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Rok akademicki   2028/2029 
 
1. PODSTAWOWE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE 

Nazwa przedmiotu Budowanie relacji z klientem 

Kod przedmiotu*  
Nazwa jednostki 
prowadzącej kierunek Wydział Technologiczno-Przyrodniczy 

Nazwa jednostki 
realizującej przedmiot 

Wydział Ekonomii i Finansów  
Katedra Marketingu i Przedsiębiorczości 

Kierunek studiów menedżer rozwoju produktu 

Poziom studiów studia pierwszego stopnia 

Profil ogólnoakademicki 

Forma studiów studia stacjonarne 

Rok i semestr/y studiów rok IV, semestr 7 

Rodzaj przedmiotu kierunkowy do wyboru − Elektyw kierunkowy IV 

Język wykładowy język polski 

Koordynator dr Wiesław Szopiński 

Imię i nazwisko osoby 
prowadzącej / osób 
prowadzących 

dr Wiesław Szopiński 

* − opcjonalnie, zgodnie z ustaleniami w Jednostce 

 
1.1.Formy zajęć dydaktycznych, wymiar godzin i punktów ECTS  

 

Semestr 
(nr) 

Wykł. Ćw. Konw. Lab. Sem. ZP Prakt. 
Inne 

(jakie?) 
Liczba pkt. 

ECTS 

7 15        1 

 
1.2. Sposób realizacji zajęć   

☒ zajęcia w formie tradycyjnej  

☐ zajęcia realizowane z wykorzystaniem metod i technik kształcenia na odległość 
 

1.3  Forma zaliczenia przedmiotu (z toku) (egzamin, zaliczenie z oceną, zaliczenie bez oceny) 
 
            Zaliczenie z oceną 
 
2.WYMAGANIA WSTĘPNE  

Znajomość podstawowych zagadnień i pojęć z zakresu marketingu i handlu. 

 
 
 
 



3. CELE, EFEKTY UCZENIA SIĘ, TREŚCI PROGRAMOWE I STOSOWANE METODY DYDAKTYCZNE 
 
3.1 Cele przedmiotu 

C1  Przekazanie studentom wiedzy na temat ewolucji i istoty marketingu relacyjnego. 

C2 
Zapoznanie studentów z uwarunkowaniami i zasadami stosowania marketingu 

relacyjnego. 

 
3.2 Efekty uczenia się dla przedmiotu  

 

EK (efekt 
uczenia się) 

Treść efektu uczenia się zdefiniowanego dla przedmiotu  
Odniesienie do 

efektów 
kierunkowych 1 

EK_01 Student rozumie wybrane teorie marketingu relacyjnego 
w odniesieniu do zarządzania jakością produktu  
z uwzględnieniem współczesnych potrzeb społeczeństwa. 

K_W11 

EK_02 Zna i rozumie w zaawansowanym stopniu procesy 
zarządzania jakością i bezpieczeństwem produktu  
z wykorzystaniem elementów marketingu relacyjnego,  
w aspekcie rozwiązywania problemów i zadań 
menedżerskich i przedsiębiorczych w organizacjach 
związanych z rozwojem produktu. 

K_W12 

EK_03 Jest gotów do podejmowania inicjatywy na rzecz 
budowania relacji z klientami. 

K_K02 

EK_04 Jest gotów do odpowiedzialnego pełnienia ról 
zawodowych z uwzględnieniem potrzeb społecznych  
w tym przestrzegania zasad etycznych, prawnych  
i ekonomicznych jak również realizacji społecznych celów 
marketingu relacyjnego oraz dbałości o dorobek zawodu 
menedżera produktu. 

K_K04 

 
3.3 Treści programowe    

A. Problematyka wykładu  

Treści merytoryczne 

Geneza rozwoju marketingu relacyjnego. 

Zmiany trendów w marketingu. Różnice między marketingiem transakcyjnym a marketingiem 

relacyjnym. 

Przedsiębiorstwo jako strona relacji. Model siedmiu rynków. 

Elementy marketingu relacyjnego. 

Konsument jako strona relacji. Kategorie i zasady lojalności klientów. 

Rodzaje i znaczenie programów lojalnościowych. 

Zarządzanie kluczowymi klientami w marketingu relacyjnym. 

System CRM i jego znaczenie dla firm. 

Społeczne cele marketingu relacyjnego w zrównoważonym rozwoju firm. 

Mierniki siły relacji marketingu relacyjnego. 

 
1 W przypadku ścieżki kształcenia prowadzącej do uzyskania kwalifikacji nauczycielskich uwzględnić również efekty 
uczenia się ze standardów kształcenia przygotowującego do wykonywania zawodu nauczyciela.  



 
3.4 Metody dydaktyczne  

         Wykład: wykład z prezentacją multimedialną, dyskusja. 

 
4. METODY I KRYTERIA OCENY  
 

4.1 Sposoby weryfikacji efektów uczenia się 
 

Symbol efektu 
Metody oceny efektów uczenia się 

(np.: kolokwium, egzamin ustny, egzamin pisemny, 
projekt, sprawozdanie, obserwacja w trakcie zajęć) 

Forma zajęć 
dydaktycznych  

(w, ćw, …) 

EK_ 01 kolokwium w 

EK_ 02 kolokwium w 

EK_ 03 kolokwium w 

EK_ 04 kolokwium, udział w dyskusji w 

 
4.2 Warunki zaliczenia przedmiotu (kryteria oceniania)  
 

Warunkiem zaliczenia przedmiotu jest osiągnięcie wszystkich założonych efektów uczenia się. 
Warunkiem zaliczenie przedmiotu jest uzyskanie pozytywnej oceny z kolokwium. 
Podstawą oceny kolokwium jest punktacja odpowiadająca poprawnym odpowiedziom na  
5 pytań otwartych, za każdą poprawną odpowiedź na pytanie student otrzymuje 1 pkt. Student 
otrzymuje ocenę proporcjonalnie do uzyskanych punktów tj.: 
5 pkt – ocena 5,0 
4,5 pkt – ocena 4,5 
4 pkt – ocena 4,0 
3,5 pkt – ocena 3,5 
3 pkt – ocena 3,0 
poniżej 3 pkt – ocena 2,0 

 
5. CAŁKOWITY NAKŁAD PRACY STUDENTA POTRZEBNY DO OSIĄGNIĘCIA ZAŁOŻONYCH EFEKTÓW  

W GODZINACH ORAZ PUNKTACH ECTS  
 

Forma aktywności 
Średnia liczba godzin na zrealizowanie 

aktywności 

Godziny z harmonogramu studiów 15 

Inne z udziałem nauczyciela akademickiego 
(udział w konsultacjach) 

1 

Godziny niekontaktowe – praca własna studenta 
(przygotowanie do kolokwium, samodzielne 
studia literatury przedmiotu) 

9 

SUMA GODZIN 25 

SUMARYCZNA LICZBA PUNKTÓW ECTS 1 

* Należy uwzględnić, że 1 pkt ECTS odpowiada 25-30 godzin całkowitego nakładu pracy studenta. 
 
 
 
 



6. PRAKTYKI ZAWODOWE W RAMACH PRZEDMIOTU 
 

wymiar godzinowy nie dotyczy 

zasady i formy odbywania praktyk  nie dotyczy 

 
7. LITERATURA  
 

Literatura podstawowa: 
1. Mitręga M., 2023, Marketing relacji. Teoria i praktyka, Wyd. CeDeWu Sp. z o.o., Warszawa.  

Literatura uzupełniająca:  
1. Kwiecień A., 2018, Dynamiczne zarządzanie relacjami w kreacji sukcesu przedsiębiorstwa, 

Wydawnictwo Naukowe UE Katowice, Katowice. 
2. Drapińska A., 2020, Marketing relacji we współczesnym świecie, Wydawnictwo Naukowe 

Politechniki Gdańskiej, Gdańsk. 

 
 
Akceptacja Kierownika Jednostki lub osoby upoważnionej 


