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Wymagania wstepne (przedmioty wprowadzajace):

Podstawy marketingu

Program przedmiotu:

Zasady orientacji na nabywce

Segmentacja rynku

Proces decyzyjny nabywcow

Uwarunkowania demograficzne zachowan nabywcow
Uwarunkowania spoteczne zachowan nabywcow
Uwarunkowania kulturowe zachowan nabywcow
Uwarunkowania psychologiczne zachowan nabywcow

Metody dydaktyczne:

Metody aktywizujgce: studia przypadkow.
Metody praktyczne: przygotowanie projektéw analitycznych.

Cele przedmiotu:

Wyksztatcenie umiejetnosci analizowania zachowan nabywcow oraz dostrzegania zwigzku miedzy zachowaniami nabywcow a dziataniami
marketingowymi przedsiebiorstw.

Warunki zaliczenia:

1. Obowigzkowe uczestnictwo w zajeciach. Dopuszcza sie 2 nieobecnosci. Kazda nastepna musi zosta¢ odrobiona u prowadzacego ¢wiczenia.
2. Kolokwium zaliczeniowe
3. Przedstawienie koficowej pracy zaliczeniowej - samodzielnej analizy wybranego rynku.

Literatura podstawowa (do 4 pozycji):

1. G. Swiatowy: Zachowania konsumentéw. PWE, 2006

2. K. Mazurek-topacinska: Zachowania nabywcow jako podstawa strategii marketingowej, WAE, Wroctaw 1997
3. L. Garbarski: Zachowania nabywcéw, PWE 2001

4. L. Rudnicki: Zachowania konsumentdw na rynku, PWE Warszawa 2000

Literatura uzupeiniajaca (do 4 pozycji):

5. A. Falkowski, T. Tyszka: Psychologia zachowan konsumenckich, GWP Gdansk 2003

6. D. Maison: Utajone postawy konsumenckie, GWP Gdansk 2004

7. P. Underhill: Dlaczego kupujemy, MT Biznes, Warszawa 2000

8. G. Zaltman: Jak mysla klienci? Podroz w gtgb umystu rynku. Wydawnictwo Forum, Poznan 2004




