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1.Wymagania wstępne 
      

2. Program przedmiotu 
Na zajęciach omawane będą następujące tematy: 
   -zarządzanie tradycyjne a zarządzanie marketingowe, 
   -markating tradycyjny a marketing relacyjny, 
   -typy klientów, 
   -rodzaje klientów, 
   -metody oddziaływania na klientów,  
   -rodzaje więzi z klientam, 
   -sposoby budowania więzi z klientami, 
   - CRM. 
 

3. Metodyka zajęć 
Zajęcia prowadzone są w formie wykładu.  

4.Cel dydaktyczny przedmiotu 
 Wiedza: wiedza z zakresu segmentacji klientów, zagadnienia z zakresu budowania relacji z klientami, wpływania na klientów, 

zarządzania relacjami z nimi. 
Umiejętności: kształtowanie relacji z klientami, wywieranie wpływu na klientów  
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