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1. CILJ PREDMETA

Predmet izu¢ava problematiku upravljanja cijenama proizvoda ifili usluga u svrhu postizanja
poslovnih cilieva. Osnovni cilj predmeta je nadogradnja postojecih znanja kroz upoznavanje
i primjenu naprednih analitickih vjestina i sposobnosti iz podrucja upravljanja cijenovnom
politikom.

1.1. Osnovne tematske jedinice
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Bitni elementi procesa odredivanja cijena

Praktiéni aspekti mjerenja cjenovne elasti¢nosti i optimizacije cijene
Praktiéni aspekti odredivanja cijene na bazi troSkova

Praktiéni aspekti odredivanja cijene prema kup&evoj percepciji vrijednosti
Razmatranje psiholo$kih aspekata pri definisanju cijenovne politike
Spremnost kupca za pla¢anje: mjerenje i menadZerske implikacije
Cjenovno pozicioniranje i strategije

Cjenovna diskriminacija

Cjenovni ratovi — prkti¢na razmatranja

Odredivanije cijene novom proizvodu kroz upotrebu conjoint analize
Odredivanije cijene kroz Zivotni ciklus proizvoda

Odredivanije cijene u liniji proizvoda

Nelinearno odredivanje cijena

Dinamicko odredivanje cijena

Cjenovno pregovaranje

1.2. Rezultati uéenja

Razumjevanje principa i okvira cjenovnog upravljanja u ciliu dono3enja kvalitetnih odluka u
poslovnoj praksi. Mogucnost sagledavanja strateSkih i taktickih aspekata odluka o cijenama
pri kreiranje marketing programa.

2. NACIN ORGANIZACIJE NASTAVE

Opis aktivnosti (%)
2.1. Naéin izvodenja nastave 1. ex katedra 40 %
2. radionice 20 %
3. studije slu¢aja 40 %
Ucesce u ocjeni (%)
2.2, Sistem ocjenjivanja 1. test1 25%
2. test2 25%
3. analiza slu¢ajeva iz prakse 30%
4. aktivnosti na &asu 20%
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