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| stopnia - licencjackie

Grupa zajec

Grupa zaje¢ fakultatywnych

Grupa zaje¢ powigzanych z
prowadzonymi badaniami
naukowymi w dziedzinie nauki
zwigzanej z kierunkiem - profil
ogolnoakademicki

Forma studiéw stacjonarne Sposéb realizacji na uczelni
Rok studiow 3 Jezyk wykladowy polski
Semestr studiow 5 Liczba punktéw ECTS 4.0
Profil ksztatcenia ogdlnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Wydziaty Politechniki Gdanskiej -> Wydziat Zarzgdzania i Ekonomii -> Katedra Marketingu

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcdw)

Odpowiedzialny za przedmiot

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zajeé Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium |RAZEM
i metody nauczania Liczba godzin zaje¢ [15.0 30.0 0.0 0.0 0.0 45
W tym liczba godzin zaje¢ na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos$¢ studenta Aktywnos¢ studenta |Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |45 5.0 50.0 100
studenta

Cel przedmiotu

Opisuje koncepcje marketingu relacji w kontekscie poprawy efektywnosci funkcjonowania firmy

Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposoéb weryfikacji i oceny efektu

[K6_UO06] potrafi zdobywac wiedze
specjalistyczng z zakresu analityki
gospodarczej, wykazujac
umiejetnos¢ efektywnego
planowania pracy indywidualnej
oraz uczenia si¢ przez cate zycie.

zdobywa nowa wiedzeg niezbedng
do ksztattowania relacji z
podmiotami znajdujgcymi sie w
otoczeniu przedsigbiorstwa

[SU4] Ocena umiejetnosci
korzystania z metod i narzedzi
[SU3] Ocena umiejetnosci
wykorzystania wiedzy uzyskanej
w ramach przedmiotu

[K6_WO03] zna wiarygodne zrodta
informaciji i wykorzystuje
zaawansowang wiedze do
wyjasniania fundamentalnych
dylematéw wspotczesnej
gospodarki.

identyfikuje wiarygodne zrodta
pozyskiwania informacji do
zaprojektowania dziatan w
zakresie marketingu relacji

[SW1] Ocena wiedzy
faktograficznej

Tresci przedmiotu

Marketing jako dziedzina dynamiczna - wprowadzenie do marketingu relacji.
Model wspoétczesnego marketingu relacii.

Geneza i pojecie marketingu relaciji.

Analiza wybranych modeli i stanowisk.

Pojecie relacji i interakc;ji.

Pojecie, rodzaje i determinanty lojalnosci.
Zadowolenie klienta i warto$¢ dla klienta podstawa relacji.

Metody budowania relaciji
Marketing relacji a CRM.
Marketing relacji a CEM.

Pomiary satysfakgciji, lojalnosci i wartosci dla klienta.

Marketing relacji - ocena koncepcji

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Podstawy marketingu

Sposoby i kryteria

Sposéb oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

oceniania osigganych case study 60.0% 49.0%
efektow uczenia sie test 60.0% 51.0%
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Adresy eZasobdéw

Adresy na platformie eNauczanie:

Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Modele marketingu relacji
Pojecie relacji i lojalnosci
Satysfakcja klientow
Koncepcja CRM i CEM

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy
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Data wygenerowania: 03.05.2025 12:56

Strona 2z2




