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* Uczestnictwo w wykfadach: 15
¢ Uczestnictwo w ¢wiczeniach: 30

Cele uczenia sie dla przedmiotu

Okres

Semestr 1

Cl . . ! .
srodowiska fizycznego i cyfrowego

C2 ekonomii behawioralnej

C3

C4
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Liczba

punktéw ECTS

4

Uzyskanie wiedzy na temat istoty i uwarunkowan zachowan konsumentéw w kontekscie dynamiki zmian

Uzyskanie wiedzy na temat znaczenia zréwnowazonych postaw konsumentéw wobec wyzwan cywilizacyjnych
oraz mozliwosci i zagrozen wynikajacych z tempa zmian technologicznych

Zaznajomienie z ujeciami modelowymi zachowah nabywcéw oraz procesu decyzji zakupowych w Swietle rozwoju

Rozwiniecie umiejetnosci wykorzystania wspétczesnych metod i technik badania nabywcéw oraz stosowania sie
do etycznych wymogéw prowadzenia badan naukowych z udziatem ludzi
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Kod

€s2.1.1
CS2.1.2
€S2 1.3
€s2.2.1
CS2.2.2
CS2.23
€S2 3.1

€S2 3.2
CS2.3.3

Cele ksztatcenia UEP

Tresc celu

student krytycznie rozwaza kwestie teoretyczne i praktyczne

student krytycznie ocenia alternatywy w celu wypracowania optymalnego rozwigzania

student rozumie najwazniejsze aspekty wptywu makro- i mikrootoczenia na decyzje biznesowe
student wykorzystuje umiejetnos¢ budowania zespotu do realizacji zadan grupowych

student wykazuje umiejetnosci przywddcze i efektywnie pracuje w zespole

student przygotowuje prace pisemne i prezentacje ustne zgodnie ze standardami akademickimi

student rozumie i docenia, jak wzgledy etyczne oraz zasady zréwnowazonego rozwoju wptywaja na decyzje
biznesowe

student rozumie spoteczng odpowiedzialnos¢ biznesu i istote zréwnowazonego rozwoju

student rozumie i docenia inne kultury oraz miedzynarodowg i spoteczna réznorodnosc

Wymagania wstepne

Znajomos¢ podstaw marketingu oraz metod badan marketingowych

Kod

Wiedzy
w1

W2

Efekty uczenia sie dla przedmiotu

Kierunkowe efekty

uczenia sie Metody weryfikacji

Efekty w zakresie

Student wyjasnia role konsumenta i znaczenie jego K2_W01, K2_W02, Egzamin pisemny z

zachowan w rozwoju gospodarczym i strategii K2_W03, K2_W04 otwartymi pytaniami,

przedsiebiorstwa Egzamin ustny,
Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Student identyfikuje i klasyfikuje uwarunkowania K2_W04, K2_W05 Egzamin pisemny

zachowan konsumenta na wspdtczesnym rynku testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Egzamin
ustny, Sprawdzian
pisemny testowy,
Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Quiz na
platformie moodle
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Kod Efekty w zakresie

W3 Student objasnia przenikanie sie uwarunkowanh
zachowan nabywcéw w srodowisku fizycznym
i digitalnym

W4 Student objasnia i przedstawia metody i techniki

wspdtczesnych badan konsumenckich

W5 Student wyjasnia istote i potrzebe promowania
zréwnowazonych zachowan konsumentéw

Umiejetnosci

Ul Student analizuje uwarunkowania proceséw
zakupowych nabywcéw w kontekscie srodowiska
fizycznego i digitalnego

u2 Student dobiera wasciwe metody i techniki badanh
konsumenckich adekwatne do sformutowanych
problemoéw badawczych
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Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_W02, K2_W04,
K2_W05, K2_W09

K2_WO05, K2_W06,
K2_W08

K2_W04, K2_W07,
K2_W09, K2_W10

K2_U02, K2_U03, K2_U04

K2_U01, K2_U03, K2_U04

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami,
Egzamin ustny,
Sprawdzian pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Przygotowanie
prezentacji

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Egzamin
ustny, Sprawdzian
pisemny testowy,
Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Projekt grupowy / praca
w grupie

Egzamin pisemny z
otwartymi pytaniami,
Egzamin ustny, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Egzamin
ustny, Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w grupie

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Egzamin
ustny, Sprawdzian
pisemny testowy,
Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Quiz na
platformie moodle
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Kod

u3

U4

Efekty w zakresie

Student dokonuje klasyfikacji modeli zachowan
konsumentéw uwzgledniajgc ewolucje pogladéw
naukowych i przyrost wiedzy

Student postuguje sie aktualng wiedza dotyczaca
zachowan konsumentéw w celu edukacji

i projektowania interwencji behawioralnych
wspierajgcych zréwnowazone postawy i zachowania

Kompetencji spotecznych

K1l

K2

K3

Lp.

Student akceptuje potrzebe aktywnego ksztattowania
zréwnowazonych postaw konsumentéw (edukacja,
promowanie, perswadowanie, architektura procesu
zakupowego)

Student jest wrazliwy na przejawy niezréwnowazonych
zachowan nabywcéw prowadzacych do probleméw
srodowiskowych

Student jest zorientowany na podejmowanie dziatah
majacych na celu wspieranie konsumentéw w zakresie
cyrkularnej konsumpcji

Kierunkowe efekty
uczenia sie

K2_U01, K2_U02, K2_U03

K2_U01, K2_U03,
K2_U04, K2_U08

K2_K02, K2_K03, K2_K04

K2_K02, K2_K05

K2_K02, K2_K03

Tresci programowe

Tresci programowe

Istota konsumenta i nabywcy na rynku. Ewolucja
wiedzy o zachowaniach konsumenckich z perspektywy
ekonomii klasycznej i behawioralnej
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Cele ksztatcenia dla
przedmiotu

Cl, C2

Metody weryfikacji

Egzamin pisemny
testowy, Egzamin
pisemny z otwartymi
pytaniami, Egzamin
ustny, Sprawdzian
pisemny testowy,
Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Quiz na platformie
moodle

Egzamin pisemny
testowy, Sprawdzian
pisemny z otwartymi
pytaniami, Udziat w
dyskusji / Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskusji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Sprawdzian pisemny z
otwartymi pytaniami,
Udziat w dyskus;ji /
Uczestnictwo w
zajeciach, Projekt
grupowy / praca w
grupie, Przygotowanie
prezentacji

Efekty uczenia sie dla
przedmiotu

W1, W2, U3
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Lp.

Cele ksztatcenia dla Efekty uczenia sie dla

Tresci programowe przedmiotu przedmiotu

Deklaratywne i pozadeklaratywne metody badan C3 W3, W4, U1, U2
konsumenckich. Pomiary eksperymentalne,

psychofizjologiczne i nauromarketing. Etyka badan

naukowych prowadzonych z udziatem ludzi

Proces i uwarunkowania podejmowania decyzji C2 W2, W3, W5, U1, K2, K3
zakupowych online i offline. Potrzeby, motywacje

(Swiadome i nieSwiadome) oraz postawy

konsumentéw (mozliwo$¢ poprowadzenia wyktadu

przez praktyka)

Wptyw grup odniesienia, rodziny i lideréw opinii na C1,C2 W3, U3, K2
konsumentéw (efekt halo, celebrity endorsement,

influencer marketing, "banki informacyjne" - filter

bubble)

Kulturowe uwarunkowania decyzji nabywcéw - wptyw | C1 W2, U1, K1, K2
kraju pochodzenia i etnocentryzmu a respektowane
wartosci

Generacje konsumentéw - Baby Boomers, X, Y, Z i Alfa | C1 W2, W3, Ul
- rola czynnikéw spoteczno-demograficznych

Konsument wobec zréwnowazonego rozwoju. C4 W2, U1, U4, K1, K2, K3
Interwencje, libertarianski paternalizm i architektura
procesu zakupowego

Wspotczesne trendy w zachowaniach nabywcéw. C4 W2, W3, K1, K2, K3
Konsument a nowe technologie (loT, Al i metaverse) -
szanse i zagrozenia dla zréwnowazonego rozwoju

Literatura

Obowiazkowa

1. Mazurek - topacinska, K. (2021). Zachowania konsumentéw. Perspektywa marketingowa. Warszawa: PWE
2. Stasiuk, K. i Maison, D. (2016). Psychologia konsumenta. Warszawa: Wydawnictwo Naukowe PWN
3. Thaler, R. (2018). Zachowania niepoprawne. Tworzenie ekonomii behawioralnej. Poznan: Wydawnictwo Media
Rodzina
4. Wasikowska B. (2023). Neuronauka konsumencka. Warszawa: Difin
Zalecana
1. Akerlof, G.A. i Shiller, R.J. (2017). Ztowi¢ frajera. Ekonomia manipulacji i oszustwa. Warszawa: Polskie Towarzystwo

© ®~o
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Ekonomiczne

. Clotaire, R. (2019). Kod kulturowy. Jak zrozumie¢ preferencje wspétczesnego konsumenta, motywacje wyborcéw czy

zachowania ttumu. Warszawa: MT Biznes

. Dejnaka, A. (2021). Proces podejmowania decyzji zakupowych przez e-konsumentéw w kontekscie mediow

spotecznosciowych. Warszawa: CeDeWu.pl

. Jerzyk, E., Rogala, A. i Nestorowicz, R. (Eds.). (2021). Consumer 4.0 on the food market. Poznah: Bogucki

Wydawnictwo Naukowe (rozdziat 2)

. Kaczmarek, M. i Wieja, M. (2021). Patriotyzm konsumencki Polakéw. Poznan: Wydawnictwo Uniwersytetu

Ekonomicznego w Poznaniu. https://doi.org/10.18559/978-83-8211-095-1

. Schwartz, B. (2020). Paradoks wyboru. Dlaczego wiecej oznacza mniej. Warszawa: Wydawnictwo Naukowe PWN

Zratek, J. (2018). Konsument wobec wyzwanh zréwnowazonej konsumpcji. Katowice: Wydawnictwo UE w Katowicach

. Zuboff, S. (2020). Wiek kapitalizmu inwigilacji. Poznah: Wydawnictwo Zysk i S-ka
. taszkiewicz, A. (2023). Influencer Marketing. £édz: Wydawnictwo Ut
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Informacje rozszerzone

Metody nauczania:

Analiza tekstéw , Wyktad z prezentacja multimedialna, Dyskusja, Gra dydaktyczna, Analiza przypadkéw

Metody nauczania Sposdb zaliczenia Warunki zaliczenia przedmiotu

Wyktad Egzamin pisemny testowy, Egzamin pisemny z Opanowanie tresci wyktadéw, zapoznanie
otwartymi pytaniami, Egzamin ustny, Quiz na sie ze wskazang literatura, pozytywny
platformie moodle wynik egzaminu (lub grywalizacji -

przeprowadzonej w formie quizéw
sprawdzajgcych wiedze w trakcie catego

semestru)
Cwiczenia Sprawdzian pisemny testowy, Sprawdzian pisemny | Studiowanie tresci polecanych zZrédet
z otwartymi pytaniami, Udziat w dyskusji / informacji, aktywnos¢ i zaangazowanie
Uczestnictwo w zajeciach, Projekt grupowy / praca | na zajeciach, pozytywna ocena
w grupie, Przygotowanie prezentacji wykonywanych zadan, prezentacji i

sprawdzianéw

Rozliczenie punktow ECTS

Forma aktywnosci studenta

Uczestnictwo w wyktadach

Uczestnictwo w ¢wiczeniach

Uczestnictwo w egzaminie

Przygotowanie do egzaminu

Przygotowanie do sprawdzianu/ kolokwium
Przygotowanie projektu

Przygotowanie do ¢wiczen

Zbieranie informacji do zadanej pracy

Przeprowadzenie badan empirycznych lub literaturowych
Konsultacje z prowadzacym/i zajecia

Przygotowanie prezentacji multimedialnej

Liczba godzin

taczny naktad pracy studenta 117

Liczba godzin

Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela 59

Liczba godzin

Naktad pracy zwiazany z zajeciami o charakterze praktycznym 53

Wygenerowano: 2025-07-09 10:10

Srednia liczba godzin* przeznaczonych
na zrealizowane aktywnosci

15
30
3
15
6
9
6
5
14
11
3
ECTS
4.0
ECTS
2.0
ECTS
2.0

6/8



* godzina (lekcyjna) oznacza 45 minut

Wygenerowano: 2025-07-09 10:10

7/8



Kierunkowe efekty uczenia sie

Kod
K2 K02
K2 K03

K2_K04

K2_K05

K2_U01

K2_U02

K2_U03

K2_U04

K2_U08

K2_Wo1

K2_W02

K2_W03

K2_W04

K2_W05

K2_W06
K2_Wo7

K2_Wo8

K2_W09

K2_W10

Tresé

absolwent jest gotéw do wypetniania zobowigzah spotecznych, podejmowania i wspétorganizowania dziatalnosci
na rzecz srodowiska spotecznego

absolwent jest gotéw do podejmowania dziatahh marketingowych na rzecz interesariuszy organizacji

absolwent jest przygotowany do postepowania w zyciu zawodowym w sposdb etyczny i spotecznie
odpowiedzialny oraz wymaga tego od innych

absolwent jest gotéw do wykorzystywania wiedzy marketingowej w zyciu zawodowym, z uwzglednieniem
zmieniajacych sie potrzeb spotecznych, w tym rozwijania nowych zawoddéw zwigzanych z marketingiem i
gospodarka cyfrowg, podtrzymywania etosu zawodu marketingowca

absolwent potrafi wykorzysta¢ posiadang wiedze do formutowania i rozwigzywania ztozonych problemdéw
rynkowych oraz wykonywania zadan z obszaru zarzgdzania marketingowego

absolwent potrafi wiasciwie pozyskiwa¢, analizowac i interpretowa¢ dane rynkowe i marketingowe oraz na ich
podstawie tworzy¢ modele zwigzane z zachowaniami podmiotéw rynkowych w warunkach nie w petni
przewidywalnych

absolwent potrafi dobrac i zastosowa¢ wtasciwe metody i narzedzia wykorzystywane w marketingu, ze
szczeg6lnym uwzglednieniem metod i narzedzi cyfrowych, potrafi formutowac i testowad hipotezy zwiazane z
rozwigzywaniem probleméw naukowych z obszaru handlu, marketingu i komunikacji rynkowej

absolwent potrafi w pogtebiony sposéb korzystac z technik informacyjno-komunikacyjnych do planowania,
organizowania, realizacji i kontroli dziatah marketingowych oraz proceséw rynkowych

absolwent potrafi wspétdziata¢ w zespole i kierowaé pracami zespotu dotyczacymi projektowania i wdrazania
strategii marketingowej oraz wypracowad innowacyjne dziatania marketingowe na poziomie strategicznym

absolwent ma pogtebiong wiedze o miejscu marketingu w dziedzinie nauk spotecznych oraz jego powigzaniach z
réznymi dyscyplinami naukowymi

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu wybrane tendencje rozwojowe i zjawiska charakteryzujgce
rynek, dziatania zwigzane z zachowaniami podmiotéw rynkowych oraz zaleznosci wystepujace miedzy nimi

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu wspdtczesne koncepcje marketingowe oraz modele i procesy
zarzadzania marketingowego na rynkach débr i ustug

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu reguty i mechanizmy dotyczace zachowan nabywcéw na rynku
oraz czynniki je ksztattujace

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu metody pozyskiwania, analizowania i interpretowania danych
rynkowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu metody prognozowania zjawisk rynkowych i planowania dziatan
marketingowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu zaleznosci miedzy marketingiem a zréwnowazonym rozwojem

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu metody oceny dziatan marketingowych oraz sposoby
wykorzystywania instrumentéw marketingowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu mozliwosci tworzenia i rozwoju réznych form przedsiebiorczosci,
ze szczegdlnym uwzglednieniem innowacji cyfrowych

absolwent zna i rozumie w pogtebionym stopniu ekonomiczne, prawne i spoteczno-kulturowe uwarunkowania
dziatalnosci marketingowej organizacji, a takze ich przebieg, skale i konsekwencje, w tym zwigzane z ochrong
wtasnosci przemystowej i prawa autorskiego
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