Sylabus przedmiotu

Przedmiot: |Uwarunkowania skutecznos$ci zarzadzania relacjami z klientem
Kierunek: |Zarzadzanie, | stopien [6 sem], stacjonarny, ogolnoakademicki, rozpoczety w: 2012

Rok/Semestr: |I11/5

Liczba godzin: |30,0
Nauczyciel: |Zinczuk Barttomiej, dr

Forma zajec¢: |wyktad
Rodzaj zaliczenia: |zaliczenie na ocene
Punkty ECTS: |2,0

Godzinowe ekwiwalenty
punktéw ECTS (tgczna
liczba godzin w
semestrze):

0 Godziny kontaktowe z prowadzacym zajecia realizowane w formie konsultaciji
30,0 Godziny kontaktowe z prowadzacym zajecia realizowane w formie zaje¢ dydaktycznych
0 Przygotowanie sie studenta do zaje¢ dydaktycznych
0 Przygotowanie sie studenta do zaliczen i/lub egzaminéw
0 Studiowanie przez studenta literatury przedmiotu

Poziom trudnosci:

Zaawansowany

Metody dydaktyczne:

» wyktad informacyjny

Zakres tematow:

1. Geneza i rozwoj koncepcji CRM
2. Istota i zatozenia koncepcji zarzadzania relacjami z klientem

3. Przedsiebiorstwo i klienci jako strony relacji

4. Informatyczne wsparcie zarzgdzania relacjami z klientem — system CRM
5. Strategie zarzgdzania relacjami z klientem

6. Proces implementacji CRM w przedsiebiorstwie

7. Uwarunkowania organizacyjne skutecznosci CRM w przedsiebiorstwie

8. Uwarunkowania spoteczne skutecznosci CRM w przedsiebiorstwie

9. Ocena CRM w przedsiebiorstwie

Forma oceniania:

egzamin pisemny
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