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	KARTA PRZEDMIOTU

	Stopień studiów: I

	Kierunek studiów:
Logistyka (lic.) letni nabór
Semestr: IV
Status przedmiotu: Obligatoryjny
Forma studiów: Niestacjonarne
Język wykładowy: polski
Kod przedmiotu: LOG1_SO_CB
Profil: praktyczny
Nazwa przedmiotu:
Customer Behaviour
Forma zajęć/ liczba godzin zajęć
Forma zaliczenia
Niestacjonarne: 
Wykład: 12h
Ćwiczenia: 12h

Zaliczenie z oceną
Punkty ECTS
Stac.
Niestac.
Ogółem dla przedmiotu
6.0
Zajęcia wymagające bezpośredniego udziału prowadzącego
Punkty za wykład
0.5
Punkty za ćwiczenia/ lektoraty/ laboratoria/ seminarium
0.5
Ćwiczenia terenowe
Projekt
E-learning
Praca własna studenta
5.6
6

	Koordynator przedmiotu:   mgr Janusz Kornecki

	Prowadzący:  mgr Janusz Kornecki

	1. Wymagania wstępne

	1. I.Basic knowledge in marketing, management, microeconomics.
II. Advanced knowledge of English in speaking and writing

2. Osiągnięcie efektów wynikających z realizacji kursów:
 - 

	2. Założenia i cele uczenia się

	The course introduces a wide range of behavioral concepts, and explores the strategic implications of customer behaviour for marketers. The course challenges students to explore the realities and implications of buyer behaviour in traditional and e-commerce markets.  Key to the course is demonstrating how an understanding of buyer behaviour can help to improve strategic decision making.


	
	

	

	
	
	
	
3. Szczegółowe efekty uczenia się:
WIEDZA
Przedmiotowy kod efektu uczenia się
Nazwa efektu uczenia się
Odniesienie do kierunkowych efektów uczenia się
LOG1_SO_CB_W1
Student defines the basic terminology used in finance and accounting and the use of these terms within the related disciplines and specialties. Student defines and differentiates between the tools by which the organization communicates with the market
LOG_I_W01
LOG1_SO_CB_W2
Student discusses the selected concepts for the description and explanation of economic reality - describes the roles and organizational behavior with regard to interpersonal relationships, group processes, ways of preventing stress and burnout and pathological phenomena in the workplace
LOG_I_W02
LOG1_SO_CB_W3
Student shows and identifies the basic norms of social life. (Student) knows the theories of motivation
LOG_I_W06
UMIEJĘTNOŚCI
Przedmiotowy kod efektu uczenia się
Nazwa efektu uczenia się
Odniesienie do kierunkowych efektów uczenia się
LOG1_SO_CB_U1
Student analyzes and interprets the socio-economic phenomena and processes and interprets them in socio-economic terms. Student does observation, analysis and assessment of phenomena and processes taking place in the organization and its environment
LOG_I_U01, LOG_I_U09
LOG1_SO_CB_U2
Student analyzes the typical phenomena and processes taking place in the organization
LOG_I_U03
LOG1_SO_CB_U3
Student has the ability to communicate with the interpersonal environment of mono- and multi-cultural knowledge using a variety of media information
LOG_I_U09
KOMPETENCJE SPOŁECZNE
Przedmiotowy kod efektu uczenia się
Nazwa efektu uczenia się
Odniesienie do kierunkowych efektów uczenia się
LOG1_SO_CB_K1
Student behaves in an entrepreneurial way taking into account cultural differences
LOG_I_K03


	
	
	

	4. Szczegółowy program zajęć
Nr
Treści programowe
Przedmiotowy kod efektu uczenia się
WYKŁAD
1.
Overview of Buyer Behavior & Consumer Analysis
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3
2.
Applying the Consumer Analysis Framework
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3
3.
Consumer Analysis, Segmentation & Strategy
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3
4.
Introduction to Affect and Cognition
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3
5.
Product Knowledge and Involvement;
Means-End Chains

LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3
6.
Attention and Comprehension
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3
7.
Attitudes, Intentions, and Decision Making
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3
8.
Analyzing & Influencing Consumer Behaviours
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3
ĆWICZENIA
1.
Applying the Consumer Analysis Framework
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3, LOG1_SO_CB_U1, LOG1_SO_CB_U2, LOG1_SO_CB_U3, LOG1_SO_CB_K1, LOG1_SO_CB_K2
2.
Consumer Analysis, Segmentation & Strategy
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3, LOG1_SO_CB_U1, LOG1_SO_CB_U2, LOG1_SO_CB_U3, LOG1_SO_CB_K1, LOG1_SO_CB_K2
3.
Introduction to Affect and Cognition
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3, LOG1_SO_CB_U1, LOG1_SO_CB_U2, LOG1_SO_CB_U3, LOG1_SO_CB_K1, LOG1_SO_CB_K2
4.
Product Knowledge and Involvement;
Means-End Chains

LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3, LOG1_SO_CB_U1, LOG1_SO_CB_U2, LOG1_SO_CB_U3, LOG1_SO_CB_K1, LOG1_SO_CB_K2
5.
Attention and Comprehension
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3, LOG1_SO_CB_U1, LOG1_SO_CB_U2, LOG1_SO_CB_U3, LOG1_SO_CB_K1, LOG1_SO_CB_K2
6.
Attitudes, Intentions, and Decision Making
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3, LOG1_SO_CB_U1, LOG1_SO_CB_U2, LOG1_SO_CB_U3, LOG1_SO_CB_K1, LOG1_SO_CB_K2
7.
Analyzing & Influencing Consumer Behaviours
LOG1_SO_CB_W1, LOG1_SO_CB_W2, LOG1_SO_CB_W3, LOG1_SO_CB_U1, LOG1_SO_CB_U2, LOG1_SO_CB_U3, LOG1_SO_CB_K1, LOG1_SO_CB_K2


	
	
	

	5. Metody dydaktyczne
 - Wykład z wykorzystaniem prezentacji mulitmedialnej;
 - Wykład z elementami problemowymi;
 - Studium przypadków;
 - Dyskusja dydaktyczna;
 - Projekty;
 - Prezentacje;
6. Praca własna studenta
Reading of literature, preparing the project, 
7. Literatura obowiązkowa/podstawowa
1. Consumer Behavior and Marketing Strategy, by J. Paul Peter and Jerry C. Olson, Irwin McGraw-Hill, 1996 and new edition. [Access to the computer in the reading room], , .  
2. Why We Buy: The Science of Shopping, by Paco Underhill, Simon & Schuster, 1999 and new edition.  [Access to the computer in the reading room], , .  
8. Literatura uzupełniająca
1. R. B. Cialdini, The Psychology of Persuasion, Revised Edition       https://mafhom.files.wordpress.com/2014/03/influence.pdf [Network on-line access], , .  
2. J. Bray, Consumer Behaviour Theory: Approaches and Models      http://eprints.bournemouth.ac.uk/10107/1/Consumer_Behaviour_Theory_-_Approaches_%26_Models.pdf [Network on-line access], , .  
M. Eysenck et al., 2000. Cognitive psychology: a student's handbook. 4th Ed. ed. London: Lawrence Erlbaum
9. Opis sposobu sprawdzenia osiągnięcia efektów uczenia się:
Przedmiotowy kod efektu uczenia się
Test/Kolokwium
Projekt
Dyskusja
LOG1_SO_CB_W1
+
LOG1_SO_CB_W2
+
LOG1_SO_CB_W3
+
LOG1_SO_CB_U1
+
LOG1_SO_CB_U2
+
LOG1_SO_CB_U3
+
LOG1_SO_CB_K1
+


	
	
	

	
	
	10. Sposób zaliczenia
Elementy wchodzące w skład zaliczenia przedmiotu
Liczba punktów
Procenty
WYKŁAD
Test/Kolokwium
20 pkt
100%
Suma punktów: 20
ĆWICZENIA I POZOSTAŁE
Dyskusja
10 pkt
50%
Projekt
10 pkt
50%
Suma punktów: 20


	
	
	

	
	11. Skala oceniania
Bardzo dobry
91% - 100%
Dobry +
81% - 90%
Dobry
71% - 80%
Dostateczny +
61% - 70%
Dostateczny
51% - 60%
Niedostateczny
Poniżej 51%




