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1. CILJ PREDMETA

Specificni ciljevi predmeta “Marketing” su slijedeci: 1) upoznati studente sa ulogom i funkcijama
marketinga u kompaniji, 2) ukazati na zna€aj utvrdivanja marketindkih moguénosti za kompaniju
kroz shvatanje uticaja okruzenja, razumijevanje ponaSanja potroSa¢a, analiziranje veli¢ine trzista
i trziSnog uces¢a kompanije, 3) upoznati studente sa strateSkim odlukama o segmentiranju,
izboru ciljnih segmenata i pozicioniranju, 4) upoznati studente sa elementima marketing miksa —
proizvodom, cijenom, distribucijom i promocijom i ojacati njihovu sposobnost da razumiju i sami
razmatraju odredene situacije u kojima se donose marketinske odluke i, konacno, 5) kroz
koristenje i studiju sluCajeva iz prakse pruziti im moguénost (i pismenu i usmenu) da razviju,
prezentiraju, diskutuju i brane svoje miSljenje i prijedloge o marketing aktivnostima kao i da
ispituju i na kritiCki nagin diskutuju o prijedlozima njihovih kolega.

1.1. Osnovne tematske jedinice

1. Marketing - kreiranje vrijednosti i zadovoljstva za kupce.
2. StrateSko planiranje i marketing proces.

3. Marketing okruZenje.

4. |strazivanje marketinga i informacioni sistemi.

5. Pona$anje potro3aca i poslovnih kupaca u kupovini.

6. TrziSno segmentiranje, izbor ciljnih trzista i pozicioniranje.
7. Testl

8. Upravljanje proizvodom i razvoj novih proizvoda.

9. Formiranje i strategije cijena.

10. Marketing kanali i upravljanje lancem isporuke.

11. Upravljanje integriranom marketinskom komunikacijom.
12. Kreiranje konkurentskih prednosti.

13.  Globalni marketing.

14. Etika u marketingu i druStvena odgovornost kompanije
15. Testll

1.2. Rezultati uéenja

Do kraja studijskog programa, studenti ¢e moc¢i da potpuno razumiju koncept i filozofiju
marketinga, te da objasne njegovu ulogu u poslovanju. Osim toga, kroz analizu slu¢ajeva iz
prakse, studenti ¢e mo¢i da komentiraju, analiziraju i objasne kljuéne elemente marketinga, te
da koriste steena znanja kao orude menadZmenta u rjeSavanju problema na podruéju viastitog
trziSnog poslovanja. Pored sposobnosti kritickog razmisljanja, studenti ¢e takoder ste¢i znanja,
vjeStine i licne kvalitete neophodne za daljnji razvoj karijere i interes za cjeloZivotno uéenje.

2. NACIN ORGANIZACIJE NASTAVE

Opis aktivnosti (%)
2.1. Nacin izvodenja nastave 1. ex katedra 1.50%
2. diskusije na ¢asu 2.10%
3. prezentacije 3.20%
4. gosti predavadi 4.10%
5. analiza sluajeva 5.10%
Ucesce u ocjeni (%)
2.2. Sistem ocjenjivanja 1. Mid-term test 1.35%
2. Finalni test 2.35%
3. Kvizovi 3.10%
4. Aktivnosti na_ vjeZbama 4.20%
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