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Услов: 


нема посебних услова


	Циљ предмета

	Како корисник представља исходиште доношења свих маркетиншких одлука неопходно је спознати који психолошки, социолошки, ситуациони или спољашњи фактори утичу на његову одлуку о куповини или коришћењу различитих производа или услуга. Циљ курса је развити знања о овим чиниоцима и оспособити студенте да у сваком од њих могу препознати и одредити степен утицаја у специфичним социо-културним условима. Представиће се теоријске основе и примене различитих техника које користе маркетари за разумевање и утицај на кориснике.

	Исход предмета

	На основу стечених знања о основним концептима, теоријама и истраживачким методама, студенти ће бити у могућности да боље разумеју понашање корисника различитих категорија производа и услуга. Стечена знања, моћи ће да примене при маркетинг истраживању тржишта, креирању и обликовању структуре и квалитета услуга. Научиће да критички процењују ефективност различитих принципа који леже у основи оглашавања и промоција и њихов утицај на понашање индивидуа и група. Моћи ће да препознају како различити етички, глобални и мултикултурални фактори утичу на процес доношења одлука корисника. Биће способни да критички процењују пословне одлуке (потрошача, друштва или фирме) и задовољство корисника услугама. 

	Садржај предмета

	Теоријска настава: 
Теоријски приступи проучавању понашања корисника; теорије мотивације; емоције и когниција; утицај екстерних и интерних фактора на понашање корисника; референтне групе; теорије личности; ставови корисника; комуникација и понашање корисника; сегментација тржишта; брендирање; методе истраживања понашања корисника (психолошка, социолошка); утицај културе и економске детерминате понашања корисника; процес одлучивања; понашање корисника у процесу и након куповине и коришћења услуга; моделирање понашања; задовољство корисника производима или услугама.
Практична настава: 

Практична примена упитника за испитивање мотивације, личности, стилова учења и социјалне перцепције корисника; статистичка обрада података прикупљених помоћу упитника (рачунарске вежбе, примена одговарајућих софтвера за обраду података); приказивање и дискусија добијених резултата; сегментација тржишта – издвајање основних корисничких група (рачунарске и лабораторијске вежбе); адвертајзинг усмерен на дефинисане класе корисника услуга (фокус групе); вештине комуникације, дизајнирање персуазивне комуникације са неким класама корисника (лабораторијске вежбе); примена одговарајућих стратегија за промену ставова одређених класа корисника –мењање мотивационих основа, процес учења-обезбеђивање нових знања о производима или услугама, повезивање производа са специфичним групама корисника. 
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	Број часова активне наставе
	Остали часови

	Предавања:

2
	Вежбе:

1
	Други облици наставе:

2
	Студијски истраживачки рад:

0
	1

	Методе извођења наставе

	Предавања ex-катедра, рад у лабораторији, е-учење (рачунарске вежбе), консултације, семинарски радови и тимске презентације.

	Оцена знања (максимални број поена 100)

	Предиспитне обавезе
	Поена:
	Завршни испит
	Поена:

	активност у току наставе
	10
	писмени испит
	20

	семинарски радови
	20
	усмени испит
	10

	колоквијуми
	10
	
	

	домаћи задаци
	10
	
	

	презентација пројекта
	20
	
	


