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B. OGOLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU

Przynaleznos$¢ do grupy/bloku
przedmiotéw

Przedmiot specjalnosciowy

Status modutu Obowigzkowy
Jezyk prowadzenia zaje¢ polski
Usytuowanie modutu w planie studiow Semestr VI

— semestr

Usytuowanie realizacji przedmiotu w
roku akademickim

Semestr letni

Wymagania wstepne

Brak wymagan

Egzamin NIE

Liczba punktéw ECTS 2

Forma . " wyktad Cwiczenia | laboratorium projekt inne
prowadzenia zaje¢

w semestrze 10 8 - - -




C. EFEKTY KSZTALCENIA I METODY SPRAWDZANIA EFEKTOW KSZTALCENIA

Przedstawienie studentom podstawowych zagadnien dotyczgcych stosunkowo nowego
Cel S T ; ? ; 7
narzedzia, jakim jest na rynku polskim Customer Relationship Management, a takze
modutu : SR L ; J9
wskazanie mozliwosci aplikacji tego typu dziatan na rynek polskich przedsiebiorstw.
Symbol pro'\jvoar(;nzznia odniesienie do | odniesienie do
Efekty ksztalcenia L. efektow efektow
efektu zajec Ki
ierunkowych | obszarowych
Zna ogolne zasady tworzenia i rozwoju
indywidualnej przedsiebiorczosci oraz posiada T1A_WO9
W_01 : . . w/¢ K W11 T1A W11
podstawowg wiedze z zakresu kreowania relacji z
; . : S1A W11
klientem przy wykorzystaniu narzedzi CRM.
Zna i rozumie istote logistyki w tworzeniu
odpowiednich relacji podmiotu gospodarczego z T1A W08
W_02 | klientem oraz posiada wiedze z zakresu kreowania w/¢ K_W17 T1A W11

relacji z klientem na poziomie optymalizujgcym
osiggniecia rynkowe firmy.

Potrafi pozyskiwa¢ informacje z literatury i innych
zrodet. Potrafi wyciggac¢ wnioski na podstawie
U_01 |uzyskanych informacji oraz wskaza¢ mozliwosci w/¢ K_U01 T1A UO1
aplikacji narzedzi w ramach CRM na rynek polskich
przedsiebiorstw

Potrafi wykorzysta¢ podstawowg wiedze teoretyczng

U_02 |w celu maksymalnego zblizenia sie do klienta oraz w/¢ K_U04 T1A UGS
: : . : S1A _U09
personalizowania kontaktow z nim. —

Potrafi dokonaé¢ obserwacji i formutowa¢ oceny w T1A UO1

U_03 | celu zbudowania prawdziwej wiezi miedzy w/¢ K_U02 -

. ! S1A U0l
firma/marka a klientem. -
Rozumie potrzebe uczenia sie przez cate zycie.

Potrafi wspétdziataé i pracowac w grupie oraz T1A KO1
K_01 |skutecznie komunikowac sie i postepowac etycznie wi/¢ K_K01 S1A_KO01
w ramach wyznaczonych rél organizacyjnych i S1A K06
spotecznych.
Student potrafi mysle¢ i dziata¢ w sposob T1A KOG
K_02 |przedsiebiorczy z uwzglednieniem podstawowych w/¢ K_KO05 -
S o : ; S1A_KO7
zasad budowania lojalnosci w relacjach z klientem. -
Tresci ksztalcenia:
1. Tredci ksztatlcenia w zakresie wyktadu
Odniesienie
Nr Tresci ksztatcenia do efektow
wyktadu ksztatcenia
dla modutu
w_01
Definicje CRM. Rozw¢j rynku ustug CRM w Polsce i na $wiecie. W_02
1. Charakterystyka rynku CRM. Wykorzystanie narzedzi w ramach CRM w U 01
budowaniu lojalnoéci klienta. U 02
K 01
W_02
> Tworzenie programow lojalno$ciowych i spotecznosci klienckich. Zarzgdzanie 8—8;
klientami kluczowymi. Proces budowania lojalnosci klienta. U 03
K_01




W_01
Ambasadorzy marek jako element kreacji pozytywnych relacji z klientem. \S/—glz
3 Wykorzystanie baz danych w koncepcji CRM. Rodzaje baz danych. Przepisy U 02
prawne regulujgce zarzadzanie bazami danych. U 03
K 01
W_01
4 On-line CRM Customer Relationship Management (CRM) na rynku polskim — VL\J/—glz
praktyka CRM. U 02
K 01
w_01
wW_02
5 Wykorzystanie serwiséw internetowych w kreowaniu zwigzkéw z klientem U 01
uU_03
K_01
2. Tresci ksztatcenia w zakresie ¢wiczen
Odniesienie
Nr zajeé - . do efektow
¢éwicz. Tresci ksztalcenia ksztalcenia
dla modutu
W _01
wW_02
Definicje marketingu relacji.Rozwdj marketingu relacji na rynku polskim i na U 01
1 Swiecie i jego determinanty. Wykorzystanie narzedzi marketingu relacji i ich u_02
charakterystyka U _03
K_01
K_02
W_02
u_01
2 Implementacja marketingu relacji na funkcjonowanie firmy. Marketing w 8—8%
wyszukiwarkach, blogi, media spotecznosciowe. Programy relacyjne K 01
K_02
wW_02
Wykorzystanie Internetu z kreowaniu wiezi z klientem. Portale 3—8;
3 spotecznosciowe. Online Public Relations. Szanse i ograniczenia rozwoju U 03
marketingu relacji K:01
K_02
. . L . . K_01
4 Prezentacja projektu i zaliczenie przedmiotu K 02
Metody sprawdzania efektow ksztalcenia
Symbol Metody sprawdzania efektow ksztatcenia
efektu

w_01 | Cwiczenia, kolokwium

w_02 | Cwiczenia, kolokwium

U_01 | Projekty grupowe, dyskusja
U_02 | Projekty grupowe, kolokwium
U_03 | Projekty grupowe, dyskusja
K_01 | Projekty grupowe, kolokwium
K_02 | Projekty grupowe




D. NAKLAD PRACY STUDENTA

Bilans punktéw ECTS
. L obcigzenie
Rodzaj aktywnosci studenta
1 | Udziat w wyktadach 10 h
2 | Udziat w éwiczeniach 8h
3 | Udziat w laboratoriach
4 | Udziat w konsultacjach (2-3 razy w semestrze) 9h(3w,6¢.)
5 | Udziat w zajeciach projektowych
6 | Konsultacje projektowe
7 | Udziat w egzaminie
8
9
Liczba godzin realizowanych przy bezposrednim udziale nauczyciela
akademickiego 27 h
(suma)
10 | Liczba punktéw ECTS, ktorg student uzyskuje na zajeciach
wymagajacych bezposredniego udziatu nauczyciela akademickiego 1,1 ECTS
(1 punkt ECTS=25-30 godzin obcigzenia studenta)
11 | Samodzielne studiowanie tematyki wyktadow 5h
12 | Samodzielne przygotowanie sie do ¢wiczen 6 h
13 | Samodzielne przygotowanie sie do kolokwiow 5h
14 | Samodzielne przygotowanie sie do laboratoriow
15 | Wykonanie sprawozdan 8 h
15 | Przygotowanie do kolokwium koncowego z laboratorium
17 | wykonanie projektu lub dokumentacji 10 h
18 | Przygotowanie do egzaminu
19
20 Liczba godzin samodzielnej pracy studenta (EquQ)
21 | Liczba punktow ECTS, ktérg student uzyskuje w ramach
samodzielnej pracy 1,9 ECTS
(1 punkt ECTS=25-30 godzin obcigzenia studenta)
22 Sumaryczne obcigzenie pracg studenta 83 h
23 Punkty ECTS za modut
1 punkt ECTS=25-30 godzin obcigzenia studenta 3'0 ECTS
24 | Naktad pracy zwiazany z zajeciami o charakterze praktycznym —
Suma godzin zwigzanych z zajeciami praktycznymi 8+6+6+4+8=32
25 | Liczba punktow ECTS, ktérg student uzyskuje w ramach zaje¢ o
charakterze praktycznym 1,2 ECTS
1 punkt ECTS=25-30 godzin obcigzenia studenta
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