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1. PREGLED AKTIVNOSTI

Plan rada na predavanjima i vjezbama

Datum | Nastavnik Plan rada:

= PonaSanje potroSaca i marketing

= Motivi i motivacija

= Percepcija

Li¢nost kao faktor ponasanja potroSaca

Ucenje kao faktor ponaSanja potrosaca

Stavovi

Porodica

Drustvene klase

Kultura

Subkultura

Kupovina i poslijekupovno ponasanje

Komunikacija i ponasanje potrosaca

= Proces odlucivanja u kupovini

Raspored pismenih parcijalnih provjera znanja

Parcijalna provjera znanja | Planirana radna nedelja sa datumom provjere

| pismena parcijalna provijera = prva polovina decembra 2014. godine

I pismena parcijalna provjera = prva polovina januara 2015. godine

Struktura ocjene:

Ispitna obaveza Datum provjere Broj bodova
Parcijalna provjera | 45
Parcijalna provjera Il 45
Predispitne aktivnosti 10
UKUPNO BODOVA 100

e  Uspjesno savladanom parcijalnom provjerom znanja (bodovi ostvareni
polaganjem parcijalne provjere znanja) smatra se kada student osvoji naj-
manje 60% bodova od maksimalnog broja bodova koje nosi parcijalna
provjera znanja (min. 27 bod).

e  Studenti su obavezni izraditi i predati seminarski rad najkasnije do 01.
decembra 2014. god.

. Studenti koji uspjeSno ne poloze I pismenu parcijalnu provjeru znanja
nemaju pravo da pristupe Il pismenoj parcijalnoj provjeri znanja. Ispit
polazu usmeno - integralno u redovnim ispitnim rokovima.




Skala ocjenjivanja

Ocjena Broj bodova
10 (deset) 95-100

9 (devet) 90-94

8 (osam) 80-89

7 (sedam) 71-79

6 (Sest) 61-70

2. UPUTSTVO ZA I1ZRADU SEMINARSKOG RADA:

Seminarski rad je rad samostalnog istrazivanja.

Seminarski rad mora sadrzavati najmanje 10 stranica rada (ne ukljucujuéi naslo-
vnu stranicu, sadrzaj i izvor literature)

Tekst mora biti napisan fontom Times New Roman. Prored teksta 1.5. Font 12

- Seminarski rad mora biti predat predmetnom nastavniku do 01.12. 2015.

U slu¢aju da se ustanovi da su dva ili viSe studenta iz iste ili razli¢itih grupa

uradili identi¢an rad bi¢e kaZnjeni sa oduzimanjem do 10 bodova od ukupno ostva-
renog broja bodova na kraju semestra.

2.1. OSNOVNI ELEMENTI SEMINARSKOG RADA

Naslovna stranica
Predgovor
Sadrzaj

Uvod

Razrada teme
Zaklju€ak
Literatura

Na kraju rada obavezno navedite spisak radova, ¢lanaka, ¢asopisa, knjiga, publi-

njih pozivate u radu. Svaka odrednica koja se nalazi u radu obavezno treba da sadrzi:

ime i prezime autora,
naziv djela,

mjesto izdavaca
naziv izdavaca,
godina izdanja.



Na primjer:

Kovadevi¢ Z., Dzombi¢ |., Osnovi ekonomije, Banja Luka: Fakultet za poslovni
inzenjering i menadzment, , 2008.
Svaka odrednica koja se odnosi na ¢lanak obavezno treba da sadrzi:
e naziv autora,
naziv ¢lanka,
naziv ¢asopisa,
broj casopisa,
strane na kojima se nalazi dati ¢lanak u casopisu.

Na primjer:

Dzombi¢ 1., Uloga arbitraza u medunarodnoj trgovini, Direktor, Decembar 2007, broj
12/07, str.25-35

2.2. FORMA NASLOVNE STRANE SEMINARSKOG RADA

UNIVERZITET ZA POSLOVNI INZENJERING I MENADZMENT
BANJA LUKA
Diplomski studijski program:

DONOSENJE ODLUKE O KUPOVINI
Seminarski rad

Mentor: Student:
Doc. dr Mladen Milié Marko Markovi¢ 001/13

Banja Luka, decembar 2015. god




PITANJA ZA PISMENU PROVJERU ZNANJA
| PARCIJALNA PROVJERA ZNANJA

Poglavlje 1:

Pojam, definicija i primjena ponaSanja potroSaca.

Objasnite ponasanje potroSaca i druge nauc¢ne discipline.

Objasnite pojam finalne i organizacione potrosnje.

Objasnite model ponasanja potrosaca.

Navedite i objasnite determinante i eticke aspekte ponasanja potrosaca.

agkrownE

Poglavlje 2:

1. Objasnite pojam potrebe.

2. Sta podrazumijevamo pod pojmom cilj i motivi?
3. Navedite i objasnite vrste motivacije.

4. Objasnite pojam istrazivanje motiva.

Poglavlje 3:

1. DefiniSite i objasnite pojam percepcije.

2. Koji su elementi uticaja na percepciju?

3. Navedite i objasnite faze u procesu percepcije.

4. Sta podrazumijevate pod pojmom perceptionalna semiotika?

Poglavlje 4:

Objasnite pojam i odrednice licnosti.

Navedite obiljezja i objasnite teoriju licnosti.

Koje su najznacajnije osobine li¢nosti s obzirom na njihov uticaj na ponasanje potrosaca?
Objasnite pojam slika o sebi.

Sta podrazumijevamo pod pojmom li¢nost marke?

Objasnite primjenu obiljezja ili osobina li¢nosti u marketingu.

Sk~ ®WNE

Poglavlje 5:

1. Objasnite pojam i elemente procesa ucenja.
2. Navedite i objasnite oblike drustvenog ucenja.
3. Sta podrazumijevamo pod pojmom kognitivne teorije ucenja?

Poglavlje 6:

Sta podrazumijevamo pod pojmom stav i sloZenost stavova?

Objasnite uticaj stavova na ponaSanje potroSaca.

Objasnite pojam formiranje stavova.

Kako se odrazava uticaj masovne komunikacije na formiranje i promjenu stavova?

Mo



I PISMENA PARCIJALNA PROVJERA ZNANJA

Poglavlje 7:

1. Objasnite pojam porodice i njene osnovne funkcije.

2. Objasnite socijalizaciju i uticaj porodice.

3. Objasnite donosenje odluka o kupovini unutar porodice.

4. Objasnite dominaciju muz-zena u donosenju odluka o kupovini.
5. Objasnite pojam zivotni vijek porodice.

Poglavlje 8:

1. Objasnite pojam i determinante drustvene klase.

2. Sta podrazumijevamo pod pojmom odredivanje/mjerenje i kategorizacija drustve-
nih klasa?

3. Objasnite pojam potrosnje u drustvenoj klasi.

Poglavlje 9:

1. Objasnite pojam i obiljezja kulture.

2. Objasnite pojam jezik, simboli, boje i brojevi.

3. Sta podrazumijevamo pod ritualom kao dijelom kulture?
4. Objasnite uticaj kulture u poslovnom okruzenju.

Poglavlje 10:

1. Sta podrazumijevamo pod pojmom subkultura?

2. Navedite i objasnite religijske i geografske subkulture.
3. Navedite i objasnite nacionalne i rasne subkulture.

4. Objasnite pol kao subkulturu.

5. Navedite i objasnite dobne subkulture.

Poglavlje 11:

1. Objasnite ponasanje pri kupovini.

2. Sta podrazumijevamo pod pojmom planiranje i frekvencija kupovine?
3. Objasnite pojam direktni marketing.

4. Sta podrazumijevamo pod pojmom poslekupovno vrednovanje?

5. Sta podrazumijevamo pod pojmom zadrzavanje potrosaca?

Poglavlje 12:

1. Objasnite pojam model komuniciranja.

2. Sta podrazumijevamo pod pojmom vjerodostojnost izvora poruke?
3. Definisite pojam portparol i objasnite njegovu ulogu.

4. Navedite i objasnite barijere u komunikaciji.

5. Navedite i objasnite oblike marketinske komunikacije.

6. Objasnite pojam kreiranje poruke.

Poglavlje 13:

1. Objasnite teorijsko znacenje odluke i nivoe odlucivanja.
2. Objasnite teorijske pristupe donosenju odluka potroSaca.
3. Objasnite Schiffman-Kanuk-ov model odluc¢ivanja.



SPISAK TEMA ZA SEMINARSKI RAD

R. br. Tema Student Indeks
1. | Model ponaSanja potrosaca
2. | Motivi
3. | Potrebe i ciljevi potrosaca
4. | Percepcija
5. | Faze u procesu percepcije
6. | Obiljezja licnosti
7. | Psihoanaliticka teorija li¢nosti
8. | Bihevioristicka teorija licnosti
9. | Neofrojdovska teorija li¢nosti
10. | Inovativnost potrosaca
11. | Kognitivni faktori li¢nosti
12. | Etnocentrizam potrosaca
13. | Marka-brend
14. | Bihevioristicke teorije ucenja
15. | Uticaj stavova na ponaSanje potroSaca
16. | Donosenje odluke o kupovini...
17. | Faktori uticaja na proces kupovine
18. | Model ponaSanja kupaca
19. | Formiranje stavova
20. | Odlucivanje unutar porodice
21. | Dominacija muz-zena u odlu¢ivanju
22. | Zivotni vijek porodice
23. | Tradicionalni Zivotni vijek porodice
24. | Drustvene klase
25. | Determinante druStvene klase
26. | PotroSnja u drustvenoj klasi
27. | Kultura i njena obiljezja
28. | Uticaj jezika i simbola pri kupovini
29. | Uticaj boje i brojeva pri kupovini
30. | Uticaj kulture na kupovinu
31. | Subkultura i njen uticaj na odlucivanje u kupovini
32. | Baby-bum generacija
33. | Generacija X
34. | Generacija Y
35. | Kupovina i poslekupovno ponasanje
36. | Komunikacija i ponaSanje potrosaca
37. | Portparol
38. | Kreiranje poruke
39. | Barijere u komunikaciji
40. | Nivoi odlucivanja
41. | Teorijski pristup donoSenja odluka potroSaca
42. | Schiffman-Kanuk-ov model odlucivanja




