UCZELNIA METROPOLITALNA

Kierunek studiow: Zarzadzanie

Przedmiot: Zarzadzanie zespotem handlowym (CRM)

Profil ksztatcenia: praktyczny

Poziom ksztatcenia: studia | stopnia

Liczba godzin 1

w semestrze |

Studia stacjonarne
(w/éwllablprle)*

16¢w

Studia niestacjonarne

(w/Ew/lab/prle)

12¢w

JEZYK PROWADZENIA
ZAJEC

Polski

FORMA ZAJEG Cwiczenia

CELE PRZEDMIOTU

Celem przedmiotu jest zapewnienie studentom wszechstronnego zrozumienia zasad, strategii i
najlepszych praktyk zarzadzania zespotem handlowym z wykorzystaniem systeméw CRM. Poprzez
eksplorowanie réznych narzedzi, systemoéw i technik CRM, studenci nauczg sie efektywnie zarzadzac
i optymalizowaé interakcje z klientami, zwigkszajac ich satysfakcje, lojalno$¢ i warto$é.

Odniesienie do efektow uczenia sie

Opis efektow uczenia sie

Sposoéb weryfikacji efektu

Efekt kierunkowy PRK uczenia sie
WIEDZA
Z_W08 P6U_W Student po zakoriczeniu zaje¢ wymieniai | Egzamin pisemny, projekt grupowy,
P6S_WG definiuje w zaawansowanym stopniu aktywno$¢ podczas zajet.

funkcje zarzadzania relacjami z klientami
(CRM) w kontekscie typu organizacj,
zakresu jej dziatania oraz jej zastosowanie
w procesach zarzadzania, zwtaszcza w
obszarze marketingu cyfrowego i e-
commerce oraz zna metody zarzadzania
zespotem sprzedazowym z wykorzystaniem
narzedzi klasy CRM

UMIEJETNOSCI




Z_U10
Z_U08

P6U_U
P6S_UO
P6S_UW

Student po zakonczeniu zaje¢ potrafi
planowac i organizowa¢ prace
indywidualng oraz efektywnie
wspbtpracowaé w zespole, wykonywac
zadania zwigzane z realizacjg celéw CRM,
wyznaczaé i organizowac prace zespotow
sprzedazowych w kontek$cie zarzadzania
relacjami z klientami.

Egzamin pisemny, projekt grupowy,
aktywno$¢ podczas zajec.

Z_Un
Z_U08

P6U_U
P6S_UK

Student potrafi komunikowac si¢ z
otoczeniem z uzyciem specjalistycznej
terminologii z zakresu zarzadzania
relacjami z klientami (CRM oraz potrafi
wykorzysta¢ odpowiednie metody i
narzedzia do zarzadzania relacjami z
klientami (CRM) w celu identyfikacji typow
klientow ze wzgledu na stopien relacji oraz
dostosowania dziatan sprzedazowych do
typu klienta i zakresu jego potrzeb.

Egzamin pisemny, projekt grupowy,
aktywnos¢ podczas zajet.

KOMPETENCJE SPOLECZNE

Z_K01 P6U_K

P6S_KK

Student jest gotow do krytycznej oceny
posiadanej wiedzy oraz odbieranych tresci i
opinii w zakresie zarzadzania relacjami z
klientami (CRM), marketingu cyfrowego i e-
commerce, umiejetnosci refleksji nad
wiasnym rozwojem i dgzenia do statego
doskonalenia swoich kompetenciji w tych
obszarach.

Egzamin pisemny, projekt grupowy,
aktywno$¢ podczas zajec.

Nakiad pracy studenta (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)*

Stacjonarne

udziat w wyktadach =

udziat w éwiczeniach = 16 h
przygotowanie do éwiczen = 12 h
przygotowanie do wyktadu =
przygotowanie do egzaminu =18 h
realizacja zadan projektowych =
konsultacie =2 h

e-learning =

zaliczenie/egzamin = 2 h

inne (praca witasna) =

RAZEM: 50 h

Liczba punktéw ECTS: 2

w tym w ramach zaje¢ praktycznych: 2

Niestacjonarne
udziat w wyktadach =

konsultacie =2 h
e-learning =

inne (praca wiasna) =
RAZEM: 50 h

zaliczenie/legzamin = 2 h

udziat w éwiczeniach =12 h
przygotowanie do éwiczen = 16 h
przygotowanie do wyktadu =
przygotowanie do egzaminu =18 h
realizacja zadan projektowych =

Liczba punktéw ECTS: 2
w tym w ramach zaje¢ praktycznych: 2

WARUNKI WSTEPNE

Podstawowa znajomos¢ teorii marketingu i sprzedazy.

TRESCI
PRZEDMIOTU
(z podziatem na
zajecia w formie
bezposredniej i e-
learning)

Tresci realizowane w formie bezposredniej:
Podczas zaje¢ studenci zgtebig szeroki zakres tematéw zwigzanych z Zarzadzaniem Relacjami z Klientami
(CRM), takich jak teoria CRM, rézne rodzaje systeméw CRM (operacyjne, analityczne i kolaboracyjne),
praktyczne zastosowanie narzedzi CRM, strategie i procesy CRM, a takze analiza skutecznosci CRM.
Zajecia obejmujg réwniez praktyczne éwiczenia z wykorzystaniem popularnych narzedzi CRM, takich jak
Salesforce, HubSpot, Microsoft Dynamics 365, Zoho CRM i SuiteCRM.




Tresci realizowane w formie e-learning: nie dotyczy.
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lub artykuty)
METODY W formie bezposredniej:
NAUCZANIA Prezentacja z elementami dyskusji, cwiczenia praktyczne, projekt grupowy.

(z podziatem na zajecia
w formie bezpo$redniej
i e-learning)

W formie e-learning: nie dotyczy.

POMOCE NAUKOWE

Prezentacja multimedialna.
Wersja demonstracyjna systemu SuiteCRM.

PROJEKT
(o/ile jest realizowany
w ramach modulu zajec)

Opracowanie strategii CRM.

FORMA | WARUNKI
ZALICZENIA

(z podziatem na zajecia

w formie bezposredniej

i e-learning)

Zaliczenie przedmiotu obejmuije:
- obecno$¢ i aktywny udziatu w éwiczeniach,

- projekt grupowy: wdrozeniem strategii CRM w okre$lonym przedsiebiorstwie,
- egzamin pisemny, ktory bedzie sktadat si¢ z pytari zamknietych sprawdzajacych wiedze i umiejetnosci z
zakresu CRM

* W-wyktad, ¢w- éwiczenia, lab- laboratorium, pro- projekt, e- e-learning




