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Studenci zostang przygotowani do prowadzenia badan marketingowych w
zakresie lojalnosci klientdow. Nabedg umiejetnosdci wykorzystania nowoczesnych
technologii w procesie kreowania relacji z klientami oraz rozwing zdolnos¢ skutecznej
obstugi klienta. Dzieki odniesieniom do praktyki gospodarczej w trakcie zaje¢
i spotkaniom z jej przedstawicielami - menedzerami  przedsiebiorstw
odpowiedzialnymi za utrzymywanie relacji z klientami, studenci bedg mieli mozliwosé
konfrontacji nabytej wiedzy z rzeczywistymi warunkami funkcjonowania
przedsiebiorstw na rynku.

Studenci tej specjalnosci bedg zdobywac¢ wiedze dotyczaca:

e specyfiki ksztattowania relacji z klientami indywidualnymi i

instytucjonalnymi na rynku przedsigbiorstw,

e wyjagtkowej pozycji klienta na obecnym rynku,

e proporcji miedzy pozyskiwaniem nowych klientéw a utrzymywaniem tych

posiadanych ,
e narzedzi ksztattowania diugookresowych i jednoczesnie rentownych

relacji z klientami, zaréwno na rynku B2C, B2B jak i B2P.

Profil absolwenta proponowanej specjalnosci: student znajdzie zatrudnienie
zaréwno w firmach ustugowych jak i przedsiebiorstwach produkcyjnych i handlowych,
agencjach konsultingowych oraz instytucjach publicznych. Zdobyta wiedza umozliwi
absolwentom podjecie pracy na stanowiskach specjalistow ds. marketingu,
kierownikéw dziatbw marketingu, menedzeréw zarzgadzajgcych oddziatami firm
ogolnopolskich oraz miedzynarodowych czy przedstawicieli handlowych, jak rowniez

zatozenie i prowadzenie samodzielnej dziatalnosci gospodarczej.




PRZYKLADOWE ZAKRESY TEMATOW PRAC DYPLOMOWYCH REALIZOWANYCH

W RAMACH SPECJALNOSCI:

Relacyjna koncepcja dziatan marketingowych
wspotczesnych przedsiebiorstw

Zasady obstugi klientéw (bezposredniej,
telefonicznej, on-line)

Klient jako niematerialny zasob
przedsiebiorstwa

Wspdtczesne zasady segmentaciji klientow
Zrédta wartosci dla wspétczesnego klienta
Narzedzia kwantyfikacji i raportowania zasobu
przedsiebiorstwa, jakim sg klienci

Narzedzia ksztattowanie relacji na rynku B2C
Specyfika kreowania relacji na rynku B2B i
B2P

Kreowanie relacji przez jednostki samorzgdu
terytorialnego

Relacje z klientami na rynku organizacji non-
profit

Metodyka badan charakteru, trwatosci i
rentownosci relacji z klientami

Zrédta informadii o kliencie

Bazy danych w przedsiebiorstwie

Metody pomiaru lojalnosci klientow

Badanie wartosci klientéw

Wartosc klientow a wartosc firmy
Rentownosc¢ relacji z alokacja zasobdéw
marketingowych przedsiebiorstwa

Wptyw relacji z klientami na wzrost wartosci
przedsiebiorstwa

Czynniki wptywajgce na rentownos$¢ relacji z
klientami

Wykorzystanie nowych technologii w procesie
ksztattowania relacji z klientami
Zarzgdzanie portfelem klientow
Pozyskiwanie a utrzymywanie klientow
Odzyskiwanie klientow

Optymalizacja bazy klientow

Customer Relationship Management — CRM

PROGRAM SPECJALNOSCI OBEJMUJE PRZEDMIOTY:

Liczba Forma
Lp. Nazwa przedmiotu semestr godzin . :
zaliczenia
(wyktady)

1. Klient w gospodarce rynkowej v 30 Zaliczenie na
ocene

2. Zarzadzanie relacjami z klientem v 30 Zaliczenie na
ocene

3. Zachowania klientéw v 30 Zaliczenie na
ocene

4. Badania zachowan klientow \% 30 Zaliczenie na
ocene

5. Obstuga klienta \% 30 Zaliczenie na
ocene

6. Narzedzia ksztattowania relacji z \ 30 Zaliczenie na
klientem ocene

7. Technologie informatyczne w VI 30 Zaliczenie na
zarzadzaniu relacjami z klientem ocene

Suma 210




