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20 20
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Cilj kolegija je pruziti studentima korisne menadzerske spoznaje o ponasanju potrosaca, te nacine
kako potrosaci odluCuju uloziti svoje dostupne resurse (vrijeme, novac, trud) vezane za potrosSnju. To
uklju€uje upoznavanje studenata: §to potro$aci kupuju?, zasto kupuju odredene proizvode?, kada ih
kupuju?, gdje kupuju odabrane proizvode?, kako ¢esto kupuju, te kako Cesto upotrebljavaju kupniji
proizvod?. Osnovni cilj ovog kolegija je razvoj, razumijevanje i savladavanje marketinskih koncepcija
ponasanja potrosaca kao temelj kreiranja marketinskih strategija poduzeéa. Stvaranje poslovne i
marketinske strategija bez spoznaja o motivima, procesu odlucivanja i kupnje potrosaca ciljnog
segmenta predstavlja pogadanije kaje najéeSée zavrSava promasajem na trzistu. Ovaj kolegij
omoguéava neophodne koncepcije i alate 0 ponasanju potro§aca na trzistu a priprema studente za
marketinske izazove u stvarnom svijetu.

1. - U okviru kolegija studenti ¢e razvijati specifi¢ne i opée kompetencije, znanja i vjestine.

2. - Dobit ¢e osnovna znanja o pona$anju potroSaca, nacinima istrazivanja dono$enja odluka o
kupovini kao i o poslijekupovnom ponasanju

3. - Pruzit ée im se korisne menadzerske spoznaje o ponasanju potroSaca.

4. - Spoznat ¢ée §to motivira potroSaca i zasto se potro$ac odlucuje na kupovinu, pa shodno tome
sagledati motive, &initelje i proces donoSenja odluka o kupovini.

5. - Izgradit ¢e bazu za kriticko promisljanje i razumijevanje procesa donosenja odluka o kupovini kao
neophodne podloge donoSenja poslovne i marketinsSke strategije poduzeca

6. - Ovladat ¢ée metodologijom za pretrazivanje znanstvene literature

Predavanja Komentari

Seminar i radionice

Sadrzaj predmeta
Oblici nastave (sati)

Nastavna cjelina

Uvod u ponasanje potroSaca. (Pojam PonaSanje
potroSaca. Definicije. PonaSanje potroSaca kao
akademska disciplina i primijenjena znanost).

Motivi i motivacija (Podjela motiva, Motivacijski
splet, Motivi i ponasanje potroSaca)

Percepcija (Cimbenici percepcijske selektivnosti,
Faze u procesu percepcije, Subliminalna
percepcija , Primjene percepcije u marketingu).

Proces prerade informacija (Prikupljanje
informacija, Paznja , Razumijevanje, Prihvacanije,
zadrzavanje , Primjene u marketingu.)

Predavanja Seminari Vjezbe E-ucenje
1 1
1 1
2 2
2 2



Stavovi; (Funkcije stavova, Formiranje i promjene
stavova, Stavovi i ponaSanje potro$aca, Utjecaj
komunikacije na stavove. Primjene u
marketingu.).Proces promjene stavova i

ponasanje potrosaca; (Promjene stavova u 2 2
uvjetima visokog stupnja uklju¢enosti, Promjene

stavova u uvjetima niskog stupnja uklju€enosti).

Osobnost i ponadanje potro$aca; ( Oblici osobina

licnosti, Osobine li€nosti i ponadanje potrosaca). 2

Obiljezja li€nosti, vrijednosti i stil zivota; (

Vrijednosti, ObiljeZja li¢nosti, , Teorije obiljezja 1 1
licnosti, Primjene u marketingu, Mjerenje stila

zivota, Primjene u marketingu).

Proces uéenja; Znanje (Oblici drustvenog uéenja,
Elementi procesa u€enja, Primjene u 2
marketingu).

Kultura i potkulture;. (Obiljezja kultura, Kulturne

vrijednosti, i njihove promjene, potkulture ,

Kroskulture i ponasanja potrosaca, Primjene u

marketingu.). Socijalizacija i ponaanje 2 2
potrosaca; (Cimbenici koji utjec¢u na socijalizaciju,

Izvori i prijenosnici socijalizacije, Primjene u

marketingu).

Drustveni stalezi; DruStvene grupe; Obitelji;

komunikacija u grupi i osobni utjecaji

(Determinante drustvenih staleza, Oblici i sustavi 1 1
drustvenih staleZza, Promjene drustvenih staleZa,

Primjene u marketingu).

Proces odlucivanja o kupniji; ( Spoznaja

problema, Trazenje informacija, Vrednovanje

informacija, Kupovina). Postkupovno ponasanije 2 2
potro$aca; (Postkupovno vrednovanje, Mjerenje

zadovoljstva potroSaca).

Situacijski ¢imbenici ponasanja potroSaca (
Situacijski ¢imbenici ponasanja potroSaca,
FiziCko okruzenje, Drustveno okruzenje
ponasanje potroSaca, Vrijeme i psiholoSka stanja
kao ¢imbenici panaSanja potro$aca, Primjene u
marketingu).

Sirenje inovacija (Vrste inovacija, inovativnost,

modeli prihvaéanja inovacije), Konzumerizam

(Povjesni razvoj zastite potro$aca, Glavna 1 1
podrucja zastite potroSaca, Zastite potroSaca i

EU, Zastita potroSaca u RH).
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