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KARTA PRZEDMIOTU

1. PODSTAWOWE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE

Nazwa przedmiotu Budowanie relacji wewnetrznych i zewnetrznych
Kurs Zarzadzanie projektem marketingowym

Poziom ksztafcenia Studia I/1l stopnia

Profil ksztatcenia praktyczny

Osoba

odpowiedzialna

2. WYMAGANIA WSTEPNE (wynikajgce z nastepstwa przedmiotow)

Podstawy zarzadzania

Komunikacja spoteczna

3. EFEKTY UCZENIA SIE | SPOSOB REALIZACJI ZAJEC
3.1. Cele przedmiotu

1 Zapoznanie studenta z podstawowymi zagadnieniami zwigzanymi budowaniem relacji i
sieciowaniem

o Rozbudzanie potencjatu studenta w zakresie zdobywania nowych klientéow, growth
hackingu

C3 Przygotowanie studenta do budowania pozytywnych relacji z klientem

C5 Przygotowanie studenta do petnienia réznych rél, wynikajgcych z realizowanego projektu

C6 Zapoznanie studenta z podstawowymi narzedziami wspomagajgcymi realizacje projektu

c7 Wyksztatcenie umiejetnosci tworzenia, analizowania i wykorzystywania briefu
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3.2. Przedmiotowe efekty uczenia sie, z podziatem na wiedze, umiejetnosci i kompetencje

spotfeczne, wraz z odniesieniem do efektow uczenia sie dla kursu

Odniesienie do
Lp. Opis przedmiotowych efektdw uczenia sie efektow uczenia
sie dla kursu
Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie wWiEDZY
Zna i rozumie dobre praktyki i narzedzia poszukiwania przyczyn
P W01 , P y Q. P preyezy W02
- probleméw (np.. 5 why; diagram Ishikawy)
Zna i rozumie typologie klientéw i techniki sprzedazowe oraz techniki
P_WO02 . W06
negocjacyjne
Zna i rozumie zasady przygotowywania ofert, prezentacji produktu,
P_WO3 . Ylp. .Yg Y . p , JI p , W08
eksponowania korzysci i przystepowania do przetargéw/konkurséw
Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie UMIEJETNOSCI
Potrafi utrzymywac biezgcy kontakt z klientem, koordynowa¢
P_UO01 |przeptyw informacji oraz rozwigzywanie pojawiajacych sie probleméw |U02
we wspotpracy z osobami z roznych dziatow
P_UO02 |Potrafi facylitowac procesy grupowe uo6
Potrafi na podstawie wytycznych klienta i jego celéw przygotowac brief
P_UO3 p ytyczny JEeg przyg Uo7
na kampanie reklamowa.
Potrafi przygotowywacd prezentacje (ppt, key note) dla klientow oraz
P UO4 efektywnie prowadzic¢ prezentacje - profesjonalnie przedstawiac U1l
- rekomendacje oraz oferte w sposdb zrozumiaty dla interesariuszy,
prezentowac warunki oferty jezykiem korzysci;
Potrafi wspierac proces decyzyjny klientéw, opracowywac scenariusze
wariantowe oferty, wymieniac¢ alternatywne opcje, przedstawiac
P_UO5 |wtasng opinie i argumenty dotyczgce oferty, promowac korzysci ui12
sprzedawanych towarow oraz wskazywac wartosci dodane ze
wspotpracy
Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie KOMPETENCJI SPOLECZNYCH
Potrafi negocjowac - nawigzywac kontakt z klientem, podtrzymywac
P_KO1 |jego zainteresowanie, rozwiewane watpliwosci i doprowadzanie do KO1
finalizacji sprzedazy, realizowac sprzedaz w sposdb zapewniajgcy
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ponowne zakupy klienta i jego rekomendacje do innych klientow
wykorzystujgc potencjat juz zdobytych kontaktéw z klientami

Potrafi efektywnie sie komunikowaé — formutowac rzeczowe
P K02 komunikaty i argumenty, zadawac umiejetnie pytania, aktywnie K>
- stucha¢, kreowac klimat do wymiany mysli i opinii, przekonywaé przy

zachowaniu dobrych relacji

Potrafi by¢ zorientowanym na klienta - umiejetnie wystuchaé,
P_KO03 [analizowa¢ uswiadomione oraz nieuswiadomione potrzeby klienta i K03
adekwatnie przetozy¢ to realizowane zadania.

b K04 Potrafi dgzy¢ do rozwoju - nieustannie poszerzac¢ swoje kompetencje, K05
- stwarzac i wykorzystywac sposobnos¢ do ich nabywania

P KOS Budowac i utrzymywad relacje biznesowe z klientami oparte o K06
- partnerstwo, budowanie zaufania do firmy i marki

Potrafi wykazywadé asertywng postawe i odpornosc na naciski— radzic¢
P_KO6 |sobie z krytyka, przyjmowa¢ konstruktywny feedback, potrafi¢ wyraza¢ | KO8

wtasne stanowisko

3.3. Formy zajec¢ dydaktycznych oraz wymiar godzin i punktéw ECTS
w K Cw L zP P el ECTS
- - 10 - - - - 1

3.4. Metody realizacji zaje¢ dydaktycznych

Formy zajec Metoda realizacji

L. i Wyktad interaktywny, dyskusja, Referat grupowy/prezentacja, Praca z case
Cwiczenia tudies
S

3.5. Tresci ksztatcenia (oddzielnie dla kazdej formy zajed)
Cwiczenia

Lp. |Tresci ksztatcenia realizowane w ramach ¢wiczen

cwl Podstawowe zagadnienia i pojecia zwigzane z budowaniem relacji wewnetrznych i
w
zewnetrznych

Cw2 | Brief i jego znaczenie w komunikacji z klientem

Cw3 | Brief i jego znaczenie w komunikacji z zespotem projektowym

Cw4 | Komunikacji i relacje a proces projektowy
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Cw5 | Narzedzi wspomagajace komunikacje, budowanie relacji i zarzadzanie nimi

Cwé | Dokumenty projektowe wspomagajace komunikacje

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

Efekt uczenia sie Cele przedmiotu Tresci ksztatcenia
P_WO01 C1,C2,C3,C4,C5 Cwi, Cw2, Cw3
P_WO02 C2,C3,C6 Cw2, Cwa

P_WO03 C1, C3, C4, C5 Cwi, Cw2, Cw3, Cwé
P_UO1 C1,C2,C3,C6 Cw2, Cw4, Cws, Cwb
P_UO2 C3,C4 Cw4

P_UO3 C6 Cw2, Cws3, Cws, Cw6
P_UO4 C2,C3,C6 Cw1, Cw4, Cws, Cwé
P_UO5 C2,C3,C4 ¢wi, Cw2, Cw4, Cwé
P_KO1 C2,C3,C4 Cw2, Cwa

P_KO02 C4, C5, C6 w2, €w3, Cw4
P_KO3 C2,C3 Cw2, Cw4, Cw5s
P_K04 c1 Cw1, Cw4, Cws
P_KO5 C2,C3,C4 w2, €w3, Cw4
P_KO06 C2,C3,C4 Cw2, Cw3, Cw4a

3.7. Metody weryfikacji efektow uczenia sie

Efekt Forma zajeé¢, w ramach ktdrej
L Metoda oceny . .
uczenia sie nastepuje weryfikacja efektu
P_WO01
P_WO02
P_WO03
P_UOL Zaliczenie pisemne — zadania otwarte i
zamkniete 3
P_UO02 ) ) Cwiczenia
Zadanie problemowe — nisko symulowane
P_UO3 . .
Obserwacja w trakcie zajec
P_U04
P_UO5
P_KO1

Eﬂ?gggjzsekie Rzeczpospolita Unia Europejska
E jski Fundusz Spots
Wiedza Edukacja Rozwéj - Polska vopeRTincspeiecy



B PARP

i

Sektorowa Rada
ds. Kompetencji

Grupa PFR Komunikacja Marketingowa
P_K02
P_KO03
P_KO04
P_KO05
P_KO06

3.8. Kryteria oceny stopnia osiggniecia efektéw uczenia sie

Efekt Na ocene 2 Na ocene 3 Na ocene 4 Na ocene 5

uczenia si¢ |student nie potrafi |student potrafi student potrafi student potrafi
Nie zna i nie Znairozumie

] Zna dobre praktyki i .
rozumie dobrych . . dobre praktyki i
. . Zna dobre praktyki narzedzia )
praktyk i narzedzi . . . . narzedzia
] ) poszukiwania poszukiwania ] )
poszukiwania , poszukiwania

P_WO01 przyczyn problemoéw | przyczyn

przyczyn . ) przyczyn
. (np.. 5 why; diagram | problemdw (np.. 5 .
probleméw (np.. 5 i ) probleméw (np.. 5
) Ishikawy) why; diagram )
why; diagram . why; diagram
i Ishikawy) i
Ishikawy) Ishikawy)
Nie zna i nie Znairozumie Znairozumie Znairozumie
rozumie typologii typologie klientow | typologie klientéw i | typologie klientow

P W02 klientéw i technik techniki i techniki

- sprzedazowych oraz sprzedazowe sprzedazowe oraz
technik techniki
negocjacyjnych negocjacyjne
Nie zna i nie Zna i rozumie zasady |Zna i rozumie Znairozumie
rozumie zasad przygotowywania zasady zasady
przygotowywania ofert przygotowywania przygotowywania
ofert, prezentacji ofert, prezentacji ofert, prezentacji
produktu, produktu, produktu,

P_WO03 eksponowania eksponowania eksponowania
korzysci i korzysci korzysci i
przystepowania do przystepowania
przetargow/konkurs do
ow przetargdw/konku
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utrzymywac utrzymywac
biezgcego kontaktu biezacy kontakt z
z klientem, utrzymywac biezacy | klientem,
koordynowacd kontakt z klientem, |koordynowac
przeptywu utrzymywac biezgcy |koordynowac przeptyw
P UOL informacji oraz kontakt z klientem, | przeptyw informacji |informacji oraz
- rozwigzywania koordynowac oraz rozwigzywanie |rozwigzywanie
pojawiajgcych sie przeptyw informacji |pojawiajgcych sie pojawiajgcych sie
problemdéw we problemdw bazujac | problemow we
wspotpracy z na wiasnym dziale |wspotpracy z
osobami z réznych osobami z réznych
dziatéw dziatéw
facylitowacd
. ) facylitowac procesy . ) procesy grupowe
facylitowacd facylitowac procesy )
i grupowe w i | na wysokim
P_UO02 procesow grupowe na $redni .
podstawowym L .. | poziomie
grupowych . poziomie pewnosci L.
zakresie pPewnosci i
zrozumienia
. . na podstawie )
na podstawie na podstawie ) . | na podstawie
. i . wytycznych klienta i .
wytycznych klienta i | wytycznych klienta |, ) wytycznych klienta
. . . jego celow . .
jego celow przygotowac , i jego celow
P_UO3 L . przygotowac L
przygotowac briefu | podstawowy brief ) przygotowac brief
] ) podstawowy brief ]
na kampanie na kampanie . na kampanie
na kampanie
reklamowa reklamowa. reklamowa.
reklamowa.
przygotowywacd przygotowywac przygotowywac
prezentacji (ppt, prezentacje (ppt, prezentacje (ppt,
key note) dla przygotowywacd key note) dla key note) dla
klientow oraz prezentacje (ppt, klientow oraz klientow oraz
efektywnie key note) dla efektywnie efektywnie
P_U04 prowadzic¢ klientéow oraz prowadzic¢ prowadzic¢
prezentacji - efektywnie prezentacje - prezentacje -
profesjonalnie prowadzic¢ profesjonalnie profesjonalnie
przedstawiaé prezentacje przedstawiac przedstawiaé

rekomendacji oraz
oferty w sposdb

rekomendacje oraz
oferte w sposob

rekomendacje
oraz oferte w

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwoj

Rzeczpospolita

- Polska

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny




B PARP

Grupa PFR

i

Sektorowa Rada
ds. Kompetencji

Komunikacja Marketingowa

zrozumiaty dla
interesariuszy,
prezentowacd
warunkéw oferty
jezykiem korzysci;

zrozumiaty dla
interesariuszy

sposob zrozumiaty
dla interesariuszy,
prezentowacd
warunki oferty
jezykiem korzysci;

wspierac procesu
decyzyjnego
klientow,
opracowywacé
scenariuszy
wariantowych
oferty, wymieniaé
alternatywnych

wspierac proces
decyzyjny klientow,

wspierac proces
decyzyjny klientow,
opracowywac
scenariusze

wspierac proces
decyzyjny
klientow,
opracowywacé
scenariusze
wariantowe
oferty, wymieniaé
alternatywne
opcje,

. ., | opracowywa¢d wariantowe oferty, o
opcji, przedstawiaé i L, przedstawiaé
P_UO5 L scenariusze wymieniad L
wiasnej opinii i ] . |wfasng opinig i
i wariantowe oferty, |alternatywne opcje,
argumentow L o argumenty
wymieniaé przedstawiac
dotyczacych oferty, ] o dotyczace oferty,
) _ . |alternatywne opcje |wtasng opinie i ,
promowac korzysci promowac
argumenty .
sprzedawanych korzysci
) dotyczgce oferty,
towardw oraz sprzedawanych
wskazywaé wartosci towardw oraz
dodanych ze wskazywadé
wspotpracy wartosci dodane
ze wspotpracy
negocjowac -
nawigzywac
kontaktu z . . , . , .
dlient Potrafi negocjowac - nawigzywac kontakt z klientem,
ientem, , . . . . L
. podtrzymywac jego zainteresowanie, rozwiewane watpliwosci
podtrzymywac jego | . ) o ) . , )
i ) i doprowadzanie do finalizacji sprzedazy, realizowaé sprzedaz
P_KO1 zainteresowania,

rozwiewania
watpliwosci i
doprowadzania do
finalizacji sprzedazy,
realizowac

w sposéb zapewniajacy ponowne zakupy klienta i jego
rekomendacje do innych klientow wykorzystujgc potencjat juz

zdobytych kontaktéw z klientami

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwoj

Rzeczpospolita

- Polska

Unia Europejska [
Europejski Fundusz Spoteczny *

* % s

* %

* gk



B PARP B s Kompetenci

Gl‘upa PFR Komunikacja Marketingowa

sprzedazy w sposob
zapewniajacy
ponowne zakupy
klienta i jego
rekomendacje do
innych klientow
wykorzystujgc
potencjat juz
zdobytych
kontaktow z
klientami

efektywnie sie
komunikowac —
formutowac
rzeczowych
komunikatow i
argumentoéw, efektywnie sie komunikowac¢ — formutowac rzeczowe
P K02 zadawad umiejetnie | komunikaty i argumenty, zadawa¢ umiejetnie pytania,
- pytan, aktywnie aktywnie stucha¢, kreowac klimat do wymiany mysli i opinii,
stucha¢, kreowac przekonywac przy zachowaniu dobrych relacji

klimatu do wymiany
mysli i opinii,
przekonywad
zachowujac
dobrych relacji

by¢ zorientowanym
na klienta -
umiejetnie
wystuchag,
analizowac Potrafi by¢ zorientowanym na klienta - umiejetnie wystuchaé,
P_K03 uswiadomionych analizowac uswiadomione oraz nieuswiadomione potrzeby
oraz klienta i adekwatnie przetozy¢ to realizowane zadania.
nieuswiadomionych
potrzeby klienta i
adekwatnie

przetozyc to

*
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realizowane
zadania.

P_KO04

dazy¢ do rozwoiju -
nieustannie
poszerzajgc swoje
kompetencje,
stwarzac i
wykorzystywac
sposobnosci do ich
nabywania

dazy¢ do rozwoju - nieustannie poszerza¢ swoje kompetencje,
stwarzac¢ i wykorzystywaé sposobnos¢ do ich nabywania

P_KO5

budowac i
utrzymywac relacji
biznesowych z
klientami opartych
o partnerstwo,
budowanie zaufania
do firmy i marki

budowac i utrzymywac relacje biznesowe z klientami oparte o
partnerstwo, budowanie zaufania do firmy i marki

P_KO6

wykazywac
asertywnej postawy
i odpornosci na
naciski— radzi¢ sobie
z krytyka,
przyjmowacd
konstruktywnego
feedback’u, potrafié
wyrazac¢ wtasnego
stanowiska,

wykazywac asertywng postawe i odpornos¢ na naciski— radzic¢
sobie z krytyka, przyjmowac konstruktywny feedback, potrafic¢

wyrazaé wtasne stanowisko

3.9.
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4, NAKLAD PRACY STUDENTA - BILANS PUNKTOW ECTS

Rodzaje aktywnosci Obcigzenie studenta
Udziat w C (UB) 10 h

Konsultacje do C (UB) 2h

Samodzielne przygotowanie sie do C, w tym przygotowanie 12h

do zaliczenia

Sumaryczne obcigzenie pracg studenta 24 h

Punkty ECTS za przedmiot 1 ECTS

Punkty ECTS za zajecia prowadzone z bezposrednim LECTS

udziatem nauczycieli i studentow (UB)

Punkty ECTS za zajecia ksztattujace umiejetnosci 1 ECTS

praktyczne (PZ)
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