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NAZIV PREDMETA: Ponasanje potrosaca SIFRA: 5.01.05.E035

Nivo: Dodiplomski

Godina: TV(Cetvrta) Redni broj predmeta: E035

Status predmeta: Obavezni

Semestar: VII (sedmi)

Ukupno radno opterecenje studenta: 180 sati ECTS: 6

Cilj predmeta:

Osnovni cilj kolegija je pruziti studentima korisne teorijske spoznaje o ponaSanju
potrosaca, te ukazati na vaznost razumijevanja i primjene istih u praksi. PonaSanje
potrosaca dio je ljudskog ponasanja i kao takvo izrazito je slozeno, dinamicno i
interesantno podrucje znanstvenih istraZivanja. Razumijevanje ponasanja potrosaca, zasto
1 kako kupuju, te koriste i odlazu proizvode, marketinskim je stru¢njacima od klju¢ne
vaznosti, kako bi mogli kreirati marketin§ku strategiju i kako bi mogli ostvariti
konkurentsku prednost.

Kompetencije/obrazovni
ishodi

Nakon polaganja ovog ispita studenti e imati znanje vezano za poznavanje ponasanja
potrosaca i to saznanje ugadivati u marketinske planove

Savladane vjeStine

Polaganjem ovog predmeta student ¢e savladati vjeStine vezano za istrazivanje
potrosaca, segmentiranje trziSta i uticanje na donosenje odluka potrosaca.

Osnovni sadrZaj predmeta

1. UVOD U PONASANJE POTROSACA

. ISTRAZIVANJE POTROSACA I SEGMENTACIJA TRZISTA
. MOTIVACUJA POTROSACA

. PERCEPCIJA 1 UCENJE POTROSACA

. STVARANIJE I MIJENJANJE STAVOVA POTROSACA

. KOMUNIKACIE I PONASANJE POTROSACA

. DONOSENJE ODLUKA POTROSACA

. MODEL DONOSENJA ODLUKE POTROSACA
9.PONASANJE ORGANIZACIJSKOG KUPCA

10. KONZUMERIZAM
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Predmeti koji su preduvjet
polaganja

Nacin izvodenja nastave
Nacin izvodenja predavanja:

Nacin izvodenja vjezbi:

a) Exkatedra.........cccccoeerevreennnne 50 % a) Obrada slucaja — grupno..................... 40 %
b) Diskusija.....ccceceveniriniennene 40 % b) Obrada slucaja — individualno............ 40 %
¢) Gost predavac..........cccvevennn. 10 % c) Diskusija — prezentacija.............c....... 20 %
Ukupno: 100 % Ukupno: 100 %
Sistem ocjenjivanja
a) Osvajanje bodova u toku i na kraju semestra b) Visina ocjene prema broju osvojenih bodova
1. Test 1—prvi kolokvij (prvih 50% gradiva) ..........c......... 30 bodova Ocjena Broj Op-isna
2. Test 2 - drugi kolokvij (drugih 50% gradivay............... 30 bodova bodova ocjena
3. Predavanje (nazocnost na predavanjima i vjezbama 5 0-54 Nedovoljan
i aktivno participiranje u nastavi) ..........c.cceeueveeveverunnns 20 bodova 6 5564 Dovoljan
4. Vjezbe (seminarski rad ili esej uz iradu ptt 7 65-74 Zadovoljava
PIEZENLACLIE)....ecveviiiiiiiiieiiiiie e 20 bodova 8 75 -84 Dobar
9 85-94 Vrlo dobar
UKUpno :..c.cceceevevvenenncne 100 bodova 10 95 - 100 {zvrstan

NAPOMENA: Za vanredne i DL studente, tacka 3. glasi: seminarski rad ili esej (case study) = 30 bodova, tacka 4. glasi:
prezentacija seminarskog rada = 0 — 5 bodova, te se dodaje tacka 5.: prisustvo uvodnom predavanju = 0 — 5 bodova.
Student ima pravo na popravni iz tacke 1., 2., i4., odnosno 3. (vanredni i DL studenti), ukoliko je nezadovoljan ocjenom
sa osvojenim bodovima ili nije u odredenom terminu pristupio testu ili nije predao rad po tacci 4., odnosno 3. (VS i DL).
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