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POPIS MODULA/PREDMETA

Godina studija:
Semestar:
KOLEGL NOSITEL P [V |S|ECTS | STATUS?

Prof.dr.sc. Marija Ham /

Marketing informacijski sustav | Prof.dr.sc. Marcel Meler, 2410|6| 6 Obvezni
prof.emer.

Politika marketing miksa Profdr.sc.JasminaDlaci¢c |24 |0|6| 6 Obvezni
Prof.dr.sc. Jasmina Dlaci¢ /

Proces marketinga Dr.sc. Bruno Grbac, 2410|6| 6 Obvezni
prof.emerit.

Simulacija marketinga Profdr.sc. lvana First 2410(6| 6 Obvezni
Komen

E-marketing lzv.prof.dr.sc. AntunBilos |16 (0|4 | 4 Izborni

Stratesko upravljanje markama Prof. drsc. vana First 6(0(4| 4 Izborni
Komen

Neprofitnl marketing Prof.dr.sc. JasminaDlaci¢ |16 |0 (4| 4 Izborni

Anahza. ovkruzemafa . Prof.dr.sc. Maja Martinovi¢ |16 [0 |4 | 4 Izborni

marketinsko odlucivanije

Marketinsko upravjanje lzv.prof.dr.sc. Lidija Bagari¢ | 16 [0 | 4| 4 Izborni

uslugama

Ponatanie potrosaca Prof.dr.sc. Tanja Kesic¢, .

oosloviih kupaca prof.emer. / . » 604 4 Izborni
Prof.dr.sc. Mirela Mihi¢

Korporativhe komunikacije Prof..c!r.sc. Slavica Cicvaric 6[(0|4| 4 Izborni
Kostic

Odrzivi marketing Prof.dr.sc. Marija Ham 16(0[4| 4 Izborni

Upravljanje prodajom lzv.prof.dr.sc. Erik Ruzi¢ 1604 4 Izborni

Kriticki prikaz 0[0|0]| 1 Obvezni

Seminarski rad 0|0|(0| 2 Obvezni

Specijalisticki rad 0 |0[0| 25 | Obvezni

Studenti biraju dva (2) izborna kolegija od ponudenih devet (9).
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SADRZAJ KOLEGIIA

Marketing informacijski sustav

Komponente marketing-informacijskog sustava. Ciljevi gospodarskog subjekta i donosenje
marketing-odluka. Definiranje strukture marketing-informacijskog sustava. Utvrdivanje baza
podataka (internih, eksternih) i racunalskih aplikacija, te razrjeSavanje organizacijskih problema
vezanih za uspostavljanje marketing-informacijskih sustava. Evolucijske razine marketing-
informacijskog sustava.

Marketing-istrazivanja. Istrazivanje trziSta. Proces istrazivanja trziSta. lzvori podataka.
Utvrdivanje problema, definiranje cilja istrazivanja, izbor uzorka, prikupljanje podataka, priprema
i obrada podataka, testiranje hipoteza i prezentacija rezultata istrazivanja. Metode ispitivanja,
metode promatranja i eksperimentalne metode. Predvidanje trziSnih kretanja. Primjena
istraZivanja trzista.

Politika marketing miksa

Koncept marketing miksa. Proizvod kao element marketing miksa. Kvaliteta proizvoda u funkciji
ostvarivanja konkurentske prednosti. Poslovne odluke u raznim fazama zivotnog ciklusa
proizvoda. Proces razvoja novog proizvoda. Stvaranje marke proizvoda. Upravijanje
marketinskim kanalima. Odrednice kreiranja i modifikacije kanala distribucije. Postavijanje
budZeta za kanale prodaje. Utvrdivanje ciljnog trziSta, odredivanje cilieva komuniciranja s
trziStem, kanali komuniciranja, budZet komuniciranja, mjerenje efekata komuniciranja.
Utvrdivanje kombinacije elemenata promocijskog spleta. Utjecaj potraznje, ponude i snaga iz
okruzenja na odluke o cijenama.

Proces marketinga

Zakonitosti trziSta i marketing. Analiza situacije. Utvrdivanje snaga i slabosti gospodarskog ili
drugog subjekta. Analiza prijetnji i mogucnosti iz okruzenja. Analiza ponasanja kupaca. Studij
konkurencije. Predvidanje trziSnog potencijala i prodaje.

Definiranje misije i cilieva poslovanja. Segmentacija trzista i izbor ciljnog trzista. Odluke o
pozicioniranju. Izbor marketing strategije. Strategija razvoja proizvoda i trziSta, vertikalne
marketing strategije.

Kontrola marketing aktivnosti. Vrste kontrole. Utvrdivanje mijerila kontrole, usporedba
realiziranih i planiranih veliCina, ispravke odstupanja.

Implementacija i organizacija marketing aktivnosti. Odabir primjerene organizacije marketing
aktivnosti.
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Simulacija marketinga

Na osnovu racunalnog programa simulira se situacija na trziStu na kojem djeluje vise
konkurenata. Studenti u funkciji marketing menadzera donose odluke na osnovu analize
okruzenja i mogucnosti pojedinog poduzeca.

Marketing odluke donose se za osam uzastopnih kvartala.U svakom kvartalu se analizira
sitaucija, donose strateske i taktiCke odluke od definiranja misije i cilieva, preko odredivanja
cilinjog trzista i Zeljene pozicije do odluka koje se vezuju za pojedine elemente marketing miksa.

E-marketing

1. Trendovi e-marketinga
Pristupna razmatranja. Elektronicko okruzenje poslovanja gospodarskih subjekata.
Mobilni marketing. Internetski servisi. Web 2.0.

2. Digitalno pozicioniranje
Web-sjedista. Portali. Funkcije i evolucija web-sjedista. Funkcionalnost i upotrebljivost
web-sjedista. Poslovna korespondencija u internetskom okruzenju. SEO. Analitika.

3. Splet e-marketinga
Kreiranje potrosackih vrijednosti na internetu. Proizvodi u e-okruzenju. ObilieZja i
prednosti e—proizvoda. Segmentacija. Ponasanje potrosaca. E-CRM. Tipovi trzista.
Mikro i makro okruzenije. Integrirana komunikacija. Internetsko oglasavanje. E-AIDA.

4. E-poslovanje
5. Elektronicka trgovina. Mobilna trgovina. Tehnoloska infrastruktura elektronicke trgovine.
Placanje u elektronickoj trgovini. Usluzni modeli na internetu.

StrateSko upraviljanje markama

» Vaznost marke i koristi od marke

= |dentitet i elementi indetiteta marke

» Ocjena potrebitosti stvaranja marke (korporativne vs. proizvodne)
» Strategije upravljanjem markama u fazi nastajanja i uvodenja
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» Strategije upravljanjem markama u fazi rasta i zrelosti

» StrateSko Upravljanje portfeliem marki

= Vrijednost i mjerenje vrijednosti marke

* Emocionalniisenzorno upravljanje markama, te socioloski i kulturoloski fenomeni marke

Neprofitni marketing

» Djelovanje neprofitnih organizacija: neprofitne organizacije i drustvo
» Povezanost marketinga i drustva

* Primjena marketinga u neprofitnim organizacijama

» Planiranje i razvoj marketinga u neprofitnim organizacijama

»  Marketing miks u neprofitnim organizacijama.

= Specificnosti marketinga u neprofitnim organizacijama

= Drustveni marketing

= Makromarketing

Analiza okruzenja za marketinsko odlucivanje

Definiranje i analiza snaga makromarketinSkog okruzenja. Obrada utjecaja demografskih,
politickih, ekonomskih, pravnih, drustvenih i tehnoloskih snaga na marketinsku strategiju, te
poslovanje gospodarskih i drugih subjekata.

Definiranje i analiza utjecajnih snaga mikromarketinskog okruzenja. Uloga dobavljaca u
stvaranju nove vrijednosti. Analiza direktnih i indirektnih konkurenata. Obrada uloge i znacenja
distributera u procesu razmjene. Kupci kao klju¢na snaga u marketinskom okruzenju.
Karakteristike kupaca proizvoda poslovne potrosnje i kupaca proizvoda krajnje potrosnje.

Marketinsko upravljanje uslugama

» Znacaj usluga u trziSnom gospodarstvu
» Specificna obiljezja i vrste usluga
» Istrazivanje trziSta i pozicioniranje usluga
» Pozicioniranje usluga
= Kvaliteta usluge
= Interni, eksterni i interaktivni marketing
= Marketing miks u usluznim djelatnostima — oblikovanje usluge
» Procesi, fizicko okruzenje i ljudi kao element marketing miksa
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= Upravljanje ponudom usluga
» Znacenje marke u usluznom sektoru

Ponasanje potrosaca i poslovnih kupaca

» Uvod u ponasanje potrosaca: definiranje ponasanja potrosaca; determinante ponasanja
potrosaca; ponasanje potrosaca i marketinska strategija;

» Istrazivanje ponasanje potrosaca: metodologije i instrumenti istraZivanja ponasanja
potrosaca; proces i provodenje istrazivanja; primjena dobivenih informacija u donoSenju
marketinskih odluka;

» Segmentacija trzista: Osnove, kriteriji i strategije uspjeSne segmentacije;

= Eksterni utjecaji na ponasanje potrosaca i marketinske implikacije: kultura, kroskulture i
subkulture; drustveni stalezi; referentne grupe i obitelj; dob i spol potrosaca;

» Interni utjecaji i ponasanje potrosaca: motivacija i emocije; percepcija; stavovi; obiljezja
licnosti, vrijednosti i stil Zivota; ucenje; znanje i razumijevanje; primjene u marketing;

* Proces donosSenja odluke o kupovini i marketinske primjene: spoznaja problema;
trazenje informacija; procjena alternative i izbor; izbor prodajnog mijesta i kupnja;
poslijekupovni procesi; zadovoljstvo potrosaca; primjene u marketing;

» PonaSanje organizacijskog kupca: specificnosti procesa kupovine organizacijskog
kupca; oblici kupovine; cimbenici koji utjeCu na ponasanje poslovnog kupca; proces
odlucivanja o kupniji organizacijskog kupca i strategija kupovine; primjene u marketing.

» Posebna podrucja ponasanja potrosaca: tamna strana ponasanja potrosaca, odrzivo
ponasanje potrosaca i marketinske implikacije

Korporativne komunikacije

= Osnove i razvoj korporativnih komunikacija

= Teorija dionika i upravljanje odnosima sa dionicima

= Aktivnosti komunikacija sa eksternim i internim grupama dionika
= Specificnosti marketinskih komunikacija

» Specificnosti komunikacija u digitalnom okruzenju

= Strategije korporativnih komunikacija

» Drustveno odgovorno poslovanje i poslovna etika

» Izgradnja i upravljanje korporativnom markom

= Vjestina komunikacije i javni nastup
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Odrzivi marketing

»  QOdrzivi razvoj — pojam i znacajke

» Razvoj i pojam odrzivog marketinga

= Koncept i elementi odrzivog marketinga

» Odrzivost i ponasanje potrosaca

» Qdrzivost i marketinske strategije

= QOdrzivost i marketing-miks

» Mogucnosti primjene odrzivog marketinga u suvremenim uvjetima
» Buduce smjernice razvoja odrzivog marketinga

Upravijanje prodajom

= Razvojiuloga prodaje u marketingu te strategije prodaje

= Kupovno ponasanje organizacijskih kupaca

* Medunarodna prodaja i upravijanje kljucnim kupcima

* Novacenje i odabir prodavaca te trening i obuka

* Novcano i nenovcano motiviranje prodavaca

» Organiziranje prodaje te automatizacija prodajne sile

» Prodajno prognoziranje i planiranje (prodajni proracun) te upravljanje ucinkom i
procjena ucinka

» Pronalazenje, kvalificiranje, prioritiziranje potencijalnih kupaca, te priprema za pristup
kupcu i upoznavanje/prvi kontakt u online i offline okruzenju

= Razvoj odnosa, otkrivanje potreba i prezentacija/demonstracija proizvoda u online i
offline okruzenju

= Otklanjanje prigovora, zakljucivanje prodaje i poslijeprodajno gradenje partnerstva u
online i offline okruzenju

» Digitalna prodaja na poslovnom trzistu

» Komunikacija u prodaji i pregovaranju

= Psihologija uvjeravanja u prodaji
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