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1. CILJ PREDMETA

Cilj ovog predmeta je da unaprijedi razumijevanje principa marketinga primjenjivog na
poslovnim trzistima. Predmet omoguc€ava izu€avanje specifiénih pitanja i problema sa
kojima se susrecu preduzeca koja imaju organizacije kao kupce. Poseban fokus izu¢avanja
¢e biti na alatima i konceptima koja preduze¢a mogu koristiti kako bi analizirala i odgovorila
na izazove u B2B okruzZenju.

1.1. Rezultati uéenja

Nakon polaganja predmeta student ¢e moci da:

- utvrdi razli¢itosti u principima marketinga primjenjivog na trzidtu krajnje potro3nje i
marketinga poslovnih trzista

- razumije koncepte i teorije vezane za aktivnosti organizacionih kupaca;

- razumije ciljeve i svrhu razmjene vrijednosti na poslovnim trZistima;

- primijeni koncepte i teorije B2B marketinga i donesi odgovarajuce odluke koristenjem
strateSke marketing perspektive

1.1. Osnovne tematske jedinice

1.B2B vs B2C

2. Karakteristike poslovnih trzista i njegovih kategorija

2. Upravljanje marketingom na poslovnim trZidtima

3. Koncepcije marketinga primjerene stvaranju i odrzavanju konkurentskih prednosti na
poslovnim trzistima

4. Trzistem vodeno poduzece, organizacija, institucija (Market Driven Strategy)
5. Marketing vrijednosti i odnosa suradnje ( Relationship Marketing)

6. Marketing dodanih vrijednosti (Value Added Marketing)

7. Primjene marketinga na pojedinim dijelovima poslovnih trzista

8. CRM i globalna B2B trzista

9. e-Commerce i business strategije

10. Poslovna etika i krizni management

2. NACIN ORGANIZACIJE NASTAVE

Opis aktivnosti (%)
2.1. Nacin izvodenja nastave 1. ex katedra 1.40%
2. diskusije 2.20%
3. prezentacije 3.15%
4. gosti predavadi 4.10%
5. case study 5.15%
Ucesce u ocjeni (%)
2.2. Sistem ocjenjivanja 1. testovi (2 x 35%) 2. 710%
3. seminarski rad 3.10%
4. prezentacija 4. 5%
5. studija slu¢aja 5.15%
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