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Cel przedmiotu

Zapoznanie sie z wiedzg na temat podstawowych pojec¢ i narzedzi marketingu relacji

Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposob weryfikacji i oceny efektu

[K7_W02] ma pogtebiong wiedze
z zakresu klasycznych i
nowoczesnych koncepcji
zarzadzania oraz mozliwosci ich
zastosowania w zarzadzaniu
wspotczesnymi organizacjami
réznego typu

Student zna podstawowe

narzedzia i metody ksztattowania
relacji z podmiotami znajdujacymi
sie w otoczeniu przedsigbiorstwa

[SW1] Ocena wiedzy
faktograficznej

[K7_U02] analizuje ztozone
procesy i zjawiska gospodarcze
stosujac wybrane metody i
techniki analizowania danych
spoteczno-ekonomicznych, jak
réwniez formutuje wiasne opinie i
whnioski dotyczace tych procesow i
zjawisk

Student samodzielnie znajduje w
przedsigbiorstwie obszary z
zakresu marketingu relacji;
rozréznia obszary dobrze
zarzadzane i wymagajace
poprawy; potrafi zastosowac i
zaprojektowac dziatania w
zakresie marketingu relacji dla
wybranego przedsiebiorstwa

[SU3] Ocena umiejetnosci
wykorzystania wiedzy uzyskanej
w ramach przedmiotu

[SU4] Ocena umiejgtnosci
korzystania z metod i narzedzi

[K7_WO05] ma poszerzong wiedze
o tworzeniu i funkcjonowaniu
relacji pomiedzy organizacjami i
ich otoczeniem, w tym o
zasadach, formach konkurowania
i wspotpracy z uwzglednieniem
aspektéw lokalnych, regionalnych,

miedzynarodowych i globalnych

Student opisuje najwazniejsze
podejscia i modele marketingu
relacji; rozréznia podmioty w
otoczeniu przedsigbiorstwa, z
ktorymi przedsiebiorstwo powinno
budowac relacje oraz zna
najwazniejsze narzedzia

budowania relacji

[SW1] Ocena wiedzy
faktograficznej

[SW2] Ocena wiedzy zawartej w
prezentaciji
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Tresci przedmiotu

Marketing jako dziedzina dynamiczna wprowadzenie do marketingu relacji;
Geneza i istota marketingu relacji;

Relacja w miejsce transakcji - pojecia i roznice

Relacje w $wiecie cyfrowym

Wybrane modele i osrodki badawcze marketingu relacji;
Pojecie interakgiji i lojalnosci; Rodzaje i motywy lojalnosci
Zadowolenie klienta i warto$¢ dla klienta podstawa relacji;
Najwazniejsze determinanty marketingu relacji;

CRM a marketing relaciji

10. CEM a marketing relacji

11. Mierniki relacji

12. Pracownicy jako najcenniejszy kapitat organizacji;

13. Zastosowanie marketingu relac;ji.

OCONoOOrWN =

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Ukonczenie kursu z podstaw marketingu

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektéw uczenia sie

Sposéb oceniania (sktadowe) Prog zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowej

Test 60.0% 51.0%

Case study 60.0% 49.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur 1.A. Drapinska, Marketing relacji we wspétczesnym Swiecie, PG
Gdansk, 2020 2. P. Kotler, H. Kartajaya, |. Setiawan, Marketing 5.0,
mtBiznes, Warszawa, 2021 3. J. Otto, Marketing relacji. Koncepcja i

stosowanie, C.H. Beck, Warszawa 2004

Uzupetniajaca lista lektur A. Dejnaka, Budowanie lojalnosci klientow, One Press Helion, 2007; A.
Tiuryn, Sztuka kochania klienta, CeDeWu Warszawa 2007; W.Urban,
D.Siemieniako, Lojalno$¢ klientéw,. Modele, motywacja, pomiar, PWN
Warszawa, 2008; K. Dziewanowska, A. Kacprzak, Marketing
doswiadczen, PWN Warszawa 2013; D. Hill, Emocjonomika.
Wykorzystanie emocji w biznesie, Rebis Poznan 2010; P. Cheverton,
Zarzadzanie kluczowymi klientami, OE, Dom Wydawniczy ABC,
Krakéw 2001; J. Barlow, C. Moller, Reklamacja czyli prezent, PWN
Warszawa 2001; lan H.Gordon, Relacje z klientem. Marketing
partnerski, PWE Warszawa 2001,

Adresy eZasobdw

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Relacja w miejsce transakcji

Lojalnos¢ partneréw w biznesie

Satysfakcja klientow

Wartosc¢ dla klienta

Modele relacji

Mierniki relacji

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy
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