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KARTA PRZEDMIOTU

1. PODSTAWOWE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

Nazwa przedmiotu Budowanie relacji z klientem

Nazwa kursu Zarzadzanie w przemysle kreatywnym
Poziom ksztafcenia Studia I/1l stopnia

Profil ksztatcenia Praktyczny

Osoba

odpowiedzialna

2. WYMAGANIA WSTEPNE (wynikajgce z nastepstwa przedmiotow)

Wstepne zagadnienia dotyczgce marketingu i komunikacji marketingowej
Negocjacje
Podstawy psychologii

3. EFEKTY UCZENIA SIE | SPOSOB REALIZACJI ZAJEC

3.1. Cele przedmiotu

1 Dostarczenie wiedzy na temat budowania relacji i komunikacji interpersonalne;j z
klientem

o Dostarczenie wiedzy na temat metod badania potrzeb i zachowan konsumenckich oraz
ich wptywu na dziatania marketingowe

C3 Wyksztatcenie umiejetnosci w zakresie prowadzenia skutecznej komunikacji z klientami

ca Wyksztatcenie umiejetnosci w zakresie budowania relacji z klientami i ich lojalnosci

3.2. Przedmiotowe efekty uczenia sie, z podziatem na wiedze, umiejetnosci i kompetencje
spoteczne, wraz z odniesieniem do efektéw uczenia sie dla kierunku

Odniesienie do
Lp. Opis przedmiotowych efektéw uczenia sie efektow uczenia
sie dla kierunku

Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie WIEDzY

B WOL Zna i rozumie zasady etycznego postepowania i regulacje w obszarze
- komunikacji marketingowej oraz ochrony danych

P W02 Zna i rozumie customer/user experience (doswiadczenie

uzytkownika/klienta, zatozen)

Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie UMIEJETNOSCI
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Potrafi prowadzi¢ briefing (poczawszy od briefu, przez spotkania
P_UO01 |debriefujgce, po ocene kreacji) i przektadaé jego zatozenia na
artystyczny wymiar realizacji kreacji

P UO2 Petnié¢ wiodacg role podczas spotkan z klientem, odpowiadac na
- zastrzezenia w zakresie realizowanej kreacji

P UO3 Potrafi dbac¢ o spdjnosc techniczng realizowanych kreacji o spéjne Cl
- wszystkich marek z portfolio firmy

P UO4 Potrafi facylitowac prace uczestnikéw zespotu wspierajgc optymalne
- wykorzystanie potencjatu poszczegdlnych oséb

Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie KOMPETENCJI SPOLECZNYCH

Potrafi umiejetnie zarzadzac relacjami i wspétpracowac - harmonijne i
niekonfliktowo wspétdziatac z innymi oraz uwzgledniaé opinie innych,
P_KO1 |kooperowaé podczas pracy zespofowej na rzecz wypracowania
najlepszych rozwigzan i osiggniecia celéw zespotu, docenia¢ wartosé
réoznorodnych zespotow

Potrafi wykazywaé asertywng postawe i odpornosc na naciski — radzié
P_KO2 |sobie z krytyka, przyjmowac i udziela¢ konstruktywny feedback,
potrafi¢ wyraza¢ wtasne stanowisko

Potrafi wykazywa¢ odwage decyzyjng — odwazne postepowaé w
P_KO3 |obszarze swoich kompetencji merytorycznych by¢ konsekwentnym w

dziataniach niepopularnych (jesli sg korzystne), nie poddawac sie presji

3.3. Formy zaje¢ dydaktycznych oraz wymiar godzin i punktéw ECTS

w K ¢w L ZP P el ECTS
- - 12 - - 10 - 1

3.4. Metody realizacji zaje¢ dydaktycznych

Formy zajec Metoda realizacji

Studia przypadkéw
Dyskusja seminaryjna

Cwiczenia T
Metoda éwiczeniowa
Metoda stolikdw eksperckich
Projekt Projekt grupowy — dziatanie praktyczne nisko symulowane
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3.5. Tresci ksztatcenia (oddzielnie dla kazdej formy zajec)

Cwiczenia

Lp. |Tresci ksztatcenia realizowane w ramach ¢éwiczen

Cw1 |Orientacja na klienta a relacje z klientem

Cw2 |Strategie komunikacji z klientem

Cw3 |Briefing —istota i schemat realizacji

Cw4 | Angazujgca komunikacja i aktywne stuchanie

Cw5 |Techniki i narzedzia budowania relacji z klientami

Cwb6 | Planowanie i realizacja dziatan relacyjnych z klientami

PROJEKT

Lp. |Tresci ksztatcenia realizowane w ramach projektu

P1 Projekt zespotowy — budowanie planu budowania relacji z klientami i ich lojalnosci

3.8. Korelacja pomiedzy efektami uczenia sie, celami przedmiotu, a tresciami ksztatcenia

Efekt uczenia sie Cele przedmiotu Tresci ksztatcenia
P_WO01
P_WO02
P_U01
P_U02
P_UO03
P_UO04 C3,C4
P_KO1
P_KO02 Cw5, Cwb
P_K03

C1,C2 Cwl, Cw2

Cw3-Cwb6

3.8. Metody weryfikacji efektow uczenia sie

Efekt Forma zaje¢, w ramach ktorej
L Metoda oceny . .
uczenia sie nastepuje weryfikacja efektu
P_WO01 Test zawierajgcy pytania otwarte i zamkniete - .
Cwiczenia

P_WO02
P_UO1 . .

L. . Cwiczenia
P_UO02 Realizacja zadania praktycznego przez grupe .

i Projekt

P UO3 studentow
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P_U04
P_KO1
P_KO2
P_KO3

3.8. Kryteria oceny stopnia osiggniecia efektow uczenia sie

Efekt Na ocene 2 Na ocene 3 Na ocene 4 Na ocene 5
uczenia sie |student nie potrafi |student potrafi student potrafi student potrafi
Wymienic i
o Wymienic i scharakteryzowac
o Wymienic¢ zasady ,
Wymienic¢ zasad scharakteryzowa¢ |zasady etycznego
etycznego _
etycznego o zasady etycznego postepowania i
L postepowania i L .
postepowania i . postepowania i regulacje w
P_WO01 . regulacje w ]
regulacji w obszarze regulacje w obszarze
T obszarze L
komunikacji o obszarze komunikacji
) ) komunikacji L ) )
marketingowej . . komunikacji marketingowej
marketingowej . .
marketingowej oraz ochrony
danych
Zdefiniowac i
o . scharakteryzowac
Zdefiniowad i )
- , - , . |istote
Zdefiniowad Zdefiniowad scharakteryzowac
] 4ustomer/user
4ustomer/user 4ustomer/user istote )
. . experience
experience experience 4ustomer/user L .
P_WO02 L ) L ) ] (doswiadczenie
(doswiadczenia (doswiadczenie experience . } i
. ) ) ) . . L. ) uzytkownika/klient
uzytkownika/klienta | uzytkownika/klienta | (doswiadczenie tozen)
a, zatozen),
, zatozen) , zatozen) uzytkownika/klienta .
o wskazujac realne
, zatozen)
przyktady
zastosowan UX
prowadzi¢ briefing
prowadzi¢ briefing i |i przektada¢ jego
przektadac jego zatozenia na
P_UO1 prowadzi¢ briefingu | prowadzi¢ briefing |zatozenia na artystyczny wymiar
artystyczny wymiar | realizacji kreacji,
realizacji kreacji inspirujgc w tym
zakresie innych

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwoj
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uczestnikéw
procesu
Petni¢ wiodaca role
podczas spotkan z
. . . o klientem,
Petni¢ istotnej roli | Petni¢ istotng role | Petni¢ wiodaca role ) .
i i i odpowiada¢ na
P_UO2 podczas spotkan z | podczas spotkan z | podczas spotkan z o
. . . zastrzezenia w
klientem klientem klientem .
zakresie
realizowanej
kreacji
Potrafi dbaé o
Potrafi dba¢ o Potrafi dba¢ o Potrafi dba¢ o o
Ny . Ny . Ny . Spojnosc
spdjnosc techniczng | spdjnosé techniczng | spdjnosé techniczng techni
echniczn
realizowanych realizowanych realizowanych . 2
. . . . y . realizowanych
kreacji o spéjne CI | kreacji o spéjne Cl | kreacji o spdjne Cl . .
. . . kreacji o spdjne CI
wszystkich marek z | wszystkich marek z | wszystkich marek z ]
P_UO3 o o o wszystkich marek z
portfolio firmy, portfolio firmy, portfolio firmy, bez o
. . portfolio firmy,
wykonujac wykonujac potrzeby .
. . ) formutujac
rekomendacje i rekomendacje i otrzymywania o
. . L zalecenia i
zalecenia w tym zalecenia w tym zalecen i )
) ) . rekomendacje w
zakresie zakresie rekomendacji i
tym zakresie
Potrafi facylitowac¢ | Potrafi facylitowa¢ |Potrafi facylitowad
prace uczestnikdw | prace uczestnikow | prace uczestnikdw
zespotfu wspierajgc | zespotu wspierajgc | zespotu wspierajac
P U04 optymalne optymalne optymalne
- wykorzystanie wykorzystanie wykorzystanie
potencjatu potencjatu potencjatu
wybranych wiekszosci wszystkich
uczestnikow uczestnikow uczestnikow
umiejetnie
zarzadzad relacjami |umiejetnie zarzadzac relacjami i wspotpracowacé — harmonijne i
i wspotpracowaé — | niekonfliktowo wspoétdziatac z innymi oraz uwzgledniac opinie
P_KO1 harmonijne i innych, kooperowac podczas pracy zespotowej na rzecz
niekonfliktowo wypracowania najlepszych rozwigzan i osiggniecia celéw
wspotdziatad z zespotu, docenia¢ wartos¢ réznorodnych zespotow
innymi oraz

Fundusze
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uwzgledniac opinie
innych, kooperowacd
podczas pracy
zespotowej na rzecz
wypracowania
najlepszych
rozwigzan i
osiggniecia celdw
zespotu, doceniac
wartos¢
réoznorodnych
zespotéw

wykazywac
asertywnej postawy
i odpornosci na
naciski — radzi¢

) Wykazywac asertywng postawe i odpornos¢ na naciski — radzic¢
sobie z krytyka,

P_KO02 . ) sobie z krytyka, przyjmowad i udziela¢ konstruktywny
przyjmowacd o )
feedback, wyrazaé wtasne stanowisko
konstruktywny
feedback, wyrazaé
witasnego
stanowiska

wykazywac odwagi
decyzyjnej -
odwaznie
postepowac w
obszarze swoich , ) .. ,
. wykazywac odwage decyzyjng - odwaznie postepowadé w
kompetencji . . i
. | obszarze swoich kompetencji merytorycznych by¢
P_KO03 merytorycznych byé . . . .
konsekwentnym w dziataniach niepopularnych (jesli sg
konsekwentnym w ] o N
) ) korzystne), nie poddawac sie pres;ji
dziataniach
niepopularnych
(jesli sa korzystne),
nie poddawac sie

presji

Fundusze . . .
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4, NAKLAD PRACY STUDENTA - BILANS PUNKTOW ECTS

Rodzaje aktywnosci Obciazenie studenta
Udziat w C (UB) 12 h
Konsultacje do C (UB) 2h
Samodzielne przygotowanie sie do C, w tym przygotowanie 10h
do zaliczenia

Udziat w i konsultacje do P (UB) 10 h
Samodzielne przygotowanie sie do zaliczenia P 6h
Sumaryczne obcigzenie pracg studenta 40 h
Punkty ECTS za przedmiot 1 ECTS
Punkty ECTS za zajecia prowadzone z bezposrednim L ECTS
udziatem nauczycieli i studentow (UB)

Punkty ECTS za zajecia ksztattujace umiejetnosci 1 ECTS

praktyczne (PZ)
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