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1. CILJ PREDMETA

E-marketing je tradicionalni marketing u kome se koriste informacione i komunikacione
tehnologije. Tehnologije su izmijenile pona$anje potroSaca premjeStanjem moéi sa kompanija
na kupce, a posebno nakon uvodenja Web 2.0 tehnologija i alata drustvenog umreZavanja. E-
marketing je vazno sredstvo za unapredenje efikasnosti i efektivnosti svih organizacija
(profitnih i neprofitnih) i njegova primjena u organizaciji zahtjeva planiranje i inovacije,
posvecenost cilievima i efektivan menadZment, uz podrsku tehnologija, procesa i struktura.
Ovaj predmet se bazira na dobrim praksama primjene e-marketinga. Bavi se razumjevanjem
principa i prakse savremenog marketinga i praktiénom primjenom marketing strategija uz
pomo¢ e-tehnologija u cilju kreiranja dodatne vrijednosti za kupca, izgradnje odnosa s
kupcima i rasta profitabilnosti kompanije. Teoretski dio edukacije se dopunjava stvarnim
sluCajevima iz prakse, diskusijama, radionicama, on-line istrazivanjima i prakti¢nim radom.

1.1. Osnovne tematske jedinice

Uvod u e-poslovanie, e-trgovinu i e-marketing

Infrastruktura e-trgovine

Poslovni modeli i e-trgovina

Supply Chain Management

E-potroaci i ponaSanje potroSaca

Strategije e-trgovine i e-marketinga

Planiranje i implementacija planova

Relationship marketing i izgradnja e-CRM

Mjerenje uspjeSnosti i e-metrika

Praktiéni aspekti: E-okruzenje; Pravna i eticka pitanja; Sigurnost; Sistemi placanja
Prakticni aspekti: Web 2.0 i druStveno umreZavanje; virtuelne zajednice; korisnicki
generisani sadrzaji (UGC); druStveni mediji (blog, RSS, podcast, itd)

Prakti¢ni aspekti: Komunikacijske kampanije za digitalne medije

13. Prakticni aspekti: Prikupljanje i procesiranje podataka; Pretrazivaci; SEO i SEM
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1.2. Rezultati uéenja

Studenti ée nakon zavrdetka kursa moéi:
1. razumijeti koncepte e-marketinga i njegovu ulogu u okviru zadatog marketing konteksta i
2. razvijati i uspjeSno primjenjivati e-marketing strategije u organizacijama.

2. NACIN ORGANIZACIJE NASTAVE

Opis aktivnosti (%)
2.1. Na€in izvodenja nastave 1. exkatedra 1.20%
2. analiza slucajeva 2.30%
3. diskusija i radionice 3.20%
4. projekti 4.20%
5. gosti predavadi 5.10%
Ucesce u ocjeni (%)
2.2. Sistem ocjenjivanja 1. test/provjera znanja 1.40%
2. studije slu¢aja 2.30%
3. projekat i pristupni rad 3.20%
4. individualne aktivnosti 4.10%
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