CS2_2.1 student wykorzystuje umiejętność budowania zespołu do realizacji zadań grupowych

CS2_2.2 student wykazuje umiejętności przywódcze i efektywnie pracuje w zespole

CS2_2.3 student przygotowuje prace pisemne i prezentacje ustne zgodnie ze standardami akademickimi

CS2_3.1 student rozumie i docenia, jak względy etyczne oraz zasady zrównoważonego rozwoju wpływają na decyzje
biznesowe

CS2_3.2 student rozumie społeczną odpowiedzialność biznesu i istotę zrównoważonego rozwoju

CS2_3.3 student rozumie i docenia inne kultury oraz międzynarodową i społeczną różnorodność

Wymagania wstępne
podstawowa wiedza z zakresu marketingu uzyskana na zajęciach w ramach 1-3 semestru studiów na kierunku Marketing

Efekty uczenia się dla przedmiotu

Kod Efekty w zakresie Kierunkowe efekty
uczenia się Metody weryfikacji

Wiedzy

W1 Student identyfikuje obszary zastosowań marketingu
na rynku nieruchomości

K2_W01 Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udział w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajęciach, Quiz na
platformie moodle

W2 student określa uwarunkowania działalności
marketingowej na rynku nieruchomości

K2_W01, K2_W10 Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udział w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajęciach, Quiz na
platformie moodle

W3 student podejmuje decyzje marketingowe w ramach
działalności związanej z obsługą rynku nieruchomości
na podstawie logicznie zidentyfikowanych
i ocenionych przesłanek

K2_W02, K2_W04 Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udział w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajęciach,
Przeprowadzenie badań,
Przygotowanie
prezentacji

Umiejętności

U1 student analizuje poszczególne segmenty rynku
nieruchomości w kontekście możliwości stosowania
narzędzi marketingowych

K2_U01, K2_U02,
K2_U06, K2_U07

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Przeprowadzenie badań,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie
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Kod Efekty w zakresie Kierunkowe efekty
uczenia się Metody weryfikacji

U2 student ocenia możliwości zastosowania marketingu
na rynku nieruchomości

K2_U01, K2_U06 Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udział w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajęciach,
Przeprowadzenie badań,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

U3 student rozwiązuje problemy w zakresie marketingu
nieruchomości

K2_U01, K2_U03,
K2_U06, K2_U08, K2_U09

Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami,
Przeprowadzenie badań,
Przygotowanie
prezentacji, Quiz na
platformie moodle, Praca
w grupie

U4 student posługuje się językiem angielskim w stopniu
umożliwiającym czytanie ze zrozumieniem i pisanie
tekstów z zakresu marketingu rynku nieruchomości
i home stagingu oraz potrafi przygotować wystąpienia
ustne w języku angielskim, dotyczące zagadnień
z obszaru marketingu nieruchomości i home stagingu

K2_U06 Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udział w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajęciach, Przygotowanie
prezentacji, Quiz na
platformie moodle

Kompetencji społecznych

K1 student jest gotów do doskonalenia kompetencji
związanych z marketingową obsługą rynku
nieruchomości

K2_K01, K2_K05 Udział w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajęciach,
Przeprowadzenie badań,
Przygotowanie
prezentacji

K2 student postępuje zgodnie z zasadami etyki
zawodowej i społecznej odpowiedzialności projektując
rozwiązania z zakresu marketingu na rynku
nieruchomości

K2_K02, K2_K03, K2_K04 Udział w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajęciach,
Przeprowadzenie badań,
Przygotowanie
prezentacji, Praca w
grupie

K3 student jest świadomy zmieniających się
uwarunkowań społecznych wpływających na działania
marketingowe na rynku nieruchomości

K2_K01, K2_K05 Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udział w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajęciach,
Przeprowadzenie badań,
Przygotowanie
prezentacji

Treści programowe

Lp. Treści programowe Cele kształcenia dla
przedmiotu

Efekty uczenia się dla
przedmiotu
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Lp. Treści programowe Cele kształcenia dla
przedmiotu

Efekty uczenia się dla
przedmiotu

1. Pojęcie i specyfika funkcjonowania rynku
nieruchomości mieszkaniowych - cechy nieruchomości
mieszkaniowych, cechy rynku mieszkaniowego

C1, C4 W2, U1, U4, K1

2. Segmenty rynku mieszkaniowego - pierwotny a wtórny
rynek mieszkaniowy, rynek sprzedaży a najmu
mieszkań - podobieństwa i różnice oraz
uwarunkowania stosowania narzędzi marketingowych

C1, C3, C4 W1, W2, U2, U4, K1, K3

3. Preferencje mieszkaniowe – specyfika preferencji
mieszkaniowych, preferencje na rynku sprzedaży
mieszkań, preferencje na rynku najmu, sposoby
rozpoznania preferencji mieszkaniowych

C1, C2, C4 W2, U2, U3, U4, K1, K2,
K3

4. Proces sprzedaży mieszkania – etapy nabywania
mieszkania: od źródeł informacji o mieszkaniach i
gromadzenia wiadomości po dysonans pozakupowy,
specyfika sprzedaży i wynajmu mieszkaniu, kluczowe
kompetencje sprzedającego lub wynajmującego
mieszkania

C1, C3, C4 W1, W2, W3, U2, U3, U4,
K2

5. Marketing mix na rynku sprzedaży i wynajmu
nieruchomości mieszkaniowych – produkt, cena,
promocja, dystrybucja, ludzie/opakowanie

C1, C3, C4 W3, U3, U4, K2, K3

6. Home staging jako narzędzie wspomagające sprzedaż/
wynajem mieszkania – historia home stagingu, zasady
stosowania, ocena efektywności jego wykorzystania

C3, C4 W2, W3, U3, U4, K1, K2,
K3

7. Wykorzystanie nowoczesnych technologii w
marketingu nieruchomości

C2, C4 W1, W3, U2, U3, U4, K3
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Informacje rozszerzone

Metody nauczania:

Analiza tekstów , Wykład konwencjonalny, Wykład konwersatoryjny, Wykład z prezentacją multimedialną, Dyskusja, Analiza
przypadków, Metody e-learningowe, Konwersaturium językowe

Metody nauczania Sposób zaliczenia Warunki zaliczenia przedmiotu

Wykład Sprawdzian pisemny testowy, Sprawdzian pisemny
z otwartymi pytaniami, Udział w dyskusji /
Uczestnictwo w zajęciach, Przeprowadzenie badań,
Przygotowanie prezentacji, Quiz na platformie
moodle, Praca w grupie

przeprowadzenie badań rynkowych i
opracowanie raportu w formie
prezentacji multimedialnej, pozytywny
wynik quizów wiedzy na platformie
Moodle sprawdzających wiedzę,
pozytywny wynik sprawdzianu
pisemnego (testowego/z otwartymi
pytaniami)

Rozliczenie punktów ECTS

Forma aktywności studenta Średnia liczba godzin* przeznaczonych
na zrealizowane aktywności

Uczestnictwo w wykładach 30

Przygotowanie do sprawdzianu/ kolokwium 10

Przeprowadzenie badań empirycznych 10

Przygotowanie prezentacji multimedialnej 5

Zbieranie informacji do zadanej pracy 10

Przygotowanie raportu 5

Przeprowadzenie badań literaturowych 5

Konsultacje z prowadzącym/i zajęcia 10

Łączny nakład pracy studenta Liczba godzin
85

ECTS
3.0

Zajęcia z bezpośrednim udziałem nauczyciela Liczba godzin
40

ECTS
1.5

Nakład pracy związany z zajęciami o charakterze praktycznym Liczba godzin
15

ECTS
0.5

* godzina (lekcyjna) oznacza 45 minut
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Kierunkowe efekty uczenia się

Kod Treść

K2_K01
absolwent jest gotów do krytycznej analizy posiadanej wiedzy i dostępnych informacji z zakresu marketingu,
uznawania pierwszeństwa merytorycznej wiedzy w rozwiązywaniu problemów poznawczych i praktycznych oraz
zasięgania opinii ekspertów w przypadku trudności z samodzielnym rozwiązywaniem problemu

K2_K02 absolwent jest gotów do wypełniania zobowiązań społecznych, podejmowania i współorganizowania działalności
na rzecz środowiska społecznego

K2_K03 absolwent jest gotów do podejmowania działań marketingowych na rzecz interesariuszy organizacji

K2_K04 absolwent jest przygotowany do postępowania w życiu zawodowym w sposób etyczny i społecznie
odpowiedzialny oraz wymaga tego od innych

K2_K05
absolwent jest gotów do wykorzystywania wiedzy marketingowej w życiu zawodowym, z uwzględnieniem
zmieniających się potrzeb społecznych, w tym rozwijania nowych zawodów związanych z marketingiem i
gospodarką cyfrową, podtrzymywania etosu zawodu marketingowca

K2_U01 absolwent potrafi wykorzystać posiadaną wiedzę do formułowania i rozwiązywania złożonych problemów
rynkowych oraz wykonywania zadań z obszaru zarządzania marketingowego

K2_U02
absolwent potrafi właściwie pozyskiwać, analizować i interpretować dane rynkowe i marketingowe oraz na ich
podstawie tworzyć modele związane z zachowaniami podmiotów rynkowych w warunkach nie w pełni
przewidywalnych

K2_U03
absolwent potrafi dobrać i zastosować właściwe metody i narzędzia wykorzystywane w marketingu, ze
szczególnym uwzględnieniem metod i narzędzi cyfrowych, potrafi formułować i testować hipotezy związane z
rozwiązywaniem problemów naukowych z obszaru handlu, marketingu i komunikacji rynkowej

K2_U06 absolwent potrafi sprawnie posługiwać się językiem obcym na poziomie B2+ Europejskiego Systemu Opisu
Kształcenia Językowego

K2_U07 absolwent potrafi podejmować dyskusje, prowadzić i organizować debaty na tematy gospodarcze i biznesowe z
obszaru marketingu, sprzedaży, handlu, konsumpcji oraz zachowań rynkowych konsumentów

K2_U08 absolwent potrafi współdziałać w zespole i kierować pracami zespołu dotyczącymi projektowania i wdrażania
strategii marketingowej oraz wypracować innowacyjne działania marketingowe na poziomie strategicznym

K2_U09 absolwent potrafi samodzielnie planować i realizować własne uczenie się przez całe życie i ukierunkowywać
innych interesariuszy w tym zakresie

K2_W01 absolwent ma pogłębioną wiedzę o miejscu marketingu w dziedzinie nauk społecznych oraz jego powiązaniach z
różnymi dyscyplinami naukowymi

K2_W02 absolwent zna i rozumie w pogłębionym stopniu wybrane tendencje rozwojowe i zjawiska charakteryzujące
rynek, działania związane z zachowaniami podmiotów rynkowych oraz zależności występujące między nimi

K2_W04 absolwent zna i rozumie w pogłębionym stopniu reguły i mechanizmy dotyczące zachowań nabywców na rynku
oraz czynniki je kształtujące

K2_W10
absolwent zna i rozumie w pogłębionym stopniu ekonomiczne, prawne i społeczno-kulturowe uwarunkowania
działalności marketingowej organizacji, a także ich przebieg, skalę i konsekwencje, w tym związane z ochroną
własności przemysłowej i prawa autorskiego

Ten utwór jest dostępny na licencji Creative Commons Uznanie autorstwa 4.0 Międzynarodowa (CC BY 4.0). Autor: Maciej Koszel


