Uniwersytet Ekonomiczny
we Wroctawiu

Wydziat Nauk Ekonomicznych

Przedmiot: ZACHOWANIA NABYWCOW

Forma zaje¢: wyktad Semestr: 4 Rok: 2 Wymiar godzin: 12 Punkty ECTS: 3
Forma zaliczenia: egzamin Typ przedmiotu: obowigzkowy Jezyk nauczania: polski
Kierunek: Zarzadzanie Tryb: niestacjonarne Rodzaj: licencjackie

Specjalnos¢:  Komunikacja Marketingowa

Katedra: Badan Marketingowych

Stopien naukowy wyktadowcy: Imie i nazwisko wykiadowcy:
pracownik Katedry

Wymagania wstepne (przedmioty wprowadzajace):

mikroekonomia, socjologia

Program przedmiotu:

Rozwdj badan i znaczenie teorii zachowan. Uktad podmiotowy w badaniach zachowan nabywcéw.Modele zachowan i ich zastosowania. Bank danych o
klientach.

Potrzeby i aspiracje ludzkie czynnikiem inspirujgcym zachowania. Pojecia, systematyka i wiasciwosci potrzeb. Badanie aspiracji i potrzeb na uzytek
praktyki gospodarczej. Modele postepowania. Typy decyzji i typy osobowosci. Teoria aktywizowania dziatan ludzi.

Psychiczne uwarunkowania zachowan nabywcdw. Procesy aktywizujace: emocje-rodzaje, struktura uczu¢, technika wywotywania uczu¢, pomiary,
obserwacje i mowa ciata. Wptyw emocji na podejmowanie decyzji zakupu. Relacje emocji nabywcy i sprzedawcy. Motywacje — przebieg procesu
motywacyjnego, pomiar metody badan, uzycie argumentéw motywujacych do dziatania. Postawy — badanie postaw, skale pomiaru, nastawienie,
stereotypy, kreowanie wizerunku. Procesy konceptualne: sposoby przyswajania informacji, przetwarzania i zapamietywania, tworcza wyobraznia, model
trzech pamieci.

Wplywy $rodowiskowe, blizsze i dalsze otoczenie, sposoby kontaktowania sie z otoczeniem, formy zdobywania prestizu. Wptyw kultury i massmedié na
postepowanie ludzi.Grupy wzorotwdrcze. Liderzy opinii. Techniki bezposredniego wywierania wptywu: reguty wzajemnosci, empatii, konsekwendji i
zaangazowania, autorytetu, spotecznego dowodu stusznosci, niedostepnosci

Sytuacja materialna wyznacznikiem mozliwosci zaspokojenia potrzeb, zewnetrzne wplywy ksztattujace sytuacje ekonomiczng nabywcy, kondycja
gospodarcza, podaz, dochody, ceny.

Uwarunkowania wewnetrzne — zachowania adaptacyjne w gospodarowaniu budzetem domowym. Sktonnos$¢ do oszczedzania i wydatkdéw, progi
wrazliwosci na cene.

Ksztattowanie nabywcow w dziatalnosci marketingowej firm. Suwerennos¢ podmiotdw rynku i ochrona praw konsumenta.

Metody dydaktyczne:

Wyktad, w ktérym inspiruje dyskusje studentéw. Dla zwiekszenia motywacji studiowania przedmiotu i lepszego przyswojenia wiedzy organizuje
specjalne dyskusje: 2-3 debaty oksfordzkie wedtug podanych wczesniej hipotez. Oceniam przygotowanie do dyskusji ( na podstawie notatek
pisemnych), tre$¢ merytoryczng i forme wypowiedzi ustnych. Najbardziej aktywni i najlepsi uzyskujg szanse zwolnienia z egzaminu.

Cele przedmiotu:

| Przekazanie podstawowej wiedzy z zakresu zachowan konsumentéw
O Poznawanie zaleznosci przyczynowo-skutkowych dla lepszego zrozumienia postepowania konsumentédw — nabywcdw débr i ustug
O Wyksztatcenie umiejetnosci wywierania wptywu na postepowanie nabywcow

Warunki zaliczenia:

Egzamin pisemny lub ustny i uwzglednieniem aktywnosci na zajeciach i ocen uzyskanych podczas publicznych debat oksfordzkich

Literatura podstawowa (do 4 pozycji):

1.éwiatowy G.: Zachowania konsumentow, PWE Warszawa 2006,

2.Antonides G., vanRaaji F.W.: Zachowania konsumenta. Podrecznik akademicki, PWN Warszawa 2003
3.Berne E.: W co grajg ludzie. Psychologia stosunkéw miedzyludzkich. PWN Warszawa 2001

4.Cialdini R.: Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka. Gdanskie Wyd. Psychologiczne, Gdansk 1995

Literatura uzupeitniajaca (do 4 pozyciji):

1.Hofstede G., Hofstede G.J.: Kultury i organizacje. Zaprogramowanie umystu. PWE Warszawa 2007
2.Piskorz Z., Zaleskiewicz T.: Psychologia umystu. Gdanskie Wyd. Psychologiczne, Gdansk 2003
3.Dolifiski D.: Psychologiczne mechanizmy reklamy. Gdanskie Wyd. Psychologiczne, Gdansk 2003
4.Zaltman G.: Jak myslg klienci? Podréz w gtab umystu rynku, Wyd. FORUM Poznan 2003




