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	Kierunek studiów: Zarządzanie

	Moduł / przedmiot: Marketing i zarządzanie sprzedażą/ Zachowania nabywców

	Profil kształcenia: praktyczny

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	Liczba godzin w semestrze
	1
	2
	3

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI

	Studia stacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)*
	
	
	
	18w/14ćw
	
	

	Studia niestacjonarne

(w/ćw/lab/pr/e)
	
	
	
	18w/14ćw
	
	

	WYKŁADOWCA


	Dr hab. Grzegorz Maciejewski

	FORMA ZAJĘĆ


	Wykład, ćwiczenia

	CELE PRZEDMIOTU


	Zachowania rynkowe konsumentów są dyscypliną nie tylko niezmiernie interesującą teoretycznie, ale i ważną z punktu widzenia praktyki gospodarczej i społecznej.  Ich znaczenie wynika z faktu, że oddziaływanie na konsumenta jest ważnym elementem działalności marketingowej przedsiębiorstwa, mogącym dać mu znaczną przewagę konkurencyjną w działaniach rynkowych. Celem wykładu jest zapoznanie słuchaczy z podstawowymi zagadnieniami dotyczącymi zachowań konsumenta, determinantami tych zachowań  oraz wskazania zmian jakie zachodzą w zachowaniach konsumentów


	Efekt przedmiotowy
	Odniesienie do efektów
	Opis efektów kształcenia
	Sposób weryfikacji efektu

	
	kierunkowych
	obszarowych
	Wiedza

	MZS_W05
	Z_W08
	S1P_W05,
S1P_W09
	Posiada wiedzę z zakresu modeli zachowań konsumenta, procesu decyzyjnego konsumenta, prawidłowości jego zachowań
	test wiedzy


	MZS_W01
	Z_W04,

Z_W06,

Z_W07
	S1P_W02,

S1P_W03,

S1P_W04,

S1P_W09
	Zna zasady planowania kontaktów z klientem
	test wiedzy

	Umiejętności

	MZS_U02
	Z_U05,

Z_U07
	S1P_U03
	Posiada umiejętność wskazania prawidłowości zachowań konsumentów, co może wykorzystać w tworzeniu strategii współpracy
	praca zespołowa – case study, 



	MZS_U01
	Z_U04,

Z_U06
	S1P_U03,

S1P_U04
	Posiada umiejętność identyfikacji czynników wpływających na zachowania konsumenta na danym rynku;
	praca zespołowa – case study, 



	Kompetencje społeczne

	MZS_K02
	Z_K07
	S1P_K07
	świadomość możliwości kształtowania postępowania konsumenta poprzez odpowiednie wykorzystanie instrumentów marketingowych
	dyskusje

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



	Stacjonarne

udział w wykładach = 18
udział w ćwiczeniach = 14
przygotowanie do ćwiczeń = 20
przygotowanie do wykładu = 16
przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 18
realizacja zadań projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =4
inne  (określ jakie) = 

RAZEM:90
Liczba punktów  ECTS:3,5
w tym w ramach zajęć praktycznych:1,5

	Niestacjonarne

udział w wykładach = 18
udział w ćwiczeniach = 14
przygotowanie do ćwiczeń = 20
przygotowanie do wykładu = 16
przygotowanie do zaliczenia/egzaminu = 18
realizacja zadań projektowych =

e-learning =

zaliczenie/egzamin =4
inne  (określ jakie) = 

RAZEM:90
Liczba punktów  ECTS:3,5
w tym w ramach zajęć praktycznych:1,5


	WARUNKI WSTĘPNE


	Opanowanie wiadomości zgodnie z dotychczasowym programem studiów

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: 

1. Zachowania rynkowe konsumenta

1.1. Pojęcie i zakres zachowań rynkowych

1.2. Proces decyzyjny konsumenta

1.3. Wybrane modele zachowań konsumenta jako przykład klasyfikacji i doboru determinant zachowań konsumenta

2. Charakterystyka czynników  wpływających na zachowania konsumnta (na podstawie modelu EBK)    
2.1. Proces decyzyjny konsumenta

2.2. Typy i rola informacji w procesie decyzyjnym

2.3. Proces informacyjny konsumenta
2.4. Właściwości indywidualne

2.5. Wpływy zewnętrzne
2.6. Typy zachowań konsumenta
3. Prawidłowości zachowań konsumenta jako rezultat oddziaływania czynników o zróżnicowanym charakterze  


                                                                                        

3.1. Prawidłowości zachowań konsumenta na rynku

3.2. Prawidłowości zachowań konsumenta w sferze konsumpcji

3.3. Psychospołeczne prawidłowości zachowania się konsumentów

4. Współczesne tendencje w zachowaniach konsumentów     

4.1. Współczesne style życia i odpowiadające im rynki 

4.2. Etnocentryzm konsumencki i globalizacja konsumpcji

4.3. Dekonsumpcja i serwicyzacja konsumpcji

4.4. Domocentryzm

4.5. Ruchy ekologiczne

4.6. Postmodernizm w konsumpcji

Treści realizowane w formie e-learning: nie dotyczy
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	METODY NAUCZANIA

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)
	W formie bezpośredniej:

· Wykład, prezentacja multimedialna
W formie e-learning: nie dotyczy

	POMOCE NAUKOWE
	Rzutnik multimedialny

	PROJEKT

(o ile jest realizowany w ramach modułu zajęć)
	Nie dotyczy

	SPOSÓB ZALICZENIA


	· Wykład - zaliczenie na ocenę
· Ćwiczenia - zaliczenie na ocenę

	FORMA  I WARUNKI ZALICZENIA
	· Test

· Ocena wystąpień publicznych przygotowanych przez studentów,

· warunkiem uzyskania zaliczenia jest zdobycie pozytywnej oceny ze wszystkich form zaliczenia przewidzianych w programie zajęć z uwzględnieniem kryteriów ilościowych oceniania określonych w Ramowym Systemie Ocen Studentów w Wyższej Szkole Biznesu w Dąbrowie Górniczej.


