NAZIV

Ponasanje potrosaca

PREDMETA
Kod ECM208 Godina studija 3.
prof.dr.sc. Mirela Mihi¢ Bodovna vriiednost 5
Nositelj/i predmeta doc.dr.sc. lvana Kursan (ECTS) !
Milakovié
Suradnici g/?ﬁir:;iélvana Kursan Nacin izvodenja nastave P S \ T
(broj sati u semestru) 26 26
Status predmeta obvezni Postotak primjene e- 20%
P ucenja

OPIS PREDMETA

Ciljevi predmeta

Cilj ovog kolegija jest studentima omoguéiti: (1) upoznavanje i usvajanje razlicitih teorijskih
koncepata i1 spoznaja korisnih za razumijevanje ponasanja potroSaca i identificiranje
¢imbenika koji utjeCu na to ponasanje; (2) primjenu teorijskih saznanja u kreiranju
odgovaraju¢e marketinske strategije s ciljem prilagodavanja potroSacu, ali i utjecaja na
njegovo ponasanje.

Uvijeti za upis
predmeta i ulazne
kompetencije
potrebne za predmet

Propisani Statutom Ekonomskog fakulteta, te Pravilnikom o studiju i studiranju.
Poznavanje osnovnih programa Microsoft Office-a.

Ocekivani ishodi
ucenja na razini
predmeta (4-10
ishoda ucenja)

Ishod uéenja predmeta:
1. Analizirati koncepte i spoznaje o ponaSanju potrosaca s ciljem kreiranja marketinskih
poticaja i strategija kojima se nastoji utjecati na misljenje i ponaSanje potrosaca.

Pojedinacni ishodi ucenja:

1. Identificirati varijable za segmentaciju trziSta krajnje potros$nje s ciljem izdvajanja
trziSnih segmenata;

2. Analizirati drustvene i/ili psiholoske ¢imbenike koji determiniraju ponaSanje potrosaca,
kao 1 marketinske implikacije takvih utjecaja;

3. Analizirati osobne ¢imbenike koji determiniraju ponasanje potroSaca, kao i marketinske
implikacije takvih utjecaja;

4. Procijeniti ponasanje potroSaca u pojedinim fazama procesa odluc¢ivanja o kupnji i
njegov utjecaj na ponasanje marketera.

Sadrzaj predmeta
detaljno razraden
prema satnici nastave

Predavanja Sati Vjezbe Sati

Uvod u ponaganje potrosaca: Sto je Uvod u ponasanje potrosaca.

ponasanje potro$aca i zaSto ga Smjernice za izradu projektnog

proucavati? 2 zadatka. Prakti¢ni zadatak i 2
diskusija.

Segmentacija trziSta: Osnove, Segmentacija trzista: Kriteriji i

kriteriji i strategije uspjesne 2 strategije uspje$ne segmentacije. 2

segmentacije. Prakti¢ni zadatak i diskusija.

Kulturni ¢imbenici i ponasanje Kulturni ¢imbenici i ponasanje

potrosaca: Kultura i subkultura. 2 potrosaca: Kultura i subkultura. 2
Prakticni zadatak i diskusija.

Drustveni ¢imbenici i ponaSanje Drustveni ¢imbenici i ponaSanje

potrosaca (I): Nastavak kulture. potrosaca (I): Nastavak kulture.

Socijalizacija. 2 Socijalizacija. Prakti¢ni zadatak 2
i diskusija.
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Drustveni ¢imbenici i ponasanje
potrosaca (II): Drustvo i drustveni
stalezi.

Drustveni ¢imbenici i ponaSanje
potrosaca (II): Drustvo i
drustveni stalezi. Prakti¢ni
zadatak i diskusija.

Drustveni ¢imbenici i ponasanje
potroSaca(IIl): DruStvene grupe.
Obitelj.

Drustveni ¢imbenici i ponasanje
potrosaca(lIl): Drustvene grupe.
Obitelj. Prakti¢ni zadatak i
diskusija.

Drustveni ¢imbenici i ponasanje
potrosaca (IV): Situacijski
¢imbenici.

Drustveni ¢imbenici i ponasSanje
potrosaca (IV): Situacijski
¢imbenici. Prakti¢ni zadatak i
diskusija.

Individualni ¢imbenici i ponasanje
potrosaca (I): Motivi i motivacija.

Individualni ¢imbenici i
ponasanje potroSaca (I): Motivi i
motivacija. Prakti¢ni zadatak i
diskusija.

Individualni ¢imbenici i ponasanje
potrosaca (II): Percepcija.

Individualni ¢imbenici i
ponasanje potrosaca (II):
Percepcija.

Prakti¢ni zadatak i diskusija.

Individualni ¢imbenici i ponasanje
potrosaca (II1): Stavovi. Obiljezja
licnosti, vrijednosti i stil zivota.

Individualni ¢imbenici i
ponasanje potrosaca (I1I):
Stavovi. Obiljezja li¢nosti,
vrijednosti i stil zivota. Prakti¢ni
zadatak i diskusija.

Psiholoski ¢imbenici i ponaSanje
potrosaca. Proces ucenja.

Psiholoski ¢imbenici i ponaSanje
potrosaca Proces ucenja.
Komunikacija u grupi i osobni
utjecaji. Prakti¢ni zadatak i
diskusija.

Proces donosenja odluke o kupovini
(I): Spoznaja problema. Trazenje
informacija. Procjena alternativa.
Ponasanje potroSaca na internetu.

Proces donosenja odluke o
kupovini (I): Spoznaja problema.
Trazenje informacija. Procjena
alternativa.

Prakti¢ni zadatak i diskusija.

Proces donosenja odluke o kupovini
(II): Izbor i donosenje odluke o
kupovini. Poslijekupovno
ponasanje.

Proces donosenja odluke o
kupovini (II): Donosenje odluke
o kupovini. Poslijekupovno
ponasanje. Prakti¢ni zadatak i
diskusija.

[J predavanja

[J samostalni zadaci
[ multimedija

(] laboratorij

] mentorski rad

[ (ostalo upisati)

[ seminari i radionice
Vrste izvodenja [ viezbe

nastave: OJ on line u cijelosti
[J mjeSovito e-uéenje
(] terenska nastava

Da bi ostvario pravo na potpis redoviti student mora pohadati predavanja i vjezbe minimalno
60% (pri ¢emu nije moguce kompenzirati jedno s drugim), pristupiti evaluacijskim zadacima
(minimalno njih 2), te izraditi 50% projektnog zadatka, pri ¢emu isti mora biti pozitivno
ocijenjen.

Obveze studenata
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Pracenje rada
studenata (upisati
udio u ECTS
bodovima za svaku
aktivnost tako da
ukupni broj ECTS
bodova odgovara
bodovnoj vrijednosti
predmeta):

Praktic¢ni
Pohadanje nastave |1.6 Istrazivanje zadaci/evaluacijski | 0.2
testovi
Eksperimentalni Referat Aktlvn_ost u
rad nastavi
. Seminarski (Ostalo
Esej .
rad upisati)
L (Ostalo
Kolokviji 1.9 Usmeni ispit L
upisati)
Pismeni ispit 1.9* Projekt 13 . .(Ostalo
upisati)

Ocjenjivanje i
vrjednovanje rada
studenata tijekom

ispitu

nastave i na zavrSnom

Ispit se sastoji od pisanog dijela te izrade projektnog zadatka (grupnog ili individualnog, po
zelji studenta) i njegove usmene prezentacije. Broj studenata u grupi odreduje nastavnik.
Projektni zadatak ¢e se sastojati od vise dijelova (u prosjeku tri), a radit ¢e se kontinuirano
tijekom godine. Pojedini dijelovi prezentirat ¢e se na vjezbama.

Tijekom godine organizirat ¢e se dva kolokvija. Uvjet za pristupanje drugom kolokviju je
pozitivno ocijenjen prvi kolokvij.

Ispit se smatra polozenim ako je student:

- ostvario prolaznu ocjenu iz pisanih provjera znanja (minimalno 50% iz oba kolokvija);

- predao i pozitivno izradio projektni zadatak, odnosno ostvario pozitivnhu ocjenu iz svih
njegovih dijelova;

- aktivno sudjelovao u prezentaciji projektnog zadatka

Ukupna ocjena ¢e se zakljuciti na temelju ocjena I i II. kolokvija, kao i ocjene projektnog
zadatka u omjeru 30%:30%:40%, pri ¢emu na projektni zadatak (analiza pojedinih faza
prodajnog procesa) otpada 30%, a njegovu prezentaciju 10%.

Bodovni pragovi (%) i odgovarajuce ocjene za pisanu provjeru znanja iznose:
0-49  nedovoljan (1)

50-62 dovoljan (2)

63-75 dobar (3)

76-88 vrlo dobar (4)

89-100 izvrstan (5)

*Ukoliko student ne zadovolji na kolokvijima duZan je polagati zavr$ni ispit u pisanom obliku.
Ako je student ostvario ukupnu ocjenu izmedu dvije pozitivne ocjene (npr. izmedu 3 i 4), pri
¢emu je pohadao nastavu 77% i vise, zakljucit ¢e mu se ona visa. Studenti koji su pohadali
nastavu manje od 77% za viSu ocjenu mogu odgovarati ako to zele.

Obvezna literatura

putem ostalih medija)

Broj Dostupnost
Naslov primjeraka | putem ostalih
u knjiZnici medija
Materijali dani na nastavi, 2021 - Moodle

Kesi¢, T., Ponasanje potrosaca, Opinio, Zagreb, 2006. 10 -

(dostupna u knjiznici i

Schiffman, L.G., Wisenblit, J. L.: Consumer da
Behavior: Global Edition, 12th edition, Pearson
Education, 2019.
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Dopunska literatura

Udzbenici i knjige:
Solomon, M. R., Hogg, M. K., Askegaard, K., Bamossy, G.: Consumer Behavior: A European
perspective, 7th edition, Pearson Education, 2019.

Hoyer, W.D., Maclnnis, D.J., Pieters, R.: Consumer Behavior, 7th edition, Cengage Learning,
2018.

Solomon, M. R., Consumer Behavior, Buying, Having, and Being, Pearson, 12th, Boston,
Columbus, 2018.

Mothersbaugh, D.L., Hawkins, Del I., Consumer Behavior: Building Marketing Strategy,
McGraw-Hill Education, New York, 2016.

Clanci:

Mihié, M., Ani¢, 1.D., Kursan Milakovi¢, 1., Time spent shopping and consumer clothing
purchasing behaviour, Ekonomski pregled, 69, 2018.

Ani¢, I.D., Mihi¢, M., Kursan Milakovi¢, I. Antecedents and outcomes of fashion
innovativeness in retailing, Service industries journal, Vol. 38, No. 9-10, 2018.

Kursan Milakovié, 1. (2021). Purchase experience during the COVID-19 pandemic and
social cognitive theory: The relevance of consumer vulnerability, resilience, and adaptability
for purchase satisfaction and repurchase. International Journal of Consumer Studies,
d0i:10.1111/ijcs.12672

Ostali izvori:

Vijesti s portala Ja Trgovac (www.jatrgovac.com)

Vijesti/¢lanci s portala/Casopisa Poslovni dnevnik (www.poslovni.hr)

Vijesti/savjeti sa internet stranice Ministarstva gospodarstva, vezani za problematiku zastite
potrosaca (http://potrosac.mingo.hr/hr/potrosac)

Tematski video zapisi s Youtube.com i TED kanala (https://www.ted.com/)

Samostalno oblikovani/pripremljeni poslovni slucajevi i zadaci od strane nastavnika

Nacini pracenja
kvalitete koji
osiguravaju stjecanje
utvrdenih ishoda
ucenja

e PraCenje pohadanja nastave i uspjeSnosti izvrSenja ostalih obveza studenata
(nastavnik)

e Nadzor izvodenja nastave (prodekan za nastavu)

e Analiza uspjesnosti studiranja po svim predmetima studija (prodekan za nastavu)

e Studentska anketa o kvaliteti nastavnika i nastave za svaki predmet studija (UNIST,
Centar za unaprjedenje kvalitete)

e Ispitom koji provodi predmetni nastavnik provjeravaju se svi ishodi ué¢enja predmeta.
Periodi¢no se vr$i provjera sadrzaja ispita, temeljem koje se utvrduje primjerenost
nacina provjeravanja ishoda uéenja (prodekan za nastavu)

Ostalo (prema
misljenju
predlagatelja)
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https://www.bib.irb.hr/934249
https://www.bib.irb.hr/934249
https://www.bib.irb.hr/906867
https://www.bib.irb.hr/906867
https://www.bib.irb.hr/1114373
https://www.bib.irb.hr/1114373
https://www.bib.irb.hr/1114373
http://www.jatrgovac.com/
http://www.poslovni.hr/

