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KIERUNEK Zarzadzanie

SPECJALNOSC Zarzadzanie przedsiebiorstwem
TRYB STUDIOW Stacjonarny / niestacjonarny
SEMESTR 6

Nazwa przedmiotu

Zarzadzanie wartoscia klienta

Wymiar godzinowy
poszczegdlnych form
zajec

o wyklady

¢ inne formy

Studia stacjonarne — 30
Studia niestacjonarne - 18

Studia stacjonarne — 10;
Studia niestacjonarne — 8

Studia stacjonarne — 20;
Studia niestacjonarne - 10

Cele ksztalcenia:

— Przekazanie podstawowej wiedzy na temat nowego nurtu -

zarzadzania wartos$cig klienta

— Zapoznanie stuchaczy z problematyka zarzgdzania wartoscig

klienta dla przedsiebiorstwa

Efekty ksztatcenia dla

przedmiotu
Odniesienie Odniesienie
Numer Efekty ksztalcenia, efektow do efektow
student/ka, ktory/a zaliczyt/a przedmiot, potrafi: | ksztatcenia dla | ksztalcenia dla
programu obszaru
EK_WO01 | wykazac sie wiedzg na temat koncepcji zarzgdzania K_WO07
A P6S_WG
wartoscig klienta K_ W08
EK_WO02 | wykazac sie wiedzg na temat wartosci
przedsigbiorstwa i innych instytucji, czynnikach jg K_WO05 P6S_WG
ksztattujgcych i metodach wyceny
EK_U03 wybie.ra.\é [ stosovs{ac’: wiasciwe normy, r_netody i K U08 P6S_UW
techniki w zakresie wyceny wartos$ci klienta —
EK_U04 | analizowac procesy i zZjawiska spo{ecznp- N K UO03 P6S_UW
gospodarcze stosujgc wybrane metody i techniki —
EK_KO05 | ma swiadomos¢ ciagtego rozwoju wiedzy i potrzeby
jej aktualizacji, dlatego dostrzega potrzebe uczenia K KO1
sie i pogtebiania wiedzy przez cate zycie oraz - P6S_UW
inspirowania i organizowania procesu uczenia sie
innych osdéb
Odniesienie
Numer tresci Tresci ksztatcenia / programowe do efektéw
ksztatcenia dla
przedmiotu
Wyktady
EK_WO01
L . - EK_W02
T 01 Pojecie i rodzaje wartoSci EK_U03
EK_U04




EK_KO05

T 02

Wybrane teorie wartosci

EK_WO1
EK_WO02
EK_U03
EK_U04
EK_KO05

T_03

Teoria wartosci marketingowej

EK_WO1
EK_WO02
EK_U03
EK_U04
EK_KO05

T_ 04

Satysfakcja i lojalnos¢ klienta

EK_WO1
EK_WO02
EK_U03
EK_U04
EK_KO05

T_05

Klient jako kapitat

EK_WO1
EK_WO02
EK_U03
EK_U04
EK_KO05

Cwiczenia

T_06

Metody wyceny warto$ci klienta

EK_WO1
EK_WO02
EK_U03
EK_U04
EK_U05
EK_KO06

T 07

Wartos¢ catozyciowa klienta

EK_WO1
EK_WO02
EK_U03
EK_U04
EK_U05
EK_KO06

T_08

Zarzadzanie cyklem zycia klienta

EK_WO1
EK_WO02
EK_U03
EK_U04
EK_U05
EK_KO06

T_09

Wykorzystywanie mozliwosci baz danych w
wycenie wartosci klienta

EK_WO1
EK_WO02
EK_U03
EK_U04
EK_U05
EK_KO06

Metody i formy prowadzenia zaje¢

Tresci ksztatcenia i
programowe

Wyktad z prezentacjg multimedialng wybranych zagadnien

Wyktad konwersatoryjny

T 01-T 05

Wyktad problemowy

Wyktad informacyjny

Dyskusja

Praca z tekstem

Metoda analizy przypadkow

Uczenie problemowe (Problem-based learning)

Gra dydaktyczna/symulacyjna




Metoda ¢wiczeniowa T 06-T_09
Metoda warsztatowa
Metoda projektu
Prezentacja multimedialna
Demonstracje dzwigkowe i/lub video
Metody aktywizujgce (np.: ,burza mézgoéw”, technika analizy SWOT, technika
drzewka decyzyjnego, metoda ,kuli $niegowej”, konstruowanie ,map mysli”)
Inne (jakie?) - ...
Kryteria oceny
w odniesieniu do
poszczegdlnych
efektéow ksztalcenia
kszItE;f(I::nia Na oceng 2 Na oceng 3 Na oceng 4 Na oceng 5
Student/ka nie potrafi Student/ka potrafi Student/ka nie tylko Student/ka nie tylko potrafi
zdefiniowaé zdefiniowaé podstawowe potrafi zdefiniowac zdefiniowa¢ podstawowe
podstawowych pojeé w pojecia w zakresie podstawowe pojecia w pojecia w zakresie
zakresie zarzadzania zarzadzania wartoscig klienta | zakresie zarzadzania zarzadzania wartos$cig
wartoscig klienta wartoscig klienta ale klienta ale réwniez
réwniez wykazac sie wykazac sie wiedzg na
EK_WO1 wiedzg na temat temat koncepc;ji
koncepcji zarzadzania zarzadzania wartos$cig
wartoscig klienta klienta i uzasadni¢ jej
znaczenie dla dziatalnosci
przedsigbiorstwa
handlowego
Student/ka nie potrafi Student/ka potrafi wykazaé Student/ka nie tylko Student/ka nie tylko
wykazac sie wiedzg na sie wiedzg na temat wartosci | wykazac sie wiedzg na | wykaza¢ sie wiedza na
temat wartosci przedsiebiorstwa i innych temat wartosci temat wartosci
EK W02 przedsiebiorstwa i innych instytucji przedsigbiorstwa i przedsiebiorstwa i innych
— instytucji innych instytuciji, ale instytucji, ale rowniez
réwniez czynnikach jg czynnikach jg
ksztattujgcych ksztattujgcych i metodach
wyceny
Student/ka nie potrafi Student/ka potrafi wybiera¢ Student/ka nie tylko Student/ka nie tylko potrafi
wybiera¢ wtasciwych wiasciwe normy w zakresie potrafi wybiera¢ i wybierac¢ i stosowac
EK U03 norm w zakresie wyceny wyceny wartosci klienta stosowac wiasciwe wiasciwe normy ale
— wartosci klienta normy ale réwniez zna réwniez zna metody i
metody w zakresie techniki w zakresie
wyceny warto$ci klienta | wyceny wartosci klienta
Student/ka nie potrafi Student/ka potrafi Student/ka potrafi Student/ka nie tylko potrafi
analizowac¢ procesow analizowac procesy analizowac procesy i analizowac procesy i
spoteczno-gospodarczych | spoteczno-gospodarcze zjawiska spoteczno- zjawiska spoteczno-
stosujgc wybrane metody | stosujgc wybrane metody i gospodarcze stosujac gospodarcze stosujac
EK U04 | itechniki techniki wybrane metody i wybrane metody i techniki,
- techniki ale réowniez uzasadnia ich
znaczenie dla
przedsigbiorstwa
handlowego
Student/ka nie postrzega Student/ka w podstawowym Student/ka w nalezytym | Student/ka w petni
relacji miedzy stopniu postrzega relacje stopniu postrzega postrzega relacje miedzy
kompetencjami réznych migdzy kompetencjami relacje miedzy kompetencjami réznych
EK U05 podmiotéw i Srodowisk réznych podmiotow i kompetencjami réznych | podmiotéw i Srodowisk a
— a ich wplywem na Srodowisk a ich wptywem na | podmiotéw i Srodowisk ich wptywem na
zarzadzanie wartos$cig zarzadzanie wartos$cig a a ich wptywem na zarzadzanie wartos$cig
klienta klienta zarzadzanie wartos$cig klienta
klienta
Student/ka nie potrafi Student/ka potrafi Student/ka nie tylko Student/ka nie tylko potrafi
zdefiniowaé zdefiniowaé podstawowe potrafi zdefiniowac zdefiniowa¢ podstawowe
podstawowych pojeé w pojecia w zakresie podstawowe pojecia w pojecia w zakresie
zakresie zarzadzania zarzgdzania wartoscig klienta | zakresie zarzadzania zarzadzania wartos$cig
wartoscig klienta wartoscig klienta ale klienta ale réwniez
réwniez wykazac sie wykazac sie wiedzag na
EK_K06 wiedzg na temat temat koncepc;ji
koncepciji zarzadzania zarzadzania wartos$cig
wartos$cig klienta klienta i uzasadni¢ jej
znaczenie dla dziatalnosci
przedsigbiorstwa
handlowego




Weryfikacja efektéw ksztatcenia

Symbole
EK dla modutu zajeé/przedmiotu

W01 | W02 | UO3 | UO4 | U0O5 | KO6

Egzamin pisemny

Egzamin ustny

Zaliczenie pisemne

Zaliczenie ustne

Kolokwium pisemne

Kolokwium ustne

Test

Projekt

Praca pisemna

Raport

Prezentacja multimedialna

Praca podczas ¢wiczen

Inne (jakie?) -

Wymiar godzinowy zaje¢ i pracy studenta Stacjonarne Niestacjonarne
1. Wyktady (wspdlny udziat nauczycieli akademickich i studentow) 10 8

2. Inne formy (wspdlny udziat nauczycieli akademickich i studentow) 20 10

3. Konsultacje z nauczycielem

Razem 1+2+3 30 18

4. Praktyki (realizowane samodzielnie przez studentéw) — —

5. Praca wiasna studenta (w tym prace domowe i projektowe,

L . . . 20 32
przygotowanie sie do zaliczenia/egzaminu)
Razem 4+5 20 32
SUMA 1+2+3+4+5 50 50
tacznie punktow ECTS wg planu studiow 2
Literatura podstawowa 1. P. Doyle, Marketing wartosci, Felberg, Warszawa 2003
2. K. Rogozinski, Zarzgdzanie wartoscig z klientem, Oficyna (Wolter
Kluwer Business), Warszawa 2012
3. V. Kumar, Zarzgdzanie wartoscig klienta, PWN, Warszawa 2010
4. B. Dobiegata-Korona, T. Doligalski (red.), Zarzgdzanie wartoscig

klienta. Pomiar i strategie. Poltext, Warszawa 2010

Literatura uzupetniajgca

Blattberg R., Getz G., Thomas J, Klient jako kapitat, Budowanie
cennego majatku relacji z klientem i zarzadzanie nim, MT Biznes,
Czarnéw 2004




