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PRZEDMIOTY DLA SPECJALNOSCI nr w planie studiow ECTS
MENEDZERSKIEJ
Marketing relacji w sporcie 21 3

Profil ksztalcenia

ogo6lnoakademicki

Wydziat / Kierunek

Wychowanie Fizyczne / Sport

Jednostka organizacyjna

Zaklad Organizacji i Historii Kultury Fizycznej

Poziom studiow

1°

Rok, semestr

1 rok, 2 semestr

Jezyk wyktadowy polski

Tryb studiéw stacjonarne
Forma zajeé: wyktady / éwiczenia 15/15
Forma zaliczenia Z02/ E2

Charakter zaje¢

obligatoryjny

CELE PRZEDMIOTU

Dostarczenie wiedzy studentom z zakresu specyfiki marketingu relacji wikontekscie pozostatych
koncepcji prowadzenia dziatalnosci przedsigbiorstwa. Wyposazenie “studentow w  umiejetnosci
przeprowadzenia analizy cyklu zycia klienta z uwzgledfiigniem decyzji marketingowych
podejmowanych w poszczegdlnych fazach. Wyposazenie studentows w umiejetnosci pomiaru sity

relacji klienta z organizacja

Odniesienie do Przedmiotowe efekty ksztalcenia w zakresie wiedzy Odniesienie do
kierunkowych (P_W), umiejetnosci (P_Uikompetencji spotecznych efektow
efektow ksztalcenia (PLS) obszarowych

K_W07 P_WO01: Student potrafi okresli¢ specyfike koncepcji
marketingu relégjigoraz zidentyfikowac grupy interesariuszy M2 W08
znajdujace si¢ w otoczeniu organizacji i podjac decyzje, jakie -
dzialania wobec nich’nalezy stosowaé
P_WQ2: Studentzna fazy cyklu zycia klienta i potrafi
K_W07 przedstawiédkluczowe decyzje marketingowe w M2_W08
poszezegoInych etapach
K_U02 PyUO1 Student posiada umiejetno$¢ pomiaru kluczowych M2 _U01
K_U05 wyznacznikow sity relacji i wskazania konsekwencje M2 U06
K_U08 (nie)zadowolenia i lojalnosci klienta M 2_U 10
K_U02 P_UO02 Student potrafi wskaza¢ narzgdzia marketingowe M2 _U10
K_U08 stuzace budowaniu i dostarczaniu wartosci w ramach relacji M2 UO01
przedsigbiorstwo-klient -
K_K04 P_S01 Student rozumie potrzebg podnoszenia kompetencji M2_KO04
kierowniczych odpowiadajacych jego profes;ji
KyKO06 P_S02 Student potrafi rozwiazywac problemy szczegoétowe M2_KO06
wynikajace z relacji z klientem w organizacji
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