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Poziom ksztatcenia

| stopnia - licencjackie

Grupa zaje¢

Grupa zaje¢ obowigzkowych z
zakresu kierunku studiow
Grupa zaje¢ fakultatywnych
Grupa zaje¢ powigzanych z
prowadzonymi badaniami
naukowymi w dziedzinie nauki
zwigzanej z kierunkiem - profil
ogolnoakademicki

Forma studiow stacjonarne Sposob realizacji na uczelni
Rok studiow 3 Jezyk wyktadowy polski
Semestr studiow 5 Liczba punktéw ECTS 4.0
Profil ksztatcenia ogolnoakademicki Forma zaliczenia zaliczenie

Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Ekonomiczny -> Katedra Ekonomiki i Funkcjonowania Przedsigbiorstw Transport

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr Matgorzata tawreszuk

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium [RAZEM
Liczba godzin zaje¢ [15.0 15.0 0.0 0.0 0.0 30
W tym liczba godzin zajeé na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywno$¢ studenta [Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin pracy dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
planem studiow
Liczba godzin pracy |30 4.0 66.0 100
studenta

Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest pogtebienie wiedzy o zjawisku zachowan konsumenckich. Cele szczegétowe
koncentruja sie na poznaniu modeli zachowan konsumenckich, czynnikow oraz zasad, wedtug ktorych

przedsiebiorstwa powinny projektowac proces komunikacji rynkowej. Dodatkowym celem szczegétowym jest

zapoznanie studentéw z metodami modelowania strukturalnego.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[EKONL3_U02] potrafi
wykorzysta¢ posiadang wiedze
teoretyczng i

pozyskiwa¢ dane do analizowania
konkretnych procesow i zjawisk
gospodarczych i spotecznych oraz
analizowac te

zjawiska za pomocg metod
stworzonych w ekonomii,
finansach

i naukach o zarzadzaniu

prezentacja i identyfikacja
bodzcow

[SUZ2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[EKONL3_W04] zna rodzaje wiezi
gospodarczych i spotecznych oraz
rzgdzace nimi
prawidtowosci

Student zna w zaawansowanym
stopniu wybrane metody i
narzedzia, w tym techniki
statystyczne i ekonometryczne
pozwalajace opisywac podmioty i
organizacje gospodarcze

oraz instytucje publiczne, a tak¢ e
zachodzace w nich procesy

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[EKONL3_KO05] prawidtowo
identyfikuje, diagnozuje i
rozstrzyga dylematy oraz rézne
warianty rozwigzan, zwigzane z
wykonywaniem zawodu

umiejetnos$¢ identyfikacii
zachowan w réznych branzach
Wszelkie watpliwosci zwigzane z
projektem lub innymi
zagadnieniami z zaje¢ sg
omawiane w ramach konsultaciji.
Uczestnictwo w konsultacjach
umozliwia wyjasnienie probleméw
merytorycznych oraz pogtebienie
zrozumienia zagadnien
zwigzanych z przedmiotem.

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[EKONL3_KO01] uznaje znaczenie
wiedzy z zakresu ekonomii w
procesie identyfikacji i
rozwigzywania probleméw
gospodarczych oraz zasiegania
opinii ekspertéw w przypadku
trudnosci z ich samodzielnym
rozwigzaniem

prezentacja raportéw z zakresu
zachowan i Swiadomosci
konsumenckiej

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[EKONL3_WO06] zna w
zaawansowanym stopniu wybrane
metody i narzedzia, w tym techniki
statystyczne i

ekonometryczne pozwalajgce
opisywac podmioty i struktury
gospodarcze, a takze instytucje
spoteczne oraz zachodzgce w nich
procesy

Student zna rodzaje wiezi
gospodarczych i spotecznych oraz
rzadzace nimi prawidtowosci

- w tym wiezi pomiedzy
przedsiebiorstwami i
konsumentami

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[EKONL3_WO05] ma wiedzg o
cztowieku jako podmiocie
tworzagcym

struktury spoteczne i zasady ich
funkcjonowania oraz o jego
dziataniu w tych strukturach, zna
dobrze motywy podejmowania
decyzji gospodarczych przez
cztowieka

Student ma zaawansowana
wiedze o czlowieku jako
podmiocie tworzacym struktury
spoteczne i zasady ich
funkcjonowania oraz o jego
dziataniu w tych strukturach, zna
dobrze motywy podejmowania
decyzji gospodarczych przez
czlowieka

[SW5] realizacja zadania
problemowego

[EKONL3_UO01] potrafi prawidtowo
interpretowac zjawiska
gospodarcze i

spoteczne oraz stosowac wiedze z
ekonomii, finanséw i nauk o
zarzadzaniu do wyjasniania
zjawisk gospodarczych

interpretacja zachowan
konsumenckich

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[EKONL3_UO08] posiada
umiejetnos¢ obserwacji,
rozumienia i analizowania
zjawisk oraz procesow
gospodarczych i spotecznych za
pomoca

adekwatnych metod naukowych

praktyczne przykiady zachowan
konsumenckich

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja
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Tresci przedmiotu

1. Przeglad teorii i modeli zachowan konsumenckich

Teorie zachowan konsumenckich opisuja, jak i dlaczego ludzie podejmujg decyzje zakupowe. Modele te
uwzgledniajg czynniki psychologiczne, spoteczne, ekonomiczne i kulturowe. Pomagajg przedsigbiorstwom
lepiej zrozumie¢ proces podejmowania decyzji przez konsumentow.

2. Megatrendy a zachowania konsumenckie

Megatrendy, takie jak digitalizacja, zréwnowazony rozwoj czy starzenie sie spoteczenstwa, silnie wptywajg
na preferencje konsumentéw. Zmieniajg sposoéb, w jaki ludzie kupujg, co cenig i jak komunikujg sie z
markami. Przedsigbiorstwa muszg sie do nich dostosowywagé, by pozosta¢ konkurencyjne.

3. Marka i lojalnos¢ w zachowaniach konsumenta

Silna marka buduje zaufanie i emocjonalng wigz z klientem, co zwieksza szanse na jego lojalnos¢. Lojalni
konsumenci czesciej dokonujg powtornych zakupdw i polecajg marke innym. Wptywa to bezposrednio na
wyniki finansowe przedsiebiorstwa.

4. Zachowania konsumentéw na rynkach branzowych (B2B)

Na rynkach B2B decyzje zakupowe podejmowane sg bardziej racjonalnie i zespotowo. Kluczowe s3: cena,
jakos¢, relacje oraz cykl zakupowy. Procesy sg diuzsze, a relacje miedzy firmami odgrywajg wieksza role niz
w rynku konsumenckim (B2C).

5. Komunikacja marketingowa

To sposdb, w jaki marka przekazuje swoja wartosé klientowi poprzez reklamy, media spotecznosciowe, PR
czy promocje. Skuteczna komunikacja buduje rozpoznawalnos¢ i wptywa na decyzje zakupowe. Powinna
by¢ spéjna, atrakcyjna i dostosowana do grupy docelowej.

6. Konsument jako podmiot kreowania wartosci

Wspoiczesny konsument nie tylko kupuje, ale tez wspéttworzy warto$¢ np. poprzez opinie, testowanie
produktéw czy udziat w spotecznosciach marki. Przedsigbiorstwa coraz czesciej angazujg klientow w
procesy projektowe i marketingowe. To podejscie zwieksza zaangazowanie i satysfakcje klientow.

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Podstawowa wiedza o rynku oraz wstepna znajomosc ré¢ norodnych aspektéw marketingu.

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektéw uczenia sie

Sposoéb oceniania (sktadowe) Prég zaliczeniowy Sktadowa oceny koncowe;j
obecnosc¢ i aktywnosé 80.0% 20.0%
projekt indywidualny wymagajacy |51.0% 80.0%
konsultacji z prowadzacym zajecia

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

Mazurek-topacinska K., Zachowania konsumentéw na wspétczesnym
rynku. Perspektywa marketingowa, PWE, Warszawa 2021Konsument
na rynku ustug, pod red. G.Rosy, C.H.Beck, Warszawa 2015
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Uzupetniajaca lista lektur

Jarocka M., Zmiany potrzeb konsumenckich jako determinanta
zachowan przedsiebiorstw brany jubilerskiej, /w:/ Zachowania
rynkowe przedsiebiorstw w teorii i praktyce gospodarczej, pod red.
B.Majeckiej, M.Jarockiej, PTE Oddziat w Gdansku, Gdansk 2015

Adresy eZasobdéw

Przyktadowe zagadnienia/ projekt indywidualny wymagajgcy konsultacji z prowadzgcym zajecia

przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Praktyki zawodowe Nie dotyczy
w ramach przedmiotu

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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