Karta Modulu Ksztalcenia

Kierunek studiow:

Finanse Rachunkowos$¢ i Podatki

Forma studiow:

Stacjonarne, niestacjonarne

Nazwa modutu ksztalcenia:

Marketing relacji

Rok studiéw Semestr ECTS Formy zaje¢ i liczba Studia Studia
’ 5 ’ godzin w planie studiéw | stacjonarne | niestacjonarne
Wyklad 30 12

Cele ksztalcenia:

Cell: Poznanie terminologii stosowanej w marketingu.
Cel2: Rozumienie istoty marketingu relacji.
Cel3: Nabycie umiejetnosci identyfikowania i analizy problemow z zakresu marketingu relacji.

Wymagania wstepne zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spolecznych:

Brak

Efekty ksztalcenia w zakresie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych:

Kod efektu .KOd efektu Opis efektu
kierunkowego
Student posiada uporzadkowana wiedze z zakresu teorii marketingu relacji
EK1 KIF WOl (definicje koncepcji, elementy, warunki wdrazania, efekty, wady i zalety)
EK2 KIF_U01 Student zna i rozumie role¢ tworzenia i utrzymywania relacji i w dziatalnosci
rynkowej przedsi¢cbiorstwa

Tre$ci programowe

Forma zaj¢¢: wyklad

Kod

Tematyka zajgé

wl Rola marketingu w dziatalnosci przedsigbiorstwa

w2 | Marketing relacji jako nowa koncepcja funkcjonowania przedsiebiorstwa na wspotczesnym rynku

w3 | Przedsigbiorstwo i konsument jako strony relacji

w4 | Modele marketingu relacji

w5 Lojalnos$¢ klientow i jej znaczenie w marketingu relacji

wb CRM (Customer Relationship Management) - koncepcja i zastosowanie

w7 | Uwarunkowania i praktyczne implikacje relacji na rynku przedsigbiorstw ustugowych

w8 Kolokwium zaliczeniowe

Metody ksztalcenia (narzedzia dydaktyczne):
MKI1: Wyktad - prezentacja multimedialna

Sposob weryfikacji efektow ksztalcenia:
Ocena podsumowujqca:
OP1: wyktad - test

Naktad pracy studenta Stuc!la S'tudla .
stacjonarne niestacjonarne
Laczna liczba godzin pracy studenta: 50
Laczna liczba punktow ECTS: 2




