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Grupa zaje¢ powigzanych z
prowadzonymi badaniami
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stacjonarne
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2
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3.0

Profil ksztatcenia

ogodlnoakademicki
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Jednostka prowadzaca

Rektor -> Wydziat Ekonomiczny -> Katedra Transportu i Handlu Morskiego -> Zaktad Gospodarki

Elektronicznej

Imie i nazwisko
wyktadowcy (wyktadowcow)

Odpowiedzialny za przedmiot

dr hab. Jacek Winiarski

Prowadzacy zajecia z przedmiotu

Formy zaje¢ Forma zaje¢ Wyktad Cwiczenia Laboratorium | Projekt Seminarium |RAZEM
Liczba godzin zaje¢ [30.0 0.0 0.0 20.0 0.0 50
W tym liczba godzin zajeé¢ na odlegtos¢: 0.0
Aktywnos¢ studenta Aktywno$¢ studenta Udziat w zajeciach Udziat w Praca wtasna RAZEM
i liczba godzin prac dydaktycznych, objetych konsultacjach studenta
Yy planem studiéw
Liczba godzin pracy |50 0.0 25.0 75
studenta

Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest zapoznanie studentéw z psychologicznymi aspektami zachowan konsumenckich w
$rodowisku internetowym, ze szczegdlnym uwzglednieniem proceséw decyzyjnych, wptywu mediow
spotecznosciowych oraz nowoczesnych strategii marketingowych na zachowania zakupowe w sieci.
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Efekty uczenia sie
przedmiotu

Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposéb weryfikacji i oceny efektu

[EKONMU2_W05] ma wiedze o
cztowieku jako producencie i
konsumencie oraz o cztowieku
jako tworcy kultury i struktur
spotecznych

Student rozumie i potrafi wyjasni¢
psychologiczne mechanizmy
zachowan konsumenckich w
$rodowisku cyfrowym, w tym
procesy podejmowania decyzji
zakupowych, wplyw tresci i reklam
internetowych na zachowania
nabywcze, role opinii i
rekomendacji w procesie
zakupowym oraz psychologiczne
aspekty lojalnosci konsumenckiej
w e-commerce. Potrafi
zidentyfikowacé i opisa¢ kluczowe
czynniki wptywajgce na
satysfakcje i zaangazowanie
klientéw w Srodowisku online.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[EKONMU2_U08] potrafi
samodzielnie analizowa¢ zjawiska
i procesy gospodarcze i
spoteczne, posiada umiejetnosé
pogtebionej teoretycznie oceny
tych zjawisk, z zastosowaniem
odpowiednio dobranej metody
badawczej

Student potrafi samodzielnie
przeprowadzi¢ kompleksowg
analize zachowan konsumenckich
w internecie z wykorzystaniem
odpowiednich metod badawczych,
w tym analizy danych webowych,
badan ankietowych online, analizy
Sciezki zakupowej oraz user
experience.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[EKONMUZ2_K02] ma $wiadomosc¢
poziomu swojej wiedzy w
obszarze rozwigzywania
ztozonych problemow w ekonomii,
rozumie potrzebe pogtebiania oraz
aktualizowania tej wiedzy przez
cate zycie

Student rozumie potrzebe
ciggtego aktualizowania wiedzy o
zachowaniach konsumenckich w
dynamicznie zmieniajgcym sie
Srodowisku cyfrowym, wykazuje
proaktywng postawe w $ledzeniu
nowych trenddw i zjawisk w e-
commerce. Potrafi samodzielnie
identyfikowaé obszary
wymagajace pogtebienia wiedzy i
systematycznie rozwija¢ swoje
kompetencje w zakresie
psychologii zachowan
konsumenckich online. Jest
$wiadomy znaczenia
ustawicznego ksztatcenia w
kontekscie szybko ewoluujacej
gospodarki cyfrowej. Wyrazem tej
Swiadomosci jest pogtebianie
wiedzy takze w ramach
korzystania z konsultacji.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[EKONMU2_U02] potrafi
wykorzystywac posiadang wiedzg
do opisu i analizowania przyczyn i
przebiegu proceséw i zjawisk
gospodarczych i spotecznych oraz
potrafi formutowaé wiasne opinie i
krytycznie dobiera¢ dane i metody
analiz na podstawie dorobku nauk
ekonomicznych i spotecznych

Student potrafi krytycznie
analizowac i interpretowa¢ dane
dotyczace zachowan
konsumenckich w srodowisku
cyfrowym, wykorzystujac
zaawansowane narzedzia
analityczne i wiedze z zakresu
psychologii konsumenta. Umie
formutowac¢ wiasne opinie na
temat trendéw rynkowych,
zachowan zakupowych online
oraz skutecznosci réznych
strategii marketingowych.

[SU1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SU2] prezentacja/projekt/referat/
raport

[EKONMU2_KO04] wykazuje
gotowosé do myslenia i dziatania
w sposob przedsigbiorczy;
dostosowuje sie do nowych
sytuacji i warunkéw, podejmuje
wyzwania kreatywnego myslenia,
nabywa odporno$¢ na porazki,
umie oceni¢ ryzyko i zagrozenia
oraz znajdowac¢ sposoby
przeciwdziatania ich skutkom

Student potrafi kreatywnie
analizowa¢ zachowania
konsumentéw online i
przewidywac trendy w e-
commerce, wykazujgc sie
przedsigbiorczym podejsciem w
identyfikowaniu nowych
mozliwosci rynkowych. Potrafi
adaptowac¢ sie do zmieniajgcych
sie warunkow cyfrowego rynku,
identyfikowa¢ potencjalne
zagrozenia i szanse w obszarze e-
commerce oraz proponowac
innowacyjne rozwigzania
probleméw zwigzanych z
zachowaniami konsumenckimi w
internecie.

[SK1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SK2] prezentacja/projekt/referat/
raport
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Efekt kierunkowy

Efekt z przedmiotu

Sposob weryfikacji i oceny efektu

[EKONMU2_W02] ma pogtebiong
wiedze o réznych rodzajach
istniejgcych podmiotow i
organizacji gospodarczych oraz
poszerzong wiedze¢ o instytucjach
publicznych

Student posiada pogtebiong
wiedze na temat funkcjonowania
podmiotéw e-commerce oraz
organizacji dziatajgcych w
przestrzeni internetowej, ze
szczegdlnym uwzglednieniem
modeli biznesowych, strategii
marketingowych oraz sposobéw
budowania relacji z klientami w
Srodowisku cyfrowym. Rozumie
specyfike dziatania platform
sprzedazowych, mediow
spotecznosciowych i innych
podmiotéw ksztattujgcych
zachowania konsumenckie online.

[SW1] wypowiedz ustna/rozmowa/
dyskusja

[SW2] prezentacja/projekt/referat/
raport

Tresci przedmiotu

1. Wprowadzenie do psychologii zachowan konsumenckich w internecie * Podstawowe pojecia i
koncepcje * Specyfika zachowan konsumenckich w srodowisku cyfrowym * Roznice miedzy
zachowaniami online i offline2. Procesy poznawcze i emocjonalne w zachowaniach konsumenckich online

* Przetwarzanie informacji podczas zakupéw internetowych

* Rola emocji w podejmowaniu decyzji

zakupowych online 3. Psychologiczne aspekty podejmowania decyzji w e-commerce * Teoria perspektywy
Kahnemana i Tversky'ego * Heurystyki i btedy poznawcze w $rodowisku cyfrowym * Wplyw architektury
wyboru na decyzje zakupowe (teoria nudge Thalera i Sunsteina)4. Social proof i wptyw spoteczny w
internecie * Rola opinii i rekomendac;ji online (zasady wptywu spotecznego Cialdiniego) * Psychologia
mediéw spotecznosciowych (efekt spotecznego dowodu stusznosci) * Influencer marketing i jego wptyw na

zachowania konsumentéw (teoria kultywacji Gerbnera)5. Personalizacja i psychologia big data

*

Wykorzystanie danych o zachowaniach uzytkownikéw (model OCEAN McCrae i Costy) * Psychologiczne
aspekty personalizacji tresci (paradoks wyboru Schwartza) * Prywatnos$¢ i zaufanie w srodowisku
cyfrowym6. User Experience (UX) i psychologia projektowania * Psychologiczne podstawy projektowania
interfejsow (prawa UX Jakoba Nielsena) * Wptyw UX na zachowania zakupowe (teoria przeptywu
Csikszentmihalyiego) * Modele akceptacji (model TAM, UTAUT)7. Nowe trendy w psychologii e-
commerce: * Rzeczywisto$¢ rozszerzona i wirtualna w zachowaniach konsumenckich (teoria obecnosci
spotecznej Shorta) * Sztuczna inteligencja i chatboty (test Turinga i jego implikacje dla e-commerce) *
Mobile commerce i psychologia zakupéw mobilnych (teoria uzytecznosci Fishbeina i Ajzena)

Student konsultuje problematyke podczas konsultacji z prowadzacym zajecia.

Wymagania wstepne
i dodatkowe

Sposoby i kryteria
oceniania osigganych
efektéw uczenia sie

Sposob oceniania (sktadowe)

Prég zaliczeniowy

Sktadowa oceny koncowej

dyskusja [SW2] prezentacja/
projekt/referat/raport

[SW2] prezentacja/projekt/referat/ |51.0% 60.0%
raport
[SW1] wypowiedzZ ustna/rozmowa/ |51.0% 40.0%

Zalecana lista lektur

Podstawowa lista lektur

Maison, D., & Stasiuk, K. (2014). Psychologia konsumenta.

Wydawnictwo Naukowe PWN.

Uzupetniajaca lista lektur

Whitty, M. T., & Young, G. (2016). Cyberpsychology: The study of
individuals, society and digital technologies. BPS Blackwell.

From information systems theory to market intelligence: heterogeneous
Technology Acceptance Models as a tool for product analysis
Smolinski Pawet*, Januszewicz Joseph, Winiarski Jacek, W:
Harnessing opportunities: reshaping ISD in the post-COVID-19 and
generative Al era (ISD2024 proceedings) / Marcinkowski Bartosz [iin.]
(red.), Proceedings of the International Conference on Information
Systems Development, 2024, Gdansk, Uniwersytet Gdansk
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Przyktadowe zagadnienia/
przyktadowe pytania/
realizowane zadania

Przykladowe (sugerowane tamty):

1. Analiza psychologiczna strategii SHEIN w social mediach

- Badanie mechanizméw FOMO w aplikaciji

- Analiza systemu mikronagradzania uzytkownikow

- Wptyw UX na zachowania zakupowe mtodych konsumentéw

2. Psychologiczne aspekty sukcesu "Zappki

- Analiza personalizacji ofert w aplikacji

- Badanie mechanizméw grywalizacji (punkty, misje, odznaki)

- Wplyw na zmiane zachowan zakupowych konsumentow

3. Netflix - psychologia personalizacji tresci

- Analiza systemu rekomendaciji

- Badanie wptywu autoplay i preview na zaangazowanie

- Psychologiczne aspekty interfejsu uzytkownika

4. Wptyw influenceréw na zachowania zakupowe

- Analiza mechanizméw spotecznego dowodu stusznosci

- Badanie efektywnosci roznych typow influencerow

- Psychologia budowania autorytetu w beauty influencer marketingu

5. Psychologiczna analiza sukcesu Spotify Wrapped

- Mechanizmy personalizacji i gamifikacji

- Wplyw na zaangazowanie uzytkownikow

- Viralowy potencjat personalizowanych podsumowan
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6. Psychologia design patterns w aplikacji Booking.com

- Analiza mechanizméw scarcity (ograniczona dostepnos¢)

- Badanie wptywu opinii i ocen na decyzje

- Psychologiczne aspekty urgency (presja czasowa)

7. TikTok Shop - psychologia zakupéw impulsywnych

- Analiza mechanizméw angazowania uzytkownikéw

- Badanie wptywu formatu live shopping

- Psychologiczne aspekty integracji social commerce

8. Zalando - psychologia personalizacji mody

- Analiza mechanizméw rekomendaciji stylizacji

- Badanie wptywu virtual try-on

- Psychologiczne aspekty budowania osobistego stylu online

9. LinkedIn Premium - psychologia FOMO w kontekscie rozwoju zawodowego

- Analiza mechanizméw premium features

- Badanie wptywu social proof na subskrypcje

- Psychologiczne aspekty pozycjonowania zawodowego

10. Discord Nitro - psychologia budowania statusu w spotecznosci online

- Analiza mechanizméw prestizu cyfrowego

- Badanie wptywu personalizacji na zaangazowanie

- Psychologiczne aspekty przynaleznosci do grupy
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Dla kazdego tematu studenci powinni:

1. Przeanalizowa¢ konkretne mechanizmy psychologiczne

2. Przedstawi¢ dane i statystyki (jesli dostepne)

3. Omowi¢ implikacje etyczne

4. Zaproponowac¢ wiasne rekomendacje

5. Przygotowa¢ studium przypadku konkretnej kampanii/funkcjonalnosci

Praktyki zawodowe
w ramach przedmiotu

Nie dotyczy

Dokument wygenerowany elektronicznie. Nie wymaga pieczeci ani podpisu.
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