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KARTA PRZEDMIOTU

1st Podstawowe informacje o przedmiocie
	Nazwa przedmiotu
	Zachowania konsumenckie

	Rocznik studiów
	2022/2023

	Kolegium 
	Zarządzania

	Kierunek studiów
	Zarządzanie

	Poziom kształcenia 
	studia drugiego stopnia

	Profil kształcenia
	praktyczny

	Specjalność
	Zarządzanie biznesem międzynarodowym

	Osoba odpowiedzialna
	mgr Bartolomeo R. Bialas

	Studia w j. angielskim


2nd Wymagania wstępne (wynikające z następstwa przedmiotów)
	Zarządzanie marketingowe


3. Efekty uczenia się i sposób realizacji zajęć
3. Cele przedmiotu
	C1
	Przekazanie studentom wiedzy o psychologicznych, neurobiologicznych, i środowiskowych wpływach na zachowania konsumenckie 

	C2 
	Przekazanie wiedzy potrzebnej do efektywnego zarządzania, projektowania strategii marketingowych i zarządzania zasobami ludzkimi 


3.1. Przedmiotowe efekty uczenia się, z podziałem na wiedzę, umiejętności i kompetencje, wraz z odniesieniem do efektów uczenia się dla kierunku
	Lp.
	Opis przedmiotowych efektów uczenia się
	Odniesienie do efektów
uczenia się dla kierunku

	Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie UMIEJĘTNOŚCI potrafi

	P_U01
	Doskonale rozumie psychologiczne, neurobiologiczne i środowiskowe  uwarunkowania zachowań konsumenckich. Ta wiedza pozwala na lepsze zrozumienie procesów związanych z zarządzaniem, marketingiem, HR, brandingiem. Efektem tej wiedzy jest zwiększona umiejętność zarządzania zasobami ludzkimi, konstruowania strategii marketingowych i brandingowych. 
	K_U07

	P_U02
	Potrafi analizować motywacje konsumenckie, wpływ środowiska – kultury – na psychikę konsumentów, preferencje i inklinacje konsumentów, trendy społeczne i dynamikę interakcji pomiędzy markami a konsumentami. 
	K_U08


3.2. Formy zajęć dydaktycznych oraz wymiar godzin i punktów ECTS
	Studia stacjonarne (ST)

	W
	K
	Ćw
	L
	P
	eL
	ECTS

	-
	-
	15
	-
	-
	-
	2




3.3. Metody realizacji zajęć dydaktycznych
	Formy zajęć
	Metoda realizacji

	Ćwiczenia 
	Format kursu jest hybrydą wykładów, dyskusji na temat natury ludzkiej i omawiania case studies.  Około 60 procent czasu zajęć będzie miało formę wykładu. Sesje te są poświęcone prezentacji i dyskusji na temat teorii naukowych, pojęć, technik analitycznych i metodologii badawczych oraz odkryć empirycznych przydatnych w rozumieniu psychologii konsumenckiej, zachowan ludzkich, i wplywu kultury na postawy ich czlonkow. Pozostała część zajęć ukierunkowana będzie na dyskusję, aktywne uczestnictwo studentów i praktyczne zajęcia – mikroprojekty -  dotyczące zagadnień omówionych w części teoretycznej.


3.4. Treści kształcenia (oddzielnie dla każdej formy zajęć)
ĆWICZENIA 
	Lp.
	Treści kształcenia realizowane w ramach ćwiczeń

	
	

	Cw1 
	Zachowania konsumenckie a zarządzanie, branding, marketing i reklama 

	Cw2
	Zachowania konsumenckie w kontekście kulturowym 

	Cw3
	Zjawisko Percepcji 

	Cw4 
	Motywacje i wartości 

	Cw5
	Postawy i pamięć 

	Cw6
	Grupy referencyjne 

	Cw7
	Osobowość i lifestyle 


3.5. Korelacja pomiędzy efektami uczenia się, celami przedmiotu, a treściami kształcenia
	Efekt uczenia się
	Cele przedmiotu
	Treści kształcenia

	P_U01
	C 1
	Cw 1 – Cw 4

	P_U02
	C 2
	Cw 5 – Cw 7


3.6. Metody weryfikacji efektów uczenia się (w odniesieniu do poszczególnych efektów)
	Efekt uczenia się
	Metoda oceny
	Forma zajęć, w ramach której następuje weryfikacja efektu

	P_U01
	 Praca pisemna – projekt grupowy
	Ćwiczenia 

	P_U02
	Praca pisemna – projekt grupowy
	Ćwiczenia 


3.7. Kryteria oceny stopnia osiągnięcia efektów uczenia się
	Efekt
uczenia się
	Na ocenę 2
student nie potrafi
	Na ocenę 3
student potrafi
	Na ocenę 4
student potrafi
	Na ocenę 5
student potrafi

	P_U01
	Przedstawić teorii tłumaczących psychologię konsumencką
	Zaprezentować podstawowe teorie psychologii konsumenckiej i ich związek z biznesem
	Wskazać na związek pomiędzy psychologią konsumencką a sukcesem niektórych firm i marek
	Płynnie poruszać się po teoriach psychologii konsumenckiej i dostrzega korelacje pomiędzy sukcesem, klęska rynkową a rozumieniem motywacji i percepcji konsumentów 

	P_U02
	Zastosować wiedzy związanej z psychologią konsumencką w zarządzaniu, marketingu, (w środowisku biznesowym)
	Wykorzystać teorie i strategie mające swoje źródła w psychologii konsumenckiej w zarządzaniu i w biznesie
	Zastosować konkretne teorie psychologii konsumenckiej, aby zaprojektować efektywne strategie biznesowe 
	Swobodnie wskazać źródła sukcesu – lub klęski – związane ze strategiami marketingowymi, reklamy i marki i psychologicznymi uwarunkowaniami związanymi z konsumpcją produktów, usług i marek 



3.8. Literatura
	Literatura podstawowa

	Marketing to Mindstates: The Practical Guide to Applying Behavior Design to Research and Marketing – author Will Leach, Lioncrest Publishing (October 9, 2018)


 
	Literatura uzupełniająca

	 Psychological Foundations of Marketing: The Keys to Consumer Behavior 2nd Edition Allan J Kimmel (Author) -  Routledge; 2nd edition (January 12, 2018)



4. Nakład pracy studenta - bilans punktów ECTS

	Rodzaje aktywności
	Obciążenie studenta

	Udział w C (UB)
	15h

	Konsultacje do C (UB)
	6h

	Samodzielne przygotowanie się do C, w tym przygotowanie do zaliczenia
	33h

	Sumaryczne obciążenie pracą studenta 
	54h

	Punkty ECTS za przedmiot
	2 ECTS

	Punkty ECTS za zajęcia prowadzone z bezpośrednim udziałem nauczycieli i studentów (UB)
	1 ECTS

	Punkty ECTS za zajęcia kształtujące umiejętności praktyczne (PZ)
	2 ECTS
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1       KARTA PRZEDMIOTU     1.   P ODSTAWOWE INFORMACJE O PRZEDMIOCIE  

Nazwa przedmiotu  Zachowania konsumenckie  

Rocznik studiów  20 2 2 /202 3  

Kolegium   Zarządzania  

Kierunek studiów  Zarządzanie  

Poziom kształcenia   studia  drugiego   stopnia  

Profil  kształcenia  praktyczny  

Specjalność  Zarządzanie   biznesem międzynarodowym  

Osoba odpowiedzialna  mgr   B artolomeo  R. Bialas  

Studia w j. angielskim  

2.   W YMAGANIA WSTĘPNE  (wynikające z następstwa przedmiotów)  

Zarządzanie marketingowe  

3.   E FEKTY  UCZENIA SIĘ   I SPOSÓB  REALIZACJI   ZAJĘĆ   3.1.   Cele przedmiotu  

C1  Przekazanie studentom  wiedzy   o   psychologicznych, neurobiologiczny ch , i  ś rodowiskowych wp ł ywach na  zachowania konsumenckie   

C2   Przekazanie wiedzy potrzebnej do   efektywnego  zarz ą dzania ,  projektowania strategii marketingowych i za- rz ą dzania zasobami ludzkimi    

3.2.   Przedmiotowe e fekty  uczenia się ,  z podziałem na wiedzę, umiejętności i kompetencje,  wraz z   odniesieniem do e fektów  uczenia się   dla kierunku  

Lp.  Opis przedmiotowych efektów  uczenia się  Odniesienie do efektów   uczenia się   dla kierunku  

Po zaliczeniu przedmiotu student w zakresie  UMIEJĘTNOŚCI   potrafi  

P_U01  Doskonale rozumie psychologiczne, neurobiologiczne i  ś rodowiskowe   uwarunkowania zachowa ń   konsumenckich. Ta wiedza pozwala na lep- sze zrozumienie proces ó w  związanych   z zarz ą dzaniem, marketingiem,  HR, brandingiem.  Efektem   tej wiedzy jest  zwi ę kszona  umiejętno ść   za- rz ą dzania zasobami ludzkimi, konstruowania strategii marketingowych i  brandingowych .   K_U0 7  

P_U02  Potrafi analizowa ć  motywacje konsumenckie,  wpływ   środowiska   –   kul- tury  –   na psychik ę   konsument ó w, preferencje i inklinacje konsumen- t ó w,  trendy   społeczne   i dynamik ę   interakcji pomi ę dzy markami a kon- sumentami.   K_U 08  

3.3.   Formy zajęć dydaktycznych  oraz   wymiar  godzin i punktów ECTS  

Studia stacjonarne (ST)  

W  K  Ćw  L  P  eL  ECTS  

-  -  15  -  -  -  2  

   

