KARTA PRZEDMIOTU

Nazwa przedmiotu: Nowoczesne metody i narzedzia komunikacji z klientem
Nazwa w jezyku polskim:
Nazwa w jez. angielskim:

Dane dotyczace przedmiotu:

Jednostka oferujgca przedmiot: Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych
Przedmiot dla jednostki: Wydziat Nauk Spotecznych i Humanistycznych
Cykl dydaktyczny: Semestr letni 2020/2021

Koordynator przedmiotu cyklu: dr Urszula Widelska

Domysiny tryb protokotu dla przedmiotu:

Zaliczenie z oceng?

Skrécony opis:

Przedmiot obejmuje zagadnienia z zakresu narzedzi, metod i kierunkdw rozwoju wspoétczesnej komunikacji w relaciji
przedsiebiorstwo — rynek. Zakres tematyczny przedmiotu odnosi sie do nowoczesnych narzedzi promocji,
wykorzystujgcych kanaty internetowe oraz nowe media. przedmiot zalicza sie do puli przedmiotow
specjalnosciowych i jest przedmiotem obowigzkowym.

Opis:

Celem przedmiotu jest:

C1 W — przekazanie w stopniu pogtebionym wiedzy na temat narzedzi oraz metod nowoczesnej komunikagciji
rynkowej

C2_U - rozwijanie umiejetnosci stosowania nowoczesnych narzedzi komunikacji w procesie budowania relacji z
klientem

C3_U - rozwijanie umiejetnosci oceny skutecznosci poszczegolnych narzedzi promocji

C4_K - rozwijanie swiadomosci znaczenia wykorzystania howoczesnych narzedzi promocji w praktyce biznesowej

Literatura:

Literatura obowigzkowa:

J. Krélewski, P. Sala, E-marketing, PWN Warszawa, 2016 (baza Ibuk Libra, dostep za pomocg kodu PIN)

B. Satwarz, Content media i social media, PWN, Warszawa, 2017 (baza Ibuk Libra, dostep za pomoca kodu PIN)
E. Witek, Komunikacja wizualna Nowoczesne narzedzia, PWN, Warszawa, 2014 (baza Ibuk Libra, dostep za
pomoca kodu PIN)

Literatura uzupetniajgca:

J. W. Wiktor, Komunikacja marketingowa. Modele, struktury, formy przekazu, PWN Warszawa, 2013 (baza Ibuk
Libra, dostep za pomocg kodu PIN)

D. Kaczorowska-Spychalska (i.in.), Przyszto$¢ marketingu, Wydawnictwo UL, £6dz, 2020 (baza Ibuk Libra, dostep
za pomocg kodu PIN)

Efekty uczenia sie:

W_1 — student zna nowoczesne narzedzia promocji (K_WO01, K_W04)

W_2 — student zna sposéb oddziatywania poszczegdlnych narzedzi promociji (K_W03, K_W05, K_W06)

U_1 — student potrafi zastosowaé nowoczesne narzedzia promocji w praktyce biznesowej (K_U01, K_U04, K_UO05,
K_U09)

U_2 — student potrafi dokona¢ wtasciwego wyboru narzedzi i metod promocji w zaleznosci od sytuacji
przedsiebiorstwa (K_UO01, K_U04, K_U05, K_U09)

K_1 - student identyfikuje problemy przedsiebiorstwa z obszaru promocji i wskazuje prawdopodobne mozliwosci
ich rozwigzania (K_KO01, K_KO03, K_KO05, K_KO06)

Metody i kryteria oceniania:

- test zaliczeniowy na platformie Moodle (40% oceny ogdlnej z przedmiotu)

- rozwigzywanie zadan problemowych z zakresu internetowej obstugi klienta (10% oceny ogélnej z przedmiotu)

- przygotowanie prezentacji przedstawiajgcej wykorzystanie nowoczesnych narzedzi promocji w przedsiebiorstwie
wraz z ich oceng i rekomendacjami (40% oceny ogolnej z przedmiotu)

Student musi wzig¢ udziat w kazdej z form zaliczenia i uzyskac z kazdej z nich przynajmniej 55%
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Sposoby weryfikacji efektéw uczenia sie:

- test zaliczeniowy na platformie Moodle K_W01, K_W04

K_W03, K_WO05, K_W06

- rozwigzywanie zadan problemowych oraz case studies z zakresu internetowej obstugi klienta (K_UO01, K_U04,
K_U05, K_U09, K_K03, K_K05)

- przygotowanie prezentacji przedstawiajgcej wykorzystanie narzedzi obstugi klienta w Internecie wraz z ich oceng i
rekomendacjami K_KO01, K_K06, K_U09,

Wskazniki iloSciowe:

Liczba godzin realizowanych przy bezposrednim udziale nauczyciela

- udziat w ¢wiczeniach — 45 godz.

- udziat w zaliczeniu (z uwzglednieniem podejscia w sesji poprawkowej) - 4 godz.
Razem liczba godz.: 49; punkty ECTS: 1,96

Liczba godz. niewymagajgcych bezposredniego udziatu nauczyciela:

- przygotowanie do ¢wiczen — 15 godz.

- przygotowanie do realizacji zadan oraz case studies — 8 godz.

- przygotowywanie prezentacji rozwigzan w ramach zadan problemowych — 8 godz.
- zebranie materiatéw i pozyskanie informac;ji niezbednych do wykonania prezentacji — 6 godz.
- przygotowanie prezentacji — 8 godz.

- przygotowanie do testu zaliczeniowego — 6 godz.

Razem liczba godz. 51; punkty ECTS 2,04

Lacznie: liczba godzin 100

Punkty ECTS za przedmiot: 4

Uwagi:

Szczegoly zajec i grup
Wyktad (?)

Zakres tematow zajec:

Metody dydaktyczne:

Dane grup zajeciowych
Grupa numer 1

Prowadzacy grupy:

tytut naukowy, imie i nazwisko prowadzacego?

Cwiczenia (452)

Zakres tematow zajec:

. Tradycyjna a nowoczesnha promocja.

. Determinanty zmian w zakresie promocji.

. Ambient media jako nowoczesne narzedzie promocji.

. Reklama poréwnawcza jako nowoczesne narzedzie promoc;ji.
. Reklama komercyjna jako nowoczesne narzedzie promoc;ji.
. Produkt placement jako nowoczesne narzedzie promociji.

. Audiomarketing jako nowoczesne narzedzie promociji.

. Visual merchandising jako nowoczesne narzedzie promocji.
. Podcasting jako nowoczesne narzedzie promocji.

10. Marketing mobilny jako nowoczesne narzedzie promog;ji.
11. Field marketing jako nowoczesne narzedzie promociji.

12. deskopt marketing jako nowoczesne narzedzie promociji.
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Metody dydaktyczne:

Prezentacja multimedialna
Moderowana dyskusja

2 Prosze wpisa¢ whasciwa liczbe godzi realizowang w semestrze.
% Dane nauczyciela akademickiego prowadzacego wyktad.



Case studies
Zadania problemowe

Dane grup zajeciowych
Grupa numer 1

Prowadzacy grupy:

dr Urszula Widelska 4

Grupa numer 2

Prowadzacy grupy:

tytut naukowy, imie i nazwisko prowadzgcego

Grupa numer 3

Prowadzacy grupy:

tytut naukowy, imie i nazwisko prowadzgcego

Punkty przedmiotu w cyklach:

Typ punktéw Liczba

ECTS 4

* Dane nauczyciela akademickiego prowadzacego ¢wiczenia.



