KARTA PRZEDMIOTU

Zatacznik Nr 1 do Zarzadzenia nr 3/07/2020

z dnia 13 lipca 2020 r w sprawie wzoru karty
przedmiotu w Wyzszej Szkole Menedzerskiej

w Warszawie

I. OGOLNE INFORMACJE PODSTAWOWE O PRZEDMIOCIE (MODULE)

Psychologiczne aspekty marketingu i sprzedazy

Nazwa jednostki organizacyjnej prowadzacej
kierunek:

Instytut Pedagogiki i Psychologii
Katedra Psychologii

Nazwa kierunku studiéw, poziom ksztalcenia:

Psychologia, studia magisterskie

Profil ksztalcenia:

Praktyczny

Nazwa specjalnoSci:

Psychologia biznesu, pracy i zarzadzania

Rodzaj modutu uczenia si¢:

Modut seminarium dyplomowe (specjalnosc)

Rok / Semestr:

5/10

Osoba koordynujaca przedmiot:

Wymagania wstepne (wynikajace z nastepstwa | Zainteresowanie tematyka przedmiotu, ukonczenie kursow
przedmiotow): | przewidzianych programem studiéw
II. FORMY ZAJEC DYDAKTYCZNYCH ORAZ WYMIAR GODZIN
Wyklad | Cwiczenia | Konwersatorium | Laboratorium | Warsztaty Projekt Seminarium | Konsultacje zEag:izngg?e{ gsoudn;ii
Studia stacjonarne 15 Z 15
Studia niestacjonarne 15 z 15

I1l. METODY REALIZACIJI ZAJEC DYDAKTYCZNYCH

Formy zajeé

Metody dydaktyczne

Wyklad

Wyktad multimedialny, dyskusje problemowe

Konwersatorium

IV. PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIE

Z ODNIESIENIEM DO EFEKTOW UCZENIA SIE DLA KIERUNKU I OBSZAROW

Lp.

Opis przedmiotowych efektéw uczenia si¢

Odniesienie do
efektu
kierunkowego

Wiedza:

Student:

Ma pogtebiong i uporzadkowang wiedzg (pojecia, teorie, modele, metodyka wybranych
dziatan) na temat psychologicznych aspektéw marketingu, reklamy i sprzedazy.
Omawia zachowania klientow i konsumentéw uzywajac aparatu pojgciowego z zakresu
psychologii i hauk pokrewnych.

Opisuje podstawowe metody, zasady i reguly rzadzace dziataniami marketingowymi i
sprzedazowymi.

K_WO02
K_W09
K_W09

UmiejetnoSci:

Student:




KARTA PRZEDMIOTU
Zatacznik Nr 1 do Zarzadzenia nr 3/07/2020
z dnia 13 lipca 2020 r w sprawie wzoru karty
przedmiotu w Wyzszej Szkole Menedzerskiej
w Warszawie

4 Analizuje dziatania marketingowe i sprzedazowe z zakresu zaje¢ uwzgledniajac K_U05
perspektywe psychologiczng i dostrzega konsekwencje tych dzialan w kontekscie ich
skutecznosci.

Wtlasciwie analizuje i wyjasnia zachowania cztowieka w obszarze oddziatywan
marketingu, sprzedazy lub reklamy i konsekwencje podejmowania dzialan -
uwzgledniajac perspektywe psychologiczng

K_U07

Kompetencje spoleczne:

Jest gotowy do wspolpracy w zespotach interdyscyplinarnych w obszarze marketingu,

sprzedazy i reklamy, wspierajac ich dziatania z perspektywy psychologa. K_K13

V. TRESCI PROGRAMOWE (UCZENIA SIE)

Odniesienie do
Lp. Wyklad: przedmiotowych
efektéw uczenia si¢

1. Podstawowe pojecia:

Marketing - istota, cele i funkcje; Marketing — mix — omowienie proceséw Rola
procesow psychologicznych w marketingu dobr i ushug. Marketing a reklama. Sprzedaz —
istota, funkcje, zatozenia, trendy. Wybrane nowe zjawiska: influencerzy, marketing
efemeryczny, social media w shuzbie reklamy, RTM .

2. Reklama: Porownanie Homo economicus i Homo automaticus. Badania

Krugmana oraz Kannemana. Wykorzystywanie przez tworcow reklamy tendencji 1,3,4,56
cztowieka do oszczgdzania zasobow poznawczych oraz jego ograniczonej mozliwosci 134,86,
przetwarzania informacji. Reklama komunikatem perswazyjnym. Reklama spoteczna. 1,2,3,4,5,6

Konsekwencje spoteczne oddziatywania reklam
3. Kilient i konsument:

Uwarunkowania psychologiczne zachowan konsumentow (np. osobowo$é, emocje,
motywy, uwaga, pamie¢, uczenie si¢); . Wartosci, potrzeby konsumenta, style zachowan
konsumentow; satysfakcja jako gtowny cel dziatan marketingowych; postepowanie
klienta na rynku a sprzedaz.

Odhniesienie do
Lp. Konwersatorium: przedmiotowych
efektéw uczenia si¢

VI. METODY WERYFIKACJI EFEKTOW UCZENIA SIE

Efekt Forma zajeé, w ramach ktorej
Y Metoda weryfikacji weryfikowany jest EUS(Efekt

uczenia si¢ . .
uczenia si¢)

Wiedza:
K_W02 . Lo .
K_W09 Test wiedzy (uwaga, w przypadku matej liczby osob — egzamin ustny) Wyktad
Umiejetnosci
K_U05 . - .
K—UO7 Test wiedzy (uwaga, w przypadku matej liczby osob — egzamin ustny) Wyktad
Kompetencje spoleczne:
K_K13 Test wiedzy (uwaga, w przypadku matej liczby osob — egzamin ustny) Wyktad
VII. KRYTERIA OCENY OSIAGNIETYCH EFEKTOW UCZENIA SIE
Efekty Ocena niedostateczna Zakres ocen 3,0-3,5 Zakres ocen 4,0-4,5 Ocena bardzo dobra

uczenia si¢ | Stydent nie zna i nie rozumie/nie | Student zna i rozumie | Student zna i rozumie | Student zna i rozumie
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potrafi/nie jest gotow:

/potrafi/jest gotow:

/potrafi/jest gotow:

/potrafi/jest gotow:

Dla kazdego
z efektow
ksztalcenia
okreslonego
dla modutu
w zakresie
wiedzy
umiejetnosci
|
kompetencji

Nie zna pojec, teorii i modeli z
zakresu:

- reklamy, marketingu i
sprzedazy — zar6wno z
perspektyw ich zrodtowego
pochodzenia jak i perspektywy
psychologicznej

Nie charakteryzuje
psychologicznych aspektow
zachowan klientow i
konsumentow

Nie potrafi

- zaprojektowac i analizowac
dziatan MRS z uwzglednieniem
perspektywy psychologicznej

- dostrze¢ i wyjasni¢
oddziatywan MRS na
zachowania Kklienta i nie
dostrzega ich konsekwencji
spotecznych i indywidualnych
Nie jest gotowy do:

- podjecia pracy zawodowej W
zespotach interdyscyplinarnych
zajmujacych si¢ MRS

Zna podstawowe
pojecia, teorie i
modele z zakresu
reklamy, marketingu i
sprzedazy. Rzadko
dostrzega ich
psychologiczny
charakter
Sporadycznie
dostrzega
charakteryzuje
zachowania klientow i
konsumentow na
rynku z
uwzglednieniem
perspektywy
psychologicznej.

Potrafi dokona¢
prostej analizy dziatan
MRS z
uwzglednieniem
perspektywy
psychologicznej
Potrafi w sposob
podstawowy wyjasnié
oddziatywania MRS
na zachowania klienta
i ich wybrane
konsekwencje
Spoteczne i
indywidualne

Jest gotowy do
podjecia pracy
zawodowej w
zespotach
interdyscyplinarnych
zajmujacych si¢ MRS
z zatozeniem wsparcia
profesjonalistow na
pierwszym etapie
rozwoju zawodowego

Zna podstawowe
(czasami
zaawansowane)
pojecia, teorie i
modele z zakresu
reklamy, marketingu i
sprzedazy i potrafi je
umiesci¢ w kontekscie
praktycznych dziatan.
Zazwyczaj dostrzega
ich psychologiczny
charakter

Dostrzega i
charakteryzuje
zachowania klientow i
konsumentow na
rynku z
uwzglednieniem
perspektywy
psychologicznej.

Potrafi dokonaé
prostej analizy dziatan
MRS z
uwzglednieniem
perspektywy
psychologicznej
Zazwyczaj potrafi
wyjasnic¢
oddziatywania MRS
na zachowania klienta
i ich wybrane
konsekwencje
spoteczne i
indywidualne

Jest gotowy do
podjecia pracy
zawodowej w
zespotach
interdyscyplinarnych
zajmujacych si¢ MRS

Zna podstawowe i
zaawansowane pojecia,
teorie i modele z
zakresu reklamy,
marketingu i sprzedazy
i potrafi je umiesci¢ w
kontekscie
praktycznych dziatan.
Zazwyczaj dostrzega
ich psychologiczny
charakter

Dostrzega i
charakteryzuje
zachowania klientéw i
konsumentoéw na rynku
z uwzglednieniem
perspektywy
psychologicznej.

Potrafi dokonaé
zaawansowanej
analizy dzialan MRS z
uwzglednieniem
perspektywy
psychologicznej
Potrafi swobodnie
wyjasni¢
oddzialywania MRS na
zachowania klienta i
ich wybrane
konsekwencje
spoteczne i
indywidualne

Jest gotowy do
podjecia pracy
zawodowej w
zespolach
interdyscyplinarnych
zajmujacych si¢ MRS

VIIL. NAKEAD PRACY STUDENTA — WYMIAR GODZIN I BILANS PUNKTOW ECTS

Rodzaj aktywnosci

Obciazenie studenta

ECTS Studia Studia
stacjonarne niestacjonarne
Udziat w zajeciach dydaktycznych (wyktady, ¢wiczenia, konwersatoria, projekt, 15 15

laboratoria, warsztaty, seminaria) — SUMA godzin — z punktu II

Egzamin/zaliczenie
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Udzial w konsultacjach
Projekt / esej
Samodzielne przygotowanie si¢ do zaj¢¢ dydaktycznych
Przygotowanie si¢ do zaliczenia zaje¢ dydaktycznych 60 60
Sumaryczne obciazenie pracg studenta (25h = 1 ECTS) SUMA godzin/ECTS 3 ECTS (75) 3 ECTS (75)
Obciazenie studenta w ramach zaje¢ w bezposrednim kontakcie z nauczycielem 15 15

Obcigzenie studenta w ramach zaje¢ 0 charakterze praktycznym

Obciazenie studenta w ramach zaje¢ zwiazanych z praktycznym przygotowaniem

50 50
zawodowym

Obcigzenie studenta w ramach zaje¢ zwigzanych z przygotowaniem do

prowadzenia badan 10 10

IX. LITERATURA PRZEDMIOTU ORAZ INNE MATERIALY DYDAKTYCZNE

Literatura podstawowa przedmiotu:

Psychologia zachowan konsumenckich / Tadeusz Tyszka, Andrzej Falkowski. - Gdansk : Gdanskie
Wydawnictwo Psychologiczne, 2003.

Zachowania nabywcow i ich konsekwencje marketingowe / Krystyna Mazurek-Eopacinska. - Warszawa :
Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, 2003

Marketing / Philip Kotler. - wyd. 11. - Poznan : Rebis, 2005.

Literatura uzupehiajgca przedmiotu:

Kotler Philip, Armstrong G. MARKETING. Podrecznik europejski, Wyd. PWE, 2010

Hadrian, P (2018) Zasada koordynacji marketing-mix oraz znaczenie narzedzi marketingowych w praktyce. Wyniki badania.
Handel Wewngtrzny, (375) http://cejsh.icm.edu.pl/cejsh/element/bwmetal.element.desklight-a59ca895-bb2b-4845-a7b1-
ffceOb1a83c0

Bogdan Gregor, Emilian Gwiazdzinski (2018) Nowoczesne narzgdzia marketingu mobilnego
https://www.researchgate.net/profile/Emilian_Gwiazdzinski/publication/336671913 Nowoczeshe_narzedzia_marketingu_mo
bilnego_-_perspektywa_konsumenta/links/5db36f5192851c577ec35d48/Nowoczesne-narzedzia-marketingu-mobilnego-
perspektywa-konsumenta.pdf

Wojciuk, A. (2017) Reklama komercyjna i reklama spoteczna — rdéznice i podobienstwa Zeszyty Naukowe Towarzystwa
Doktorantow UJ Nauki Spoteczne, Nr 16 (1/2017), S. 27-43 https://depot.ceon.pl/handle/123456789/13736Jachnis, A. (2007).
Psychologia konsumenta. Psychologiczne i socjologiczne uwarunkowania zachowan klienta. Bydgoszcz. Oficyna Wydawnicza
Branta.

W. Wiktor, Komunikacja Marketingowa, PWN, Warszawa 2013.

Falkowski, A. (2002). Praktyczna psychologia poznawcza: Marketing i reklama.Gdansk: GWP

Falkowski, A. (2004). Psychologiczne podstawy marketingu. W: T. Tyszka (red.). Psychologia

ekonomiczna, 368 — 401, Gdansk. GWP.

Foxall G.R., Goldsmith R., E. (1998). Psychologia konsumenta dla menedzera marketingu. Warszawa.

PWN.

Lennart Rosell L.(2011). Techniki Sprzedazy - O Sztuce Sprzedawania. Wyd. bl info

Paluchowski, W.J.,Bartkowiak, G. (2004). Psychologia a promocja. Poznan: Wydawnictwo Rys

Maison, D., (2004). Utajone Postawy konsumenckie. Analiza mozliwo$ci wykorzystania metody IAT. Gdansk: GWP.

Lindstrom, M., (2009). Zakupologia. Prawda i ktamstwa o tym dlaczego kupujemy. Wydawnictwo Znak: Krakow
Maison, D., Wasilewski, P. (2002). Propaganda dobrych serc — czyli rzecz o reklamie spotecznej. Krakow: Agencja Wasilewski

Inne materialy dydaktyczne:
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