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Zachowania nabywców 
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Zasady orientacji na nabywcę 
Segmentacja rynku 
Proces decyzyjny nabywców 
Uwarunkowania demograficzne zachowań nabywców 
Uwarunkowania społeczne zachowań nabywców 
Uwarunkowania kulturowe zachowań nabywców 
Uwarunkowania psychologiczne zachowań nabywców 
 
 
 

Metody aktywizujące: studia przypadków. 
Metody praktyczne: przygotowanie projektów analitycznych. 

Wykształcenie umiejętności analizowania zachowań nabywców oraz dostrzegania związku między zachowaniami nabywców a działaniami 
marketingowymi przedsiębiorstw.  
  

1. Obowiązkowe uczestnictwo w zajęciach. Dopuszcza się 2 nieobecności. Każda następna musi zostać odrobiona u prowadzącego ćwiczenia. 
2. Kolokwium zaliczeniowe 
3. Przedstawienie końcowej pracy zaliczeniowej - samodzielnej analizy wybranego rynku.   
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