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Modut ksztatcenia Zarzadzanie wartoscia dla klienta
Nazwa modutu ksztatcenia w jezyku angielskim Customer Value Management
Kierunek studiow Zarzadzanie

Profil ksztatcenia ogdlnoakademicki

Forma ksztatcenia studia niestacjonarne

Poziom przedmiotu specjalnosciowy

(podstawowy/specjalnosciowy/
ogolnouczelniany)

Status przedmiotu (obowigzkowy/do wyboru) do wyboru

Poziom modutu ksztatcenia Il stopnien

Jezyk wyktadowy jezyk polski

Rok akademicki i semestr realizacji modutu I, i, v

Liczba punktéw ECTS 5

Liczba godzin Forma modutu: wyktad Forma modutu: éwiczenia
20

Jednostka realizujgca modut (katedra/zaktad) Katedra Zarzadzania

Moduty poprzedzajace Koncepcje zarzadzania, Zachowania konsumenta

Syntetyczna charakterystyka modutu

We wspotfczesnych koncepcjach zarzadzania podkresla sie kluczowa role klientéw w procesie tworzenia wartosci
przedsiebiorstwa. W module wskazuje sie na znaczenie zarzadzania wartoscig dla klienta i wartoscig klienta we
wspotczesnych przedsiebiorstwach, prezentuje sie terminologie oraz metody pomiaru wartosci i jej zwigzek z wartoscia
przedsiebiorstwa.

Cele modutu

Zapoznanie stuchaczy z podstawowymi zagadnieniami procesu zarzgdzania wartoscig klienta i dla klienta oraz
uwarunkowaniami jego realizacji. Pozyskanie umiejetnosci i wiedzy praktycznej niezbednej do sprawnego zarzadzania
wartoscig klienta.

Opis efektow uczenia sie modutu

Symbol Osiagniete efekty uczenia sie Odniesienie do efektow uczenia sie
efektu. dla kierunku
uczenia sie
dla modutu
Wiedza:
w_o01 student zna uwarunkowania i modele oraz K_wo1
standardowe metody pomiaru wartosci dla K_WO05
klienta

Umiejetnosci:

u_01 student analizuje  zjawiska i  procesy K_Uo1
zachodzace w organizacji oraz jej otoczeniu w K_U02
celu identyfikacji czynnikdw wptywajgcych na
wartos$¢ dla klienta

Kompetencje spoteczne:




K_01 Jest $wiadom znaczenia profesjonalnego K_Ko04
podejscia do klienta
Kryteria oceny efektdw uczenia sie oraz metody ich weryfikacji
SmekbO' na ocene na ocene na ocene na ocene na ocene Metody weryfikacji
efektu . I
uczenia sie 2 3 4 5 6 efektow uzczenla sie
(1) (2)
W_01 Student nie zna Student posiada | Student dobrze zna Student zna Student posiada EP/EU
uwarunkowan i nie podstawowg uwarunkowania i uwarunkowania i wiedze z zakresu
posiada wiedzy wiedze z zakresu modele oraz modele oraz uwarunkowan i
dot. modeli oraz uwarunkowan i standardowe standardowe modeli oraz
standardowych modeli oraz metody pomiaru metody pomiaru standardowych
metod pomiaru standardowych wartosci dla wartosci dla metod pomiaru
wartosci dla metod pomiaru klienta. klienta. Potrafi je | wartosci dla klienta
klienta. wartosci dla zastosowac przy znacznie
klienta. rozwigzywaniu wykraczajgcg poza
probleméw program modutu.
praktycznych.
U o1 Student nie Student potrafiw | Student poprawnie Student potrafi Umiejetnosci CS, PR
posiada ograniczonym dokonuje analizy dokonac analizy studenta w
umiejetnosci zakresie dokona¢ | zjawisk i proceséw | zjawisk i proceséw zakresie analizy
analizy zjawisk i analizy zjawisk i zachodzacych w zachodzacych w zjawisk i proceséw
proceséw procesow organizacji oraz jej | organizacji oraz jej zachodzacych w
zachodzacych w zachodzacych w otoczeniu w celu otoczeniu w celu organizacji oraz jej
organizacji oraz jej | organizacji oraz jej identyfikacji identyfikacji otoczeniu w celu
otoczeniu w celu otoczeniu w celu czynnikéw czynnikow identyfikacji
identyfikacji identyfikacji wptywajacych na wptywajacych na czynnikéw
czynnikéw czynnikéw wartosé dla klienta, | wartos¢ dla klienta. | wptywajacych na
wptywajacych na wptywajacych na WYsuUwajac proste Potrafi dokona¢ wartos¢ dla klienta
wartos¢ dla klienta. | wartos¢ dla klienta. | wnioski. Przypadki interpretacji znacznie
Nie wyciaga trudniejsze uzyskanych wykraczajg
zadnych wnioskéw wymagaja wynikéw. poza program
z uzyskanych ukierunkowania modutu.
wynikow. przez nauczyciela
K 01 Student nie jest Student wykazuje Student wykazuje Student wykazuje Student jest w CcS
- Swiadom znaczenia zainteresowanie duze sie w petni petni gotowy i
profesjonalnego wiedzg jedynie zainteresowanie profesjonalng Swiadomy
podejscia do odtwdrcza. wiedzg i wiedzg oraz podejmowanych
klienta. umiejetnosciami w | umiejetnosciamiw | dziatan w zakresie
zakresie zakresie profesjonalnego
profesjonalnego profesjonalnego podejscia do
podejscia do podejscia do klienta.
klienta. klienta.
(1) wpisaé symbol efektu uczenia sie

(2) wpisaé np.: EU — egzamin ustny; EP — egzamin pisemny; T — test; P — prezentacja; PR — projekt; ES — esej; RE —
referat, K — kolokwium, CS — Case Study, itp.

Tresci ksztatcenia modutu

Forma modutu: wyktad

Forma modutu: ¢wiczenia

cONOOUL B WN PR

. Istota marketingu relacji
. Przestanki powstania marketingu relacji
. Relacje klient — firma
. Komponenty marketingu relacji

. Customer Relationship Management
. Wartos¢ klienta a warto$¢ dla klienta
. Tworzenie wartosci dla klienta

. Determinanty wartosci dla klienta,
9. Czynniki wptywajace na wartos¢ dla klienta
w Internecie,
10. Strategie konkurowania wartosciami dla
klienta w Internecie.
11. Kluczowe determinanty taricucha wartosci
w kreowaniu sukcesu ustug turystycznych
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Metody dydaktyczne

Wyktad:

e prezentacja tresci teoretycznych z uzyciem projektora multimedialnego

e blended learning (b-learning).

Naktad czasu pracy studenta w przeliczeniu na godziny i punkty ECTS

Elementy skiadajace sie na prace studenta llos¢ godzin llos¢ punktéw ECTS

Udziat w wyktadach

20

Udziat w ¢wiczeniach

Samodzielne studiowanie tematyki wykfadéw 35

Samodzielne przygotowanie sie do ¢wiczen

Przygotowanie sie do egzaminu

Przygotowanie sie do zaliczenia

35

Przygotowanie eseju

Przygotowanie prezentacji

Przygotowanie referatu

Przygotowanie projektu

35

Inne: platforma e-learningowa

Suma

125 5
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	EP/EU
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	Student zna uwarunkowania i modele oraz standardowe metody pomiaru wartości dla klienta. Potrafi je zastosować przy rozwiązywaniu problemów praktycznych.
	Student dobrze zna uwarunkowania i modele oraz standardowe metody pomiaru wartości dla klienta.
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	Student potrafi w ograniczonym zakresie dokonać analizy zjawisk i procesów zachodzących w organizacji oraz jej otoczeniu w celu identyfikacji czynników wpływających na wartość dla klienta. Nie wyciąga żadnych wniosków z uzyskanych wyników.   
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	Student jest w pełni gotowy i świadomy podejmowanych działań w zakresie profesjonalnego podejścia do klienta.  
	Student wykazuje się w pełni profesjonalną wiedzą oraz umiejętnościami w zakresie profesjonalnego podejścia do klienta.  
	Student wykazuje duże zainteresowanie wiedzą i umiejętnościami w zakresie profesjonalnego podejścia do klienta.  
	Student wykazuje zainteresowanie wiedzą jedynie odtwórczą.
	Student nie jest świadom znaczenia profesjonalnego podejścia do klienta. 

