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Program przedmiotu:

Rozwoj 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 nabywcow. Procesy aktywizujgce: emocje-rodzaje, struktura uczué, 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.

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

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

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

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

Metody dydaktyczne:

Wykfad, w ktorym inspiruje dyskusje studentdw. 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:

w Przekazanie podstawowej wiedzy z zakresu zachowan konsumentow
w Poznawanie zaleznosci przyczynowo-skutkowych dla lepszego zrozumienia postepowania konsumentdw — nabywcdéw dobr i ustug
w 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
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