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Dalyko anotacija

Dalyko ,,Vartotojy elgsena® paskirtis — padéti doktorantui jsigilinti | pagrindines vartotojy
elgsenos teorijas ir mokslinius straipsnius bei monografijas, kritiSkai apzvelgiancias dabartinj
konkretaus elgsenos aspekto iStirtumo lygj bei pateikiancias jzvalgas, kaip atitinkami tyrimai
turéty bti plétojami ateityje. Be to, doktorantas supazindinamas su tradiciniy vartotojy elgsenos
tyrimy kritika. Dalyko turinys ir studijy metodai ne tik padeda kaupti ir sisteminti vartotojy
elgsenos bei su ja susijusiy moksly Zinias, bet ir ugdo analitinius bei abstraktaus mastymo
gebéjimus.

Svarbiausios temos:
1. Vartotojy elgsenos teorijy ir modeliy evoliucija
1.1.Vartotojy elgsenos teorijy/minties mokykly evoliucija
1.2. Pagrindiniai vartotojy elgseng paaiskinantys modeliai
1.3. Naujausios teorinés kryptys ir vartotojy elgsenos kaitos tendencijos

2. Klasikinés ir neoklasinés vartotojy elgsenos teorijos
3. ISoriniai ir situaciniai vartotojy elgsena lemiantys veiksniai bei jy jtaka rinkodarai
4. Vidiniai vartotojy elgseng lemiantys veiksniai bei jy jtaka rinkodarai

4.1. Psichografiniy charakteristiky pazinimas ir pasitelkimas rinkodaros veiksmuose
4.2. Emocijos ir jy jtaka rinkodaros veiksmams
4.3.Vartotojy motyvai ir jy jtaka rinkodaros veiksmams
4.4.Vartotojy suvokimas, démesys ir jy svarba rinkodaros veiksmams
4.5.Vartotojy poziiiris ir jo svarba rinkodaroje
4.6. Antropomorfizmas ir jo jtaka rinkodaros veiksmams
4.7.Vartotojy moralumas ir jo jtaka rinkodaros veiksmams
5. Vartotojy sprendimo priémimo procesas
6. Vartotojy elgsenos tyrimy metodai

Studijy metodai:

1. Pagrindinés ir papildomos literatiiros analizé (teminés konsultacijos ir savarankiSkos
studijos).

Teminiy konsultacijy metu pagrindinés literatiiros pagrindu aptariamos svarbiausios dalyko
temos. Aptariama pagrindiné literatira (moksliniai straipsniai), nurodoma jos vieta
nagrinéjamos tematikos kontekste. Nurodomi svarbiausi papildomos literattiros Saltiniai.
Aptariami papildomos literatiiros tolimesnés savarankiSkos paieskos biidai ir kryptys.
Akcentuojami su disertacijos tema susije klausimai.

2. Reflektyvi pagrindiniy vartotoju elgsenos tyrimy metodu kritika (referatas) (teminés
konsultacijos ir savarankiSkas darbas)

Referato tikslas yra supazindinti doktorantg su giluminiy vartotojy elgsenos tyrimy metodais ir
pagrindinémis klaidomis bei prielaidomis, lemianc¢iomis galimus rezultaty netikslumus.
Referatu doktorantas turi atskleisti Zinias apie pagrindinius vartotojy elgsenos tyrimy metodus,




ju pritaikymo galimybes ir prielaidas, naujai taikomus tyrimy metodus, siekiant kuo gilesnio
vartotojy elgsenos supratimo, taip parodant doktoranto savarankisko mokslinio darbo jgudZius.
Referate doktorantas turi iSsamiai iSnagrinéti 2-3 tyrimo metodus, kuriy pagrindu biity galima
tirti vartotojy elgseng. Pageidautina, kad bent dalis referate nagrinéjamy vartotojy elgsenos
tyrimy metody bty sicjami su doktoranto pasirinkta disertacijos tema ir planuojamu atlikti
tyrimu (-ais).

Nurodyti literattiros $altiniai yra pradiniai ir neapriboja doktoranto doméjimosi lauko. PrieSingai
doktorantas turéty parodyti gebéjima plésti jam aktualiy Saltiniy lauka. Referato apimtis — iki 10
lapy (Times New Roman 12, 1,5 tarpo tarp eiluciy).

Egzamino pazymj sudaro:
- atsakymai j komisijos uzduotus klausimus 70%
- referato kokybé ir komentarai jo turinio atzvilgiu 30%.
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