Przedmiot:

Marketing relacyjny

- zasady wspotpracy



Gtowne powody upadku start-upow

Brak zapotrzebowania na produkt
Nieodpowiedni zespél

Nacisk konkurencji

Z1a polityka cenowa

Z1a jakos¢ produktu

Brak modelu biznesowego
Niedostateczny marketing
Nieodpowiednia obstuga klienta
Opébinienia czasowe

Brak priorytyzacji
Nieporozumienia z inwestorem
Zly pivot

Brak Pasji

Zla lokalizagja

Brak inwestora

Problemy prawne

Brak wspolpracy z siecig kontaktow

Wypalenie biznesowe
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Zrédio: Sobczak, 2015.



Cele kursu

Zdobycie nastepujacych umiejetnosci:

- Swobodne postugiwanie sie aparatem pojeciowym z zakresu zachowan
konsumenckich i marketingu relacyjnego.

- Identyfikacja roznic pomiedzy marketingiem transakcyjnym
i relacyjnym.

- Znajomosc¢ czynnikow wptywajacych na zachowania konsumenckie.

- Znajomosc¢ zwigzkow przyczynowo-skutkowych, wystepujgcych
w relacjach firma-klient.

- Umiejetnos¢ prowadzenia badan zachowan konsumenckich przy
wykorzystaniu ankiety internetowej CAWI.
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Program

Marketing transakcyjny a marketing relacyjny.

Polityka produktowa stuzgca do ustanowienia i wzmacniania relacji.
Polityka cenowa jako istotny element marketingu relacyjnego.
Modele dystrybucji w marketingu relacyjnym.

System komunikacji w marketingu relacyjnym.

Modele obstugi klientow indywidualnych.

Modele obstugi klientow biznesowych



.
Literatura Acaderia
R R A T T S

Marketing relacji

(1) Otto J.: Marketing relacji, Koncepcja i stosowanie.
Wyd. C.H. Beck, Warszawa 2004.

(2) Szczepaniec M.: Marketing relacyjny jako element
strategii bankow komercyjnych.
Wyd. UG, Gdansk 2004.

(3) Start i rozwoj biznesu. Jak rozpoczac wtasng dziatalnosc
gospodarczg i 0siggnac sukces? Red. Szczepaniec M.,
Kulawczuk P., Sierpinska M., 2023.

(4) Materiaty wyktadowe.

Starti. rozwoj
biznesu
Jak rozpoczaé v_/laqu dzia(atnos‘rj




Warunki zaliczenia wykiadu

1. Test zaliczeniowy 25 pytan [70 pkt.]
2. Projekt grupowy pt.:

Marketing relacyiny w firmie XYZ [30 pkt.]



Projekt badawczy (praca grupowa: 4-5 osob) pt.
Marketing relacyjny w firmie XYZ

Elementy skfadowe:

1.Historia firmy

2.Grupy docelowe (klienci)

3.Polityka produktowa

4.Polityka cenowa

5.System dystrybucji

6.System komunikacji (w tym promocja)
7.Wyniki finansowe (minimum 3 lata)
8.Whnioski

Zakres analiz: wyszukujemy elementy marketingu relacyjnego
I transakcyjnego stosowane przez dane przedsiebiorstwo

Objetosc: minimum 10-12 stron



Oceny

Liczba punktow Ocena
91 - 100 5,0
81-90 4,5
71 - 80 4,0
61-70 3,5
51 -60 3,0
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