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1. CILJ PREDMETA

1.1. Osnovne tematske jedinice

SpecifiCnosti trzista trgovackih preduzeca

Znacaj istraZivanja trZidta trgovackih preduzeca

Planiranje istraZivanja trzista trgovackih preduzeca

Prikupljanje sekundarnih podataka o trZiStima trgovackih preduze¢a
Prikupljanje primarnih podataka o trzistima trgovackih preduzeca
Metode analize trZidta trgovackih preduzeéa

Marketing informacioni sistemi u trgovackim preduzeéima
Podru¢ja istrazivanja trzista trgovackih preduzeca

. Metode istrazivanje gravitacionih podrucja

10. GIS i geomarketing

11. Istrazivanja inostranih trZiSta za potrebe trgovackih preduzeca
12. Slucajevi iz prakse istrazivanja trzista trgovackih preduzeca
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1.2. Rezultati uéenja

Nakon zavrSetka ovog studijskog programa, studenti ée moéi da potpuno razumiju koncept i
faze istrazivanja marketinga, komentiraju, analiziraju i objasne kljuéne aspekte analize
trzista, te steknu znanja i vjeStine za uceS¢e u konkretnim projektima istrazivanja trzista
trgovinskih preduzeca. Osim toga, studenti ¢e steéi sposobnosti individualnog i timskog rada
analizom slu€ajeva iz prakse i vlastitim istrazivanjima u realnom okruzenju. Takode, moci ¢e
da koriste ste¢ena znanja u izvjeStavanju, interpretirajnu i analiziranju konkretnih podataka, te
u pisanju finalnih izvjestaja za rjeSavanje odredenih marketing problema iz oblasti trgovine.
Ovaj kurs ¢e takode ponuditi studentima Il ciklusa i uvid u metodologiju nau€no-istrazivackog

2. NACIN ORGANIZACIJE NASTAVE

Opis aktivnosti (%)
2.1. Na€in izvodenja nastave 1. ex katedra 1.50%
2. analiza sluéajeva iz prakse 2.20%
3. prezentacije i rasprave na ¢asu 3.20%
4. gosti predavadi 4.10%
Uces$ce u ocjeni (%)
2.2. Sistem ocjenjivanja 1. Aktivnosti na nastavi (diskusije, pitanja i odgovori, prisustvo) 20%
2. Aktivnost na analizi slu¢aja iz prakse (Case Study Analysis) 20%
3. Prezentacija vlastitih istraZivanja (pristupni rad u pismenoj formi) 20%
4. Usmena odbrana pristupnog rada i provjera teoretskog znanja 40%
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