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1. CILJ PREDMETA 
 
 

Cilj ovog predmeta je da unaprijedi razumijevanje principa marketinga primjenjivog na 
poslovnim tržištima. Predmet omogućava izučavanje specifičnih pitanja i problema sa 
kojima se susreću preduzeća koja imaju organizacije kao kupce. Poseban fokus izučavanja 
će biti na alatima i konceptima koja preduzeća mogu koristiti kako bi analizirala i odgovorila 
na izazove u B2B okruženju.  

1.1. Rezultati učenja Nakon polaganja predmeta student će moći da: 
- utvrdi različitosti u principima marketinga primjenjivog na tržištu krajnje potrošnje i 
marketinga poslovnih tržišta 
- razumije koncepte i teorije vezane za aktivnosti  organizacionih kupaca; 
- razumije ciljeve i svrhu razmjene vrijednosti na poslovnim tržištima; 
- primijeni koncepte i teorije B2B marketinga i donesi odgovarajuće odluke korištenjem 
strateške marketing perspektive 

1.1. Osnovne tematske jedinice  
 

1. B2B vs B2C 
2. Karakteristike poslovnih tržišta i njegovih kategorija 
2. Upravljanje marketingom na poslovnim tržištima 
3. Koncepcije marketinga primjerene stvaranju i održavanju konkurentskih prednosti na 
poslovnim tržištima 
4. Tržištem vođeno poduzeće, 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 tržišta 
8. CRM i globalna B2B tržišta 
9. e-Commerce i business strategije 
10. Poslovna etika i krizni management 

2. NAČIN ORGANIZACIJE NASTAVE 
Opis aktivnosti (%) 

2.1. Način izvođenja nastave 1. ex katedra 
2. diskusije 
3. prezentacije 
4. gosti predavači 
5. case study 

1. 40% 
2. 20% 
3. 15% 
4. 10% 
5. 15% 

Učešće u ocjeni (%) 
2.2. Sistem ocjenjivanja 1. testovi (2 x 35%)   

3. seminarski rad 
4. prezentacija 
5. studija slučaja  

2.  70% 
3. 10% 
4.  5% 
5. 15% 
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