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KATALOG ZNANJA

1. IME PREDMETA

VEDENJE POTROSNIKOV V DIGITALNEM SVETU

2. SPLOSNI CILJI PREDMETA

Splosni cilji predmeta so:

razvijati zavest o obsegu in interdisciplinarnosti podroc¢ja vedenja potrosnikov;
usposobiti se za razumevanje vedenja potro$nikov, s poudarkom na vedenju
potroSnikov v digitalnem svetu;

pridobiti in razsiriti znanja s podro¢ja vedenja potro$nikov;

pridobiti kompetence za samostojno implementacijo teoreti¢nih znanj v prakso.

Specifi¢no strokovno usmerjeni cilji so:

analizirati razli¢ne teorije, koncepte, psiholoske mehanizme, ki opisujejo vedenje
potrosnikov;

uc¢inkovito prepoznavati vedenje potrosnikov, s poudarkom na vedenju potrosnikov v
digitalnem svetu;

kriti¢no ovrednotiti razlicne vrste nakupnega vedenja in celostno uporabnisko
izkus$njo;

razumeti osnovne koncepte in definicije umetne inteligence in njen vpliv na podrocje
vedenja potros$nikov;

uspesno implementirati nove ugotovitve na podrocju vedenja potro$nikov v pripravo
digitalnih marketinskih strategij.

3. PREDMETNO SPECIFICNE KOMPETENCE

Pri predmetu si Studenti poleg generi¢nih pridobijo naslednje kompetence:

NogakrwnpE

definiranje klju¢nih pojmov, definicij, konceptov s podro¢ja vedenja potrosnikov;
analiziranje vedenja potrosnika v digitalnem okolju;

razlikovanje razli¢nih vrst nakupnega vedenja;

izvajanje razli¢nih nac¢inov segmentacije potrosnikov;

vrednotenje celostne uporabniSke izkusnje;

vrednotenje zvestobe in zadovoljstva potrosnikov;

raziskovanje vedenja potrosnikov.
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4. OPERATIVNI CILJI

INFORMATIVNI CILJI

| FORMATIVNI CILJI

1. Definiranje kljuénih pojmov, definicij, konceptov s podrocja vedenja

potro$nikov:

opise klju¢ne pojme: potrosnik, kupec,
potencialni potrosnik, digitalni
potrosnik;

razlikuje med pojmi nakupovanje in
vedenje potrosnikov;

definira pojme, kot so: potrosnistvo,
nove oblike potro$niStva, anti-
potrosnistvo, eti¢no potrosnistvo,
ekonomija delitve;

uporabi ustrezne pojme Vv specificnem
kontekstu;

opise uporabo orodij umetne inteligence
na podro¢ju vedenja potro$nikov in
zavzame kriti¢no distanco;

krepi kriti¢nost, odgovornost in
trajnostni pogled do potro$nistva.

izdela analizo in vrednotenje novih oblik
potro$ni$tva na Studijskem primeru
(ekonomija delitve, sledenje eti¢nim
nacelom) ter predlaga spremembe;
izdela predloge za vkljucitev novih
potro$niskih oblik v poslovanje podjetja
(Studijski primer) in kriti¢no uporabi
orodja umetne inteligence.

2. Analiziranje vedenja potrosnikov v digitalnem okolju:

definira vedenje potrosnika v digitalnem
okolju pri nakupni odlocitvi;

lo¢i med nakupnim vedenjem v
digitalnem in tradicionalnem okolju;
opise nakupni proces v digitalnem
okolju;

opiSe digitalni marketinski lijak.

dolo¢i dejavnike, ki vplivajo na nakupno
vedenje v digitalnem in tradicionalnem
okolju;

za dolocen izdelek ali storitev izdela
analizo vedenja potrosnika v digitalnem
in tradicionalnem okolju in izvede
primerjavo;

izdela nacrt nakupnega procesa v
digitalnem okolju;

na konkretnem primeru dolo¢i digitalni
marketinski lijak;

za naro¢nika pripravi analizo vedenja
potros$nikov v digitalnem okolju.

3. Razlikovanje razli¢nih vrst nakupnega vedenja:

nasteje in opiSe notranje in zunanje
dejavnike, ki vplivajo na nakupno
vedenje;

usmerja pozornost na prepoznavanje
razlik med potrosniki;

krepi razumevanje in odgovornost do
razli¢nih skupin potro$nikov;

opise in razlikuje med razlicnimi vrstami
nakupnega vedenja.

na Studijskem primeru dolo¢i vrsto
nakupnega vedenja;

za doloc¢eno vrsto nakupnega vedenja
izvede aktivnosti, ki podprejo
uporabnisko izkusnjo.
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4. lzvajanje razli¢nih nadinov segmentacije potrosnikov:

opise mozne kriterije za segmentacijo;
krepi sposobnost opazovanja lastnosti
potrosnikov, ki so klju¢ne za
oblikovanje samostojnega segmenta.

¢ na Studijskem primeru dolo¢i Kriterije za

segmentacijo potros$nikov;

na Studijskem primeru samostojno izdela
segmentacijo potros$nikov, pri cemer je
kreativen in dolo¢i posamezne segmente
ter dejavnosti podjetja za komuniciranje
Z njimi;

uporabi Kreativnost pri oblikovanju
segmentov, smiselno si pomaga z orodji
umetne inteligence;

¢ nacrtuje in organizira dejavnosti, s

katerimi se podjetje predstavlja ciljnim
segmentom potroSnikov.

5. Vrednotenje koncepta celostne upor

abniSke izku$nje:

opise uporabnisko izkusnjo in nasteje
dejavnike, ki nanjo vplivajo;
razlikuje med klasi¢no uporabnisko
izku$njo in digitalno uporabnisko
izkusnjo;

opredeli dobro uporabnisko izkusnjo;
ovrednoti dobre in slabe prakse na
podrocju uporabniske izkusnje.

izriSe nakupno pot potrosnika pri nakupu
izbranega izdelka in na tem primeru
doloc¢i pomembne sti¢ne tocke med
potro$nikom in izdelkom in jih razvrsti
med tradicionalne ali digitalne tocke ter
predlaga ustrezno sti¢no tocko v
posamezni fazi nakupne poti;

izdela nac¢rt za optimizacijo uporabniske
izkusnje in jo ovrednoti na terenu.

Vrednotenje zvestobe in zadovoljstva potro$nikov:

razlikuje med pojmoma zadovoljstvo in
zvestoba potro$nikov in pojasni njun
pomen;

opise dejavnike, ki vplivajo na
zadovoljstvo in zvestobo potrosnikov;
krepi zavest 0 pomenu zadovoljstva in
zvestobe potroSnikov za uspeh podjetja
in pojasni vpliv usmerjenosti podjetja v
potrosnika;

seznani se z zvestobo in zadovoljstvom
potros$nikov v digitalnem okolju;

Krepi zavest in razumevanje, da se
koncept zadovoljstva in zvestobe v
digitalnem svetu spreminja;

utemelji pomen programov zvestobe v
digitalnem svetu.

na Studijskem primeru dolo¢i posamezne
vrste vrednosti (menjalna vrednost,
uporabna vrednost, psiholoSka
vrednost);

doloci dejavnike zvestobe na
konkretnem primeru;

ovrednoti marketinske aktivnosti z
vidika ustreznosti za spodbujanje
zadovoljstva in zvestobe potrosnikov;
na Studijskem primeru dolo¢i kritiéne
tocke za zadovoljstvo potrosnika in
izdela predloge za spremembo;

v uénem okolju izvede preverjene in
inovativne taktike, ki zadovoljnega
potros$nika spremenijo v zvestega
potrosnika;

izdela predlog programa zvestobe;
izdela analizo obstojec¢ega programa
zvestobe.

Raziskovanje vedenja potroSnikov:
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definira klju¢ne metode raziskovanja
vedenja potrosnikov;

pojasni korake za izvedbo raziskave;
uporabi kriterije za izbiro ustrezne
raziskave;

raziskuje in analizira vedenje
porabnikov;

krepi kriticno razmisljanje skozi analizo
in argumentacijo, katero raziskovalno
metodo je smiselno uporabiti v
dolo¢enem primeru.

na osnovi postavljenega raziskovalnega
vprasanja doloci ustrezno raziskovalno
metodo;

na Studijskem primeru dolo¢i korake za
izvedbo raziskave vedenja potro$nikov;
samostojno ali v skupini izvede
raziskavo vedenja potrosnikov za
naroc¢nika in si pomaga z orodji umetne
inteligence;

izdela primerjalni marketing za dolo¢eno
podjetje ali izdelek (ang.
»benchmarking«).

5. OBVEZNOSTI STUDENTOV IN POSEBNOSTI V IZVEDBI

Stevilo kontaktnih ur: 70 (30 ur predavanj, 20 ur seminarskih vaj, 20 laboratorijskih vaj).
Stevilo ur samostojnega dela §tudenta: 150 (3tudij literature, delo z besedilom, tudije

primerov, refleksije na prebrana besedila/ogledane posnetke, priprava pisnih besedil,
predstavitev, izvedba javnega nastopa ipd.).



