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OBR'IZAC ZA IZMJEilE t DOPUNE STUDIJSKIH PROGRAMA

Naziv stud ijskog programa
Sveuiiliini specijalistiiki studij Marketing
menadiment

Vrsta stud ijskog programa Sveuiili5ni specijalistiiki studij

Ekonomski fakultet, Sveuiitista u RUeciNositelj studijskog programa

lzvod itelj studijskog programa Ekonomski fakultet, SveuiiliSta u Rijeci

Akademski ili strudni naziv, odnosno akademski
stupani koii se stieie zavrietkom studiia

specijatist/ica marketing menadimenta

7.1.
Naziv iiifra standarda kvalifikacije koja se stjeie
zavrietkom studija (ako je program upisan u

Registar HKO-a)

21. srpnja 2006,
Mjesec i godina dobivanja zadnje
dopusnice/potvrde MzO za izvodenje studija
Mjesec i godina zadnje izmjene i dopune
studiiskog programa (odlu ka Senata)

2r.02.2018.

1.1. Uvoalenje, ukidanje ili izmjena pojedinog ishoda uienja na razini studija, modula studija iti kolegija

koje utjeiu na promjenu ishoda utenja na razini studija

1.2. Uvodenje novoga ili ukidanje postojeiega moduta studija ili kolegija, kojom se utjeae na promjenu

ishoda utenja na razini studija

Uvode se novi izborni kotegiji ali njihovo uvodenje ne utjeae na promjenu ishoda na razini studija.

1.3. Ostale izmjene i dopune
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UN I

Prilagodba naziva stud ija:

Predlaie se prilagodba naziva studija Marketing menadZment u Marketing menadiment MBA'

Promjene vezane uz kolegije:

Dodavanje izbornih kolegija: Korporativne komunikacije, OdrZivi marketing, Upravljanje prodajom

tmenovanje sunositetja na kolegijima: Marketing informacijski sustav (dodaje se dr.sc. Marcel Meler,

prof. emeritus, Proces marketinga (dodaje se dr.sc. Bruno Grbac, prof. emeritus), e-marketing (dodaje

se prof.dr.sc. Antun Biloi, a dosadainji nositelj prof.dr.sc. Drago Ruiii se brile radi odtaska u mirovinu).

Promjena nositetja kolegija: Politika marketing miksa (izv.prof.d r.sc. Jasmina Dtaiit), Simulacija

marketinga (prof.dr.sc. lvana First Komen), Marketing usluga (izv.prof.dr.sc. Lidija Bagarii), Marketing

okruien.ja (izv.prof.dr.sc. Maja Martinovii)

Ukidanje izbornog kolegija: Osvajanje metlunarodnog trii5ta (odlazak nositelja u mirovinu)

Promjena naziva kolegija: Marketing neprofitnih organizacija u novi naziv - Neprofitni marketing,

Marketing okruienje u novi naziv - Analiza okruienja za marketinlko odludivanje, Marketing usluga u

novi naziv - Marketiniko upravljanje uslugama.

Mijenjaju se ishodi uienja na razini kotegija, jer nisu do sada slijedili Bloomovu taksonomiju uz ishode

utenja: Politika marketing miksa, Korporativne komunikacije

Jezidno se pritagodavaju ishodi udenja na razini kolegija,jer nisu do sada stijedili Bloomovu taksonomiju

uz ishode udenja: Simulacija marketinga, E-marketing, Stratesko upravtjanje markama, Analiza

okruienja za marketin5ko od luiivanje.
Prilagotlavanje vrsta izvoalenja nastave na pojedinim kolegijima: Marketing informacijski sustav, Politika

marketing miksa, Proces marketinga, Simulacija marketinga, E-marketing, Strateiko upravljanje

markama, Neprofitni marketing, Analiza okruienja za marketin5ko odluiivanje, Marketin!ko upravljanje

uslugama i Ponalanje potroiada i postovnih kupaca.

2. Obrazloienle zahtjeva za izmjenama i dopunama

2.1. Razlozi iobrazloienje izmjena idopuna studijskog programa

Prilagodba naziva studija u Marketing menadiment MBA. Navedena prilagodba predlaie se iz razloga
uskladivanja sa slidnim studijskim programima (kao npr. Marketing management, MBA University of
Greenwich, UK; MBA in Marketing Management in Madrid GBSB Global Business school, Spain; MBA

Marketing, University of Pennsylvania, Wharton School, USA; Marketing in MBA, tndiana University,
Kelley School of Business, USA; MBA - N4arketing Major, Northwestern University, Keltogg School of
Management) gdje se kroz interaktivan pristup uz koriitenje metode poslovnih sluiajeva, program i

Promjene vezane uz uvjete upisa:

(4) SveuiitiSni specijatistidki studij moie u pisati osoba koja je zavriita odgovarajuii sveudili!ni diptomski

studij ili sveuiili5ni integrirani prijediptomski i diplomski studij. lznimno, sveudiliSni specijalistidki studij

moie upisati i osoba koja je zavriila strudni diptomski studij uz polaganje razlikovnih ispita koje

odretluje visoko utiliSte odnosno uz najmanje pet godina radnoga staia u podruiju izvodenja studija.

Uvjete upisa na sveufili5ni specijatistiiki studij odtukom utvrtluje visoko uiiliSte.





njegova izvedba prilagotlavaju suvremenim trendovima u obrazovanju u podrudju marketinga. Takotler,
kroz prepoznatljivost MBA studija kao studijskog programa namijenjenog zaposlenim osobama koji iele
struina znanja iz odredenog podrudja specijalizacije, te ne teZe znanstvenom razvoju karijere. Stoga
prilagodba naziva studija u Marketing menadzment MBA otvara moguinost metlu ciljnom pubtikom, a

to su osobe zapostene na marketinikim pozicijama koje Zele napredovati u karijeri, da planiraju razvoj
karijere u marketingu prema viSim menadierskim pozicUama te bi se kroz isto studij pribliiio potrebama
gospodarstva. Poslijediplomski specijatistidki studiji iz znanswenog potja ekonomije imaju engleski
naziv MBA (Master in Business Administration) pa navedena pritagodba naziva predstavlja usktaclivanje
s inozemnom praksom, iime bi studij dobio na prepoznattjivosti i konkurentnosti.

Skreie se painja da takoder Ekonomski fakultet SveuiiliSta u Zagrebu primjenjuje istu praksu pa se

sveuditi5ni specijalistidki studij iz poslovnog upravljanja zove Poslovno upravljanje - l\4 BA. Traienom
prilagodbom naziva studija u Marketing menad:ment M BA osigu rava se jed naka konku rentska pozicija
u odnosu na studije Ekonomskog fakulteta SveutiliSta u Zagrebu.

Promjene na razini kolegija su slijedeie: dodavanje novih izbornih kolegija dime se omoguiava uia
specijalizacija polaznika studija, promjene nositelja isunositelja kolegija radi odlaska u mirovinu ili
preranog odtaska (smrti) nositelja kolegija, promjene naziva kolegija radi osuvremenjiva nja i boljeg
pozicioniranja studija te promjene u vrstama izvotlenja nastave kolegija s ciljem pribliiavanja
polaznicima suvremenih metoda poudava nja.

Promjene u uvjetima upisa omoguiavaju veiu bazu studenata za upis na studij, pa samim time poveaava

se i kon kurentnost studija.

2.2. Opravdanost izmjena i dopuna studijskog programa u odnosu na misiju i strateike ciljeve visokog
udili5ta te gospodarske i druStvene potrebe

Sveudilisni specijatistitki studij ,,Marketing menadiment" usklaalen je s misijom Sveuiili5ta u Rijeci i

strate5kim podruijima Sveutili5ta u Rijeci s posebnim nagtaskom na dio,,u regionalnoj ukljutenosti
promiiemo transfer znanja i dru5tvenu odgovornost za odriivi razvoj" te posebice dio ,,Ponuditi
edukativne programe za gospodarstvo i zajednicu" gdje kroz studiranje na Sveutili6nom
specijatistiikom studi.ju Marketing menadiment se kroz ukUudenost polaznika iz gospodarswa i

postovnih subjekata promiie transfer znanja sa SveutiliSta prema gospodarsWu. Time polaznici studija
stjeiu kompetencije kako bi unaprijedili druiwenu odgovornost kako poslovnih subjekata u kojima su

zaposlenitako idruitvo u cjelini.

SveudiliSni specijatistiiki studij Marketing menadiment takoder doprinosi Prioritetima djelovanja za

provedbu strateikih politika otvorenom obrazovanju, posebice u dijelu ,,Udenje i poudavanje/Otvoreno

obrazovanje" odnosno gdje ,,Utenje i poudavanje otvoreni su procesi koji ukljuduju, prepoznaju i

vrednuju sve oblike cjetolivotnog obrazovanja" dime se kroz kontinuirano obrazovanje pojedinaca na

studiju ostva ruje cjeloZivotno obrazovanje.

Studij takoder omoguiava ispunjavanje misije SveuiiliSta u Rijeci posebice dio ,,istra:ivaal koji otvaraju

iosnaiuju Sveuditiite hrabro ulazeii u inovativne istra:ivadke pothvate isuradnje kako bi razvijali

gospodarstvo i unaprijediti dobrobit [okatne zajednice" jer kroz studiranje na specijalistiiko me

sveudill5nome studiju Marketing menadiment potaznici stjeau kompetencije kako bi razvijali

gospodarstvo temeljeii razvoj n marketin5kim principima te uvaZavajuii sve dionike u procesu te time

razvijaju gospodarstvo i unaprjeduje dobrobit zaiednice. Takoder, kroz doprinos misiji Sveutiliita u
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Rijeci studiranjem na sveuditiSnome specijalistidkome studiju Marketing menadiment stvaraju se

preduvjeti za unapredenje i nudenje kvalitetnog obrazovanja (sDG4) i osiguravaju uvjeti za

dostojanstven rad igospodarski rast (SDG 8).

N adalje, studijski program je i u sklad u s misijom Ekonomskog fa ku lteta, SveudiLiita u Rijeci s naglaskom

na dio,,poduzetniaki orijentirane idrultveno odgovorne regionalne lidere". Naime, poslovno orijentiran

MBA studij omoguiava da sveudiliSni specijalisti postanu poduzetnidki orijentirani ali idrustveno
odgovorni. Takoder, podupire i kljudne vrijednosti lnstitucije ,,odgovornost, lzvrsnost, Povezanost,
partnerstvo iOdriivost" potiiuii kod polaznika navedene kvalitete kroz odgovoran pristup studiju,

razvijanjem ielje za izvrsno5iu, stvaranjem povezanosti sa uiom zajednicom pojedinaca i kroz razvijanje

partnerstva sa poslovnim okruZenjem te kroz razmatra nj e odrZivosti i odriivog pristupa poslovanju

2.3. Procjena utjecaja pojedinih izmjena idopuna na promjenu ishoda udenja kolegija, studija i modula

Prilagodba naziva studija kao idodavanje novih izbornih kotegija, promjene nositetja isunositelja
kotegija, promjene naziva kotegija te promjene u vrstama izvodenja nastave na kolegijima, imati ie
minimalnu promjenu na ishode utenja kolegija, a neie imati utjecaja na promjene ishoda udenja studija.

Naime, navedeno otvara moguinosti uie specijalizacije potaznika studija kao i osuvremenjivanje studija

slijedeii trendove u marketing menadZmentu.

Promjene u uvjetima upisa omoguiavaju veiu bazu studenata za u pis na studij, pa samim time povetava

se i konkurentnost studija, te nemaju nikakav utjecaj na promjenu ishoda udenja kolegija ili studija.

2.4. Ostalivaini podaci - prema miStjenju predlagada

3.2. Popis obveznih iizbornih kolegiia i/ili modula s brojem sati aktivne nastave potrebnih za

m ECTS bo
ukljudenim izmjenama

3.3, Oois svih kolegiia studiiskog programa - inadica s oznadenim izmjenama u odnosu na

postojeii program

3.4. Opis svih kolegija studijskoe orograma - prodiSiena inadica studijskog programa s

k ntm tzm n m

Popratna dokumentacija (aktivni lin kovi):

3.1. Poois obveznih i izbornih kolegiia i/ili modula s brojem sati aktivne nastave potrebnih za

niihovu izvedbu i brojem ECTS bodova - inadica s oznaienim izmjenama u odnosu na

postojeii program

stud iia
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3.1. Popis obveznih iizbornih kotegija i/iti modula s brojem sati aktivne nastave potrebnih za

njihovu izvedbu ibrojem ECTS bodova - inaiica s oznaienim izmjenama u odnosu na
postojeii program

rTablicu kopirati za svaku godinu studija.
2 Ako je kolegij obvezatan, upisuje se o, a ako ie izborni I

Godina studija: I
Semestar: 1 i2

KOLEGIJ NOSITELJ P S ECTS STATUS'

Marketing informacijski sustav

Prof.Dee.dr.sc. Marija
Ham
D r.sc. Marcel Meler,
prof.emer.

24 0 6 6 Obvezni

Politika marketing miksa

lzv. prof.d r.sc. Jasm ina
Dladii
l]fefdFsejYan
fr|€f,€er

24 0 6 6 Obvezni

Proces marketinga

lzv.p rof.geedr.sc.
Jasmina Dlaiii
Dr.sc. Bruno G rbac,
prof.emer.

24 0 6 6 Obvezni

Simulacija marketinga

Prof.d r.sc. lvana First
Komen

Hasmif,a
D{a€#

24 0 6 6 Obvezni

E-marketing
Profdrs€-€rag€.Rtrii€
Prof. d r.sc. Antu n Bilo5

16 0 4 4 lzborni

gsvaianF-megu+areg+eg

t+ii5ta
l:#r'.s€'+M 16 e 4 4 lzsofni

Strateiko u pravljanje
markama

Prof.iz*prof.dr.sc.
lvana First Komen

t6 0 4 lzborni

Neprofitn i marketing
*a*e+ngr+epFefi#
ergan+zaeiia

lzv. p rof.Doed r.sc.

Jasmina Dlaiid
16 0 4 4

Ana liza okruienja za

marketiniko odludivanje
rr ^ -1,^+i ^- ^1,-..;^^i^

r-,, ^ "^{ n^- .1..-I.vl:,ffi

M
lzv. prof.d r.sc. Maja

M a rtin ovii

16 0 4 4 lzbo rn i

lzv. p rof.d r.sc. Lid ija

Bagarii
ProfdFse.+Yah
FranE+Skovid

16 0 4 4 lzborn i

lzbo rn i
P+efldr.sc. Tanja Kesii,
prof.emer.

16 0 4 4
Ponaianje potroiaaa i

poslovnih kupaca

POPIS KOLEGIJAl

4

lzborni

Ma rketin5ko u pravljanje
u s Iu ga m a-{r{a+ketingrrslcge
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3.2. popis obveznih iizbornih kolegiia i/ili moduta s brojem sati aktivne nastave potrebnih za

njihovu izvedbu ibrojem ECTS bodova'prodiStena inadica studijskog programa s

ukljudenim izmjenama

izv.Prof.dr.sc. Mirela

Mihii

Korporativne komunikaci.je
Prof.d r.sc. Slavica

Cicva rii Kostii
15 0 4 4 lzborni

OdrZivi marketing Prof.d r.sc. N4arija Ham 16 0 4 4 lzborn i

U p ravtjanje proda.jom
lzv.p rof.d r.sc. Erik

Ruiii
16 0 4 4 lzborni

Godina studija:

Semestar:

S ECTS STATU S,PNOSITELJKOLEGIJ

0 6 6
Prof.d r.sc. l"larija Ham

Dr.sc. MarceL Meler,
prof.emer.

24
Marketing informacijski
sustav

6 6 Obvezni24 0
lzv.prof.dr.sc. Jasmina
D taiiiPolitika marketing miksa

Obvezn i24 0 6 6

lzv.prof.dr.sc. Jasmina
D ladii
Dr.sc. Bruno Grbac,
prof.emerit.

Proces marketinga

Obvezni24 0 6 6

Prof.dr.sc. lvana First
KomenSimulaci.ia marketinga

4 4 lzborni16 0Prof.d r.sc. Antun Bito5E-marketing

16 0 4 4 lzborn i
Prof.prof.dr.sc. lvana
First Komen

StrateSko u pravljanje
markama

16 4 4 lzbo rn i
lzv.prof.dr.sc. Jasmina
D latii

Neprofitni marketing

1b 0 4 4 lzborni
lzv. prof.dr.sc. N4aja

N4 a rtin ovii
Analiza okruienja za

marketiniko odludivanje

lzborn i16 0 4 4
Marketin!ko upravljanje
ustugama

lzv.prof.dr.sc. Lidija
Bagarit

4 lzborni
dr.sc. Tanja Kesii,
prof.emer.

Prof.d r.sc. Mireta Mihit
16 0 4

Ponaianje potroiaia i

poslovn ih kupaca

16 0 4 4 lzborn iKorporativne komunikacije
Prof.d r.sc. Slavica

Cicvarii Kostii

Prof.dr.sc. Marija Ham 16 0 4 lzbo rn iOdriivi marketing

lzbo rn iU p ravljanje prodajom
lzv.prof.d r.sc. Erik
Ruzrc

16 0 4 4

POPIS KOLEGIJA,

Obvezni

0

4
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3.3. Opis svih kotegija studijskog programa - inaaica s oznadenim izmjenama u odnosu na
postojeii program

N ositetj ko legija
lrv. Prof, dr. sc. Marija Ham
Dr.sc. Marcel Meler ssor emeritus

Naziv koLegija Marketing-informacijski sustav

Stud ijski program ffiii Sveuiiti5ni specijatistiiki
studij Marketing menadiment

obvezatniStatus kolegija

Godina 1

ECTS bodovi 6

Bro.i sati (P+V+S) 3e 24+0+ 6

Bodovna vrijednost i

natin izvodenja

nastave

1.1. Citjevi kolegija

Spoznati znadaj i ulogu stvaranja iodriavanja informacijske osnove za donoienje poslovnih

od lu ka.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Odekivani ishodi utenja za kotegij

Nakon uspjeinog svladavanja kolegija postijediplemaati sveudiliini specijalisti ie moii:
- vrednovati iinjenice do poznatih granica istraiivanja triilta kao i do dodirnih granica s drugim

podrudjima marketinga koja mogu bititemetj znanstvenoga istraiivanja u dijetu toga podruija,

- anatizirati i sintetizirati teorijska znanja kojima se stvara svijest o poznatim granicama istraiivanja

triiSta, te njihovo vrednovanje,

- apstraktno logidki razmiSljati u pravcu razvijanja rjeienja apstraktnih prob(ema u nepredvidljivim

uvjetima,
- oswariti upravljanje isloZene komunikacije isuradnje u skupini u djelomiino nepredvidljivim

uvjetima,
- sudjelovati u upravljanju aktivnostima u djelomidno nepredvidljivim uvjetima,

- preuzimati punu odgovornost za upravljanje, te ograniienu odgovornost za vrednovanje

unapredivanje aktivnosti u djelomiino nepredvidljivim uvjetima.

1.4. Sadriaj kolegija

. Komponente marketing-informacijskog sustava

. Citjevi gospodarskog subjekta i donolenje marketing-od luka

. Definiranje strukture marketing-informacijskog sustava

. Utvrtlivanje baza podataka (internih, eksternih) i raiunalskih aplikacija, te razrje5avanje

nizacijskih problema vezanih za uspostavtjanje marketing-informacijskih sustavaorga

OPEE INFORMACIJE

OPIS KOLEGIJA





. Evolucijske razi ne marketi n g-informacijskog sustava

. Marketing-istraZivanja

. lstraZivanje trZi5ta

. Proces istraZivanja triiSta

. lzvori podataka

. Utvrtlivanje problema, definiranje cilja istraiivanja, izbor uzorka, prikupljanje podataka,

priprema iobrada podataka, testiranje hipoteza i prezentacUa rezultata istraiivanja

. N4etode ispitivanja, metode promatranja ieksperimentalne metode

. Predvidanje trZiSnih kretanja

. Primjena istraiivanja triiita
samostalni zadaci

multimedija i mreZa

laboratorij

mentorski radX
! ostalo

I predavanja

I seminari i radionice

I vjeibe

I obrazovanje na daljin u

f] terenska nastava

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

1.6. Obveze studenata

obveze studenata sut pohadanje nastave, aktivno uieSie na nastavi te izrada projekata i/ili

istraiivanja iiili obrada sludajeva i/iti simulacije u timu.

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Seminarski

rad

Eksperimentalni

rad
e5s€1

Aktivnost u

nastavi

Pohadanje

nastave
2.lstraiiva nje2 EsejUsmeniispitPlsmeni ispit

Praktiini radReferat
Kontinuirana

provjera znanja
Projekt

1

obrada sludajeva

i/iti simulacija

marketing

aktivnosti

Portfolio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

ocjena se sastoji od rezultata slijedeiih aktivnosti:

.l ispita (pismeni iusmeni dio)
* aktivnost u nastavi
* istraiivanja (na terenu, za stotom, internet) i/ili izrade projekta

i/ili simutacija i/iti obrada sluiajeva .. .L50/o

...'.........650/o
.. ... .. . .. . ..200/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutaano pohadaju

nastavu na kolegiju

Broj studenataBroj priml'erakaN asLov

un lfl
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Ad€€e,+agfeHg0+ Vraneievii, T.: Trii5na istraiivanja u

poslovnom upravljanju, Accent, Zagreb, 2014.

2

1.10. Dopunska Iiteratura

1 0,,ra-   I O,,-lr c,C \t^^-1, A E. tr-.1,^+i^- D^-^^.-' O EA O^^.-^^ E'l:^!.,.--L1rrra

1. Aaker, 0.A., Kumar, V., Leone, R.P., Day, G.S.: l\4arketing Research, John Wiley & Sons, New York
2ei+2 015.

L.,3. Veeck, A.F.: N4arketing Research 9'u Ed., Pearson, Edinburgh 2020.

4. Gotlagunta, C.: Marketing lnformation System, Kalpaz Publications, New Dethi 2012.
5. McDaniel, C., Gates, R.: Marketing Research, 12"' Ed. Wiley, New York2el42020.
6. Meter, M.: lstraiivanje triiSta, Ekonomski fakuttet u Osijeku, Osijek 2005.

Bu rns, A

1.11. Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

Na nipra€enjafu ir€ia
,e vaieeim frsvilni
*eu;iti;e++i jee+

Naiini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje iztaznih znanja, vleitina i kompetencija
regulirani su vaieiim Pravilnikom o stud;ranju Ekonomskog fakulteta Sveudiliita u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveutiliSnog studija i diplomskog
sveutiliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirudnikom o kvatiteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirudnikom za kvalitetu, studiranja Sveuiilista u Rijeci iPravilnikom o studijima
Sveuiili5ta u Rijeci.

Nositelj kolegija Pret{+'*e-.{van-Iaeneerizv.prof.d r.sc. Jasmi na Dlatit

Politika marketing miksaNaziv kolegija

ffiij SveuiiliSni specijatistiiki
stud ij Marketing menadiment

Stud ijski program

Obvezatni

IGodina

3924+0r6

1.1. Ciljevi kotegija

6tL I 5 bodovr

Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijednost i

nadin izvoclenja

nastave

unutralnju ivanjsku poslovnu ekelinu; radi dizajnirania ivetleria raeienalne itimepos{ovne

Citjkotegija,,Politikamarketingmiksa..je

razumjeti i argumentirati strategije elemenata marketing miksa.

1.2. Uvjeti za upis kotegija

OPCE INFORMACIJE

Status ko legl.ja

OPIS KOLEGIJA
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1.3. Odekivaniishodi uienja za kotegij

Nakon uspje!nog svladavanja kolegija sveudiliini specijalisti ie moci:

. Predloziti strategiju marketing miksa za poslovni subjekt

o Krititki prosudivati aktivnosti kod elemenata marketing miksa

r.4. SadrZaj kotegija

Koncept marketing miksa

Proizvod kao element marketing miksa

Kvaliteta proizvoda u funkciji ostvarivanja konkurentske prednosti

Postovne odluke u raznim fazama ZivotnogYiiel€ ciklusa proizvoda

Proces razvoja novog proizvoda

Stvaranje marke proizvoda

Upravtjanje marketin5kim kanalima

Odrednice kreiranja i modifikacije kanala distribucije

Postavljanje budZeta za kanale prodaje

utvrdivanje ei.!*ogauditorija cltjnog trziSta, odreclivanje ciljeva komuniciranja s triiStem,

kanali komuniciranja, budiet komuniciranja, mjerenje efekata komuniciranja

Utvrtlivan.ie kombinacije etemenata promocijskog spleta

Ut eca otrain n do u ek co e an amn a aa oz zeuke nS ae no du

samostalni zadaci

multimedija i mreia

laboratorij

mentorski radX
! ostato

predavanja

1.5. Vrste izvoclenja nastave

(staviti x)

1.6. Obveze studenata

Aktivno sudjelovati u nastavnome procesu, obrada poslovnog slutaja samostatno iti u timu,

rezentaci aa esenoslovno

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii obtik praienja)

Seminarski

rad
+ t,2

Eksperimentalni

rad

Aktivnost u

nastavi

Po hada nje

nastave

lstraiiva njeEsejPismeni ispit 1r8 Usmeni ispit

Referat Pra ktidni rad
Kontin u irana

provjera zna nja
+Projekt

+
Po rtfo lio

obrada sluiajeva
i/iri

konkufentnest €ime dokazuju spremnost preuzimanF odgovornesti uPrav[janja peslovnim

I seminari i rad ionice

I vjeibe

[] obrazovanje na daljinu

I terenska nastava

+10,6





UN I

simulacija

marketing

a ktivnosti

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavr5nom ispitu

Ocjena se sastoji od rezultata slijedeiih aktivnosti:

* aktivnost u nastavi
* samostalni rad
.!. istraiivanja (na terenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta

i/ili simulacija i/ili obrada sludajeva

.............150/o
!0o/o

. .7 5o/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohaalaju

nastavu na kotegiju

N aslov
Broj

primjeraka
Broj studenata

R€€€e.,H+arketi+g-t}praYtianie

5*ok*a+6rigarzaff 0+

ffi
W
ZA+EB

Kotler, P., Keller, K.1., Martinovia,

M. (2014). U pravljanje

marketingom, 14 izda nje, Mate,

Zagreb.

5

1.10. Dopu nska literatu ra

1. Kotler, P., Kotler, M. (2015): Marketingom do rasta, MATE, Zagreb

2. Christensen, C.M., et.al. (2013): HBR's 10 Must Reads on Strategic Marketing, HBR Publishing
3. Kelter, K.L.et.a[. (2015): Marketing Management, Pearson, Harlow

4. Maruiii, M. (2006): Plan marketinga : za uspjeino tr:i5no poslovanje, Adeco, Zagreb.

1.11. Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje iztaznih znanja, vjeitina i kompetencija
regulirani su vaieiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveudiliSta u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveudiliSnog studija i diplomskog
sveudililnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruanikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priruanikom za kvalitetu, studiranja SveutiliSta u Rijeci i Pravitnikom o studijima
SveudiliSta u Rijeci.

Provodi@emt
r ^^L^+i--^i- -+..,.1^--]^ ^.

redevitesti i organiziranosti izvotlenja nastave
li+^.-+,,.i i .^.,,..irh - -- ,,;^^i^

, u vvvs, 'J',,,q
-jspitima
@
@le+ma
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9oc-dF'€€-.+a inaeb€# Prof.dr.sc. Ivana First KomenN ositelj kotegija

Simutacija marketingaNaziv kolegija

@ii Sveuiiti5ni sPecijatistiiki

studij Marketing menadimentStud ijski program

obvezatniStatus kolegija

IGod ina

24+0+6

1.1. Citjevi kolegija

6tL I 5 DOOOVT

Broj sati (P+V+S)

@Je-Pruziti studentima moguinost da u simu

virtualnom tr:i5tu donose strateSke itaktitke marketinike odtuke u svrhu ostvarenja marketinikih

estine potrebne za vift$affiltftru pravljanjue marketingom.

laciji, tj. na

ciljeva kako bi stekti znanje ivj

1.2. Uvjeti za upis kotegija

1.3. Oaekivani ishodi udenja za kolegij

Nakon usp.jelnog svladavanja kolegija sveuiiti5ni specijalisti ie moii:

triiSta i za njega prilagetlene marke i njene pezieije u svijesti potre5aEa

. Benesitiodluke yezane uz marketingiki miks kake bi se estvarila odabrana strategiia;

. Vredneyati podatke debivene istra;ivanjem trii;ta te osmisliti reak€ijH temeUenu na

mark€tifii@atisa=
o pripremiti reakeiju na konkurentske aktivnesti kroz esmiiljavanje prinrjerene stratetije'
. Temeljem vrednovanja informacija na tr:iitu i u poduzeiu osmisliti strateike itaktiike

odluke koje rezultiraju dugorodnim trliSnim, marketinSkim i financijskim uspjehom.

. lzraditi i prezentirati marketing pla n.

@
mogu€nesti ugeeaia studenata na sadriaie imetedelogiiu izvotlenia nastave

@tena
te€l(am+kae|z}5#e6te

plana miera za unapredenje uEenia na kelegiju i naEinu pra€enia njihev€g izvrlenia studentske

OPCE INFORMACUE

Bodovna vrijednost i

naiin izvodenja

nastave

OPIS KOTEGIJA
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1.4. Sadriaj kolegija

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

I predavanja

[lseminari i radionice

[lvjeibe
ffif| obrazovanje na daljinu

![ terenska nastava

fi samostalni zadaci

EIX muttimedija i mreia

! laboratorij

I mentorski rad

I ostalo

1.6. Obveze studenata

obveze studenata su: pohatlanje nastave, aktivno uieide na nastavi, dono5enje odtuka tijekom 8

kvartata, udeiie u kontinuiranoj provjeri znanja, te pisaeje priprema i prezentiranje marketinikog
ptana izavrinog izvjeiia priprema refleksi.je o nauienom

1.7. Praienje rada studenata (dodatl X uz odgovarajuii obtik praienja)

Po h ada nje

nastave
1

Aktivnost u

nastavi
1

Seminarski

rad

Eksperimentalni

rad
1

Pismeni ispit e$ Usmeni ispit Esej lstraiivanje r,2

Projekt r+ Kontinuirana

provjera znanja
0,6 Referat

obrada studajeva

i/iti simulacija

marketing

aktivnosti

zl

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

._-==.===3€%

Ocjena se sastoji od rezultata slijedeiih aktivnostl:

Kontlnuirana provjera znanjaisPit..@ rr;...'==.'.=.'.39)6

aktivnost u nastavi i simulaciji -..r""'=...'+€%
izrada i prezentacija marketing plana i finalnog izvjeiia
refleksija o nauienom "---'.---f€%
rezu ltati simu lacije istrazivania Xzradepreiekta

'.-.=..--=2e%
1.9. obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohadaju

nastavu na kotegiju

Naslov
Broj

primjeraka
Broj studenata

Na osnovu radunalnog programa simulira se situacija na triiStu na kojem djeluje viie konkurenata.
Studenti u funkciji marketing menadiera donose odluke na osnovu analize okruZenja i moguinosti
pojedinog poduzeia.
Marketing od luke donose se zaod+edlene+azdeb{jeosa m uzastopn ih kva rtala. gdkrkese€dFese

U svakom kvartatu se analizira situacija,

donose strate5ke itaktidke od lu ke od definiranja misije iciljeva, preko odredivanja citjnogtriiSta i

ieljene pozicije, do odtuka koje se vezuju za pojedine elemente marketing miksa.

Praktiini rad

Portfolio





un lfl
Materijali dostupni u sktoPu

simulacije M a rketPtace

Simu lations: Strategic marketing -

bikes l@ingExperiefi€€;
PearseF
3

Dostu pno

o n line

@
Uf+avtiaRie-marketiftgoft+4 5

1.10. Dopu nska literatura

1. Kotler, Ph, Keller, KL, N4artinovii, M: Upravljanje marketingom, 14 izdanie, Mate, Zagreb,2014'

1.11. Naaini praienja kvalitete koii osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vje5tina i kompetencija

|:)+oved+@en'
]-_-an{(e@eFataer

-+teratu++i-rest**ma+a-ueen e

unapredenjima i uvoderiima nevih pristuPa i eblika preveelenia nastave

ispitima
@
@le+ma
@

mogu€nesti ugeeaja studenata na sadr;aie i metodolegiiu irvoarenja nastave

@rena
t#kama-kae-i-z+studente

4

,
stavo+etegiiu

Naiini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vje5tina i kompetencija

regulirani su vaZeiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuiiliSta u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiptomskog sveuiiliSnog studija i diplomskog

sveuiiliSnog studija na Ekonomskom fakuttetu u Rijeci, Priruanikom o kvatiteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirudnikom za kvalitetu, studiranja Sveudili5ta u Rijeci i Pravilnikom o studijima

SveudiliSta u Rijeci.

9ee. izv. prof. dr. sc. Jasmina Dlaiii
Dr.sc. Buno G rbac, prof.emeritus

OPCE INFORMACIJE

Nositelj kotegija
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Naziv kotegija Proces marketinga

Stud ijski program @ii Sveuiili5ni specija listiiki
studij Marketing menadiment

Status kolegija Obvezatni

Godina 1

Bodovna vrijednost i

naiin izvotlenja

nastave

ECTS bodovi

Broj sati (P+V+S) 3924+A+6

6

1.1. Citjevi kolegija

U izuiavanju kolegija "Proces marketinga" ciljje spoznati procese planiranja i kontrole marketinga

te imptementaciju marketing aktivnosti.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Odekivani ishodi uienja za kolegij

Nakon uspjelnog svladavanja kotegija posti jediptemanti sveu ditiin i specija listi de moii:
. Razumjeti zakonitosti trZista i marketinga
. Procijenitiianatiziratimarketingokruienje
. lsplanirati proces anatize triilta na triiStu krajnje ili postovne potroinje
. Kritidki prosualivati segmentaciju i pozicioniranje na triiitu
o Predloiiti ptan stvarania vriiednosti za potroiade

. Zakonitosti triiita i marketing
o Analiza situacije
o Utvrdivanje snaga islabosti gospodarskog ili d rugog subjekta, Analiza prijetnji i

moguinosti iz okruienja
o Analiza ponaianja kupaca
o StudU konku rencije
o Predvidanje trii5nog potencijata i prodaje
o Definiranje misije iciljeva poslovanja
. Segmentacija triilta i izbor ciljnog trii5ta
. Odluke o pozicioniranl'u
. lzbor marketing strategije
. Strategija razvoja proizvoda i tr:ilta, vertikalne marketing strategije
. Kontrota marketing aktivnosti, Vrste kontrole, Utvrtlivanje mjerila kontrole, usporedba

realiziranih i planiranih velidina, ispravke odstupanja
o lmplementacija iorganizacija marketingaktivnosti
. Odabir primjerene organizacije marketing aktivnosti

1.5. Vrste izvoalenja nastave

(staviti x)

I predavanja

[] seminari i rad ion ice

! vjeZbe

I samostalni zadaci

! muttimedija i mreia

fl taboratorij

OPIS KOTEGIJA

1.4. Sadriaj kotegija
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fi obrazovan.le na daljinu

[] terenska nastava

mentorski rad

! ostato

1.6. Obveze studenata

obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno uie5de na nastavi te izrada projekata i/ili

istraiivan.ja i/iti obrada sluiajeva i/ili simulacije u timu

Pohailanje

nastave

Aktivnost u

nastavi
0,6

Seminarski

rad

Eksperimentatni

rad

Pismeni ispit 1,7 Usmeni ispit L,2 lstraiivanje 1 2

Projekt 1 2
Ko ntinu irana

provjera zna nja
Referat

Portfotio

obrada sluiajeva

i/ili simutacija

marketing

aktivnosti

0 6

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

ocjena se sastojiod rezultata slijedeiih aktivnosti:

.l. ispita (pismeni iusmeni dio)
, aktivnost u nastavi
* istraiivanja (na terenu, za stolom, internet) i/iti izrade projekta

i/ili simulacija i/ili obrada sluiajeva

,,.,,....,.40o/o
... .....200/o

40o/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohaclaju

nastavu na kolegiju

N astov
Broj

primjeraka
Broj studenata

Kotler, Ph, Keller, KL, Martinovid, M:

Upravljanje marketingom, 14

izdanje, Mate, Zagreb, 2014.

5

Autorizirana predavanja

1.10. Dopu nska literatu ra

1. Andreson, C.H., Vincze, J.W.: Strategic Marketing management, Houghton Mifflin Co.,

Boston,2004.
2. Jain, S.c.: Marketing Planning and Strategy, South-Western College Pu blishing, 2000.

'1, €ravens; B,W,: Strategi€ Marketing; lrwin; lllinois;1994'

1.11. Naaini praienj a kvalitete koji osiguravaju stjecanje iztaznih znanja, vjeitina i kompetencija

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii obtik praienja)

Esej

Praktidni rad

P+ovedit{e*eputem;

'l'._-€n*e@efat+o'i





UN !

redovitosti i organiziranesti izvealenja nastaye

--{ite+aturi-i-ressffima+ F
unaprederrjima i uvetleriima novih pristupa i oblika provodenja nastave

-jsp+t+ma

@
.^,1-^i l,^-., -i t, ^-i ii - -^-+^.,^;-i,.^

@
mogudnesti ugeeaja studenata na sadriaie i metedelogiju izvotlenja nastave
^.,-1,,--ili .-.1^^^ ^^+^.^,r^-l- .+,,l^a-+^ lEaTc\

Me
^l-^^ -i^-^ -^..^^^,^J^-i^..:^-i^ ^- l.^l^-i:.. i ^-;:^.. ^.^l^^i^ ^iik^.,^- i-.,":^^ir.+..r^6+.1.^

q,,^s.E ,,q rrseqr PqcE,,, ^eIE

Naiini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vje5tina i kompetencija

regulirani su va:eiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakutteta Sveuailiita u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuiili5nog studija i diplomskog

sveuiiliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruanikom o kvatiteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirudnikom za kvalitetu, studiranja SveudiliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima

SveuiiliSta u Ri.jeci.

Nositelj kotegija
MageRuiid
Prof.dr.sc. Antu n Bilo5

Naziv kotegija E - marketing

Studijski program @ii SveuiitiSni specijalistiiki
studij Marketing menadiment

Status kolegija lzborni

Godina I
4

20 (16+0+4)

tL I 5 DOdOVT

Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijed nost i

nadin izvodenja

nastave

€ilj studiraojakole in€a-u

keatekst$+ntemet*
Usva.ianje pojmovnog sustava digitalnog triiita te upoznavanje s tehnologijom i tehnikama

aplikacije marketinga na tom triiitu.

1.2. Uvjeti za upis kotegija

OPEE INFORMACIJE

OPIS KOLEGIJA

1.1. Ciljevi kotegija
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1.3. oiekivani ishodi uienja za kotegij

@+
Nakon uspjeinog svladavanja kolegija sveuiiliini specijalisti ie moii:

1. ldentificirati recentne trendove informacijskih i komunikacijskih tehnologija

2. tnterpretirati marketin5ki znaiaj izdvojenih komunikacijskih alata u digitalnom okruienju

3. Analizirati ukupnost napora e-marketinga poslovnog subjekta na primjeru

4. Procijeniti uspjeinost osnovnih promocijskih tehnika u internetskom okruZenju

5. Objasniti segmentacijske mogutnosti internetske mre7e

6. Krititki rosutlivati osnovne oslovne modele na di italnom triiStu

1.4. Sadriaj kolegija

. ELEKTRoNI6K MARKETING (neimoyno edreCenje; Tehnike e marketinga;e Marketing

@
' TESTEVNE EBAVJESTAVANJE I EBAVJ EsTAVANJ E g TRZI5TIMA (E bUSiNEsS iNtEtIigEN€Ei

..,^l. 
-i -i^-\.ru,,r,,r,r,5ir,

. IDENTIFI€IRANJE TRZI5NIH SE6MENATA IEBABIR CIEJNIH TRZI5TA

. NENAsANJE IETRE5A6A NA INTERNETU;

. KREIRANJE TETREsACKIH VRIJEDNESTI NA INTERNETU (I.Teizvodi u e EKTUiEftJU;

. e KeMUNll(A€lJA (e AIDA medeli Sastayni€e lnternet oglaiavaniai Medeli i sredstva

i
interaktivnih medijai Mede{i plaianja eglalavanja na web u);

. e BISTRIBU€lJA (funkeije distribueijskeg kanala; pos{evni mede{ie kanala);

ffi
. ttA€ANJE u EtEKTRoNIeKeJ TRGevlNl (Kreditna karti€ai Elektroni€ki nevEanikt

@. ustuzNtMeBEElNA INTERNETU (e Bankarsty€i e tearning)
. SLU€AJEYI IRIMJENE e MARI(ETINGA

1. Trendovi e-marketinga

Pristupna razmatranja. Elektronidko okruZenje poslovanja gospodarskih subjekata.

Mobilni marketing. lnternetski servisi. Web 2.0.

2. Digitatno pozicionira nje

Web-sjediSta. Portati. Funkcije i evolucija web-sjediSta. Funkcionalnost i upotrebliivost
web-sjediita. Poslovna korespondencija u internetskom okruienju. SEO. Analitika.

3. Splet e-marketinga
Kreiranje potro5aakih vrijednosti na internetu. Proizvodi u e-okruZenju. Obitjeija i

prednosti e-proizvoda. Segmentacija. Ponaianje potro5ada. E-CRM. TipovitrZiSta. Mikro i

makro okruZenje. lntegrirana komunikacija. Internetsko ogla5avanje. E-AlDA.

4. E-poslovanje
5. Elektronidka trgovina. Mobilna trgovina. Tehnoloika infrastruktura etektroniike

ovine. Ptaian e u elektro n idko ovini. UsluZni modeli na internetu.t t
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1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

I predavanja

ffi seminari i rad ion ice

Eh€ibe
I obrazovanje na daljinu

Elterens*a+astava

x samostalnizadaci

multimedija i mre:a

La boratorij

mentorski rad

ostalo
x

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohaclanje nastave, aktivno ude5ie na nastavi te izrada projekata i/ili
istraiivanja i/ili obrada stuiajeva i/ili simulacije u timu.

1.7. Pradenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Pohatlanje

nastave
0,6

Aktivnost u

nastavi
1A

Sem in a rs ki

rad

Eksperimentalni

rad

Pismeni ispit Usmeni ispit

Proje kt
Kontinu irana

provjera znanja
Referat Praktiini rad

Portfolio

Obrada stuiajeva

i/iti simulacija

marketing

aktivnosti

+)

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

egena se sastoji ed rezultata slijededih aktiynesti:

+ istra;ivanja (na t
i /ili .i-,,1^-it- t/ili ^h.-,{- -1,,:-i^,,-w

Ocjena se sastoji od rezultata sljedeiih aktivnosti:

* aktivnost u nastavi
* istraZivanja (na terenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta

i/iti simutacija i/iti obrada sludajeva

.300/o

7 la/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutaino pohadaju

nastavu na kolegiju

N asLov
Broj

primjeraka
Broj studenata

Ruiii, D., Bitoi A., Turkalj, D. : E-

marketing, Ekonomski faku ltet u

Osijeku, Osijek, 2014.

10

1.10. Dopunska Iiteratura

Esej lstraZiva nje

. 
-JPrrs 

\P,J'r,E'n, uJ,,,s,,, e,v/
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W
1, Fanian; i,: Elektreni€ko trgevanje; Sinergija; Zagreb;2900,

1. Chaffey, D., & Eltis-Chadwick, F. (2019) Digitat marketing. Pearson UK.

2, Laudon, K., Traver, C. (2017) E-commerce 2015. 11. izdanje. Essex: Pearson Education

Limited.
3. Barker, l\4.S., Barker, D.1., Bohrmann, N.F., Neher, K.E. (2013) Sociat Media N4arketing:A

roach. Mason: South Western.strate tc a

1.11. Naiini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecan.ie izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

ia

@+F€i.
Naiini praienja kvatitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

regulirani suvazeiim Pravilnikom ostudiranju Ekonomskog faku lteta sveuiiliSta u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiptomskog sveuailiSnog studija i diplomskog

sveudiliinog studija na Ekonomskom fakultetu u Riieci, Priruinikom o kvatiteti Ekonomskog

fakutteta Rijeka, Prirudnikom za kvalitetu, studiranja SveutiliSta u Rijeci i Pravitnikom o studijima

SveudiliSta u Rijeci.

Prof. dr. sc. lvana First KomenNositetj kotegija

StrateSko upravljanje markamaN aziv kolegija

@i, Sveuiiti5ni sPecijatistiiki

studij Marketing menadimentStud ijski program

lzborniStatus kolegija

1Godina

1.1. Ciljevi kotegija

4

20 (15+0+4)

ECTS bodovi

Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijednost i

naiin izvodenja

nastave

u izudavanju kolegija ,,strateSko upravljanje markom, ciljje poduiiti potaznike koristima koje

marka pruia vlasnicima i potrosaaima, te utvrditi strategije upravljanja markama u pojedinoj fazi

iivotnog ciklusa, kao i natine njezinog vrednovanja.

1.2. Uvjeti za u pis kolegija

OPCE INFORMACIJE

OPIS KOLEGIJA





UN I

1.3. Odekivani ishodi uienja za kolegij

Nakon uspje5nog svladavanja kolegija pestijediplemaoti stud-eati sveuiilii n i spec ija listi ie moii:
o ima.
. Usporediti lrezentirati identitet marke i nJegove elemente i imid; marke te predvidjeti

. vrjednoyati Koristiti razliEite pristupe mjerenju yrijednest marke,
-  ^^li-i.-+i ,,1^-,, ^.i.,^i^iL --.1,i ^- l.;i:+,,

. esmisliti kako funkionalne ieme€ienalno uprayuati markem kae i kake kreirati marku
ikenu-i+utturnu-raarku-

. Analizirati ikombinirati prethedna istraiivar!a kake bi se megle zakljuEiti kako rUe5iti

ueeeei++eOtem-u-prals;
Argumentirati na koji nadin kreirati, mjeriti i upravljati vrijedno5iu marke.

Preporuaiti smjernice za unaprealenje strategije upravljanja markom konkretnom poslovnom

su bjektu.

1.4. Sadriaj kotegija

. Vainost marke ikoristi od marke

. ldentitet A#iiednesti i elementi identiteta marke

. Ocjena potrebitosti swaranja marke (korporativne vs. proizvodne)

. Strategije upravljanjem markama u fazi nastajanja i uvodenja

. Strategije upravtjanjem markama u fazi, izrelosti i odumiranja
o Strateiko upravuanje portfeljem marki
. Vrijednost i mjerenje vrijednosti marke
o Karakteristike iuloga privatnih marki

1.5. Vrste izvotlenja nastave

(staviti X)

I predavanja

I seminari i rad ionice

! vjeibe

I obrazovanje na daljinu

I terenska nastava

samostatnl zadaci

muttimedija i mre:a

laboratorij

mentorski rad

ostalo
x

1.6. Obveze studenata

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuti oblik praienja)

Pohadanje

nastave
0,8

Aktivnost u

nastavi

Seminarski

rad

Eksperimentatni

rad

Pismeni ispit 1,6 ? Usmeniispit Esej lstraiivanje 1

Proje kt
Kontinu irana

provjera znanja
Referat Pra ktidni rad

Portfolio

obveze studenata su: aktivno uieiie u nastavi te provedba istra:ivanja na odabranu temu i

obrada sluaaja i to samostalno ili u timu, a u suradnji s postovnim subjektima, te priprema za

polaganje zavrSnog ispita.

+
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1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrlnom ispitu

Pismeni ispit = 600/o

lstraZivanje iesej = 400/0

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na bro.i studenata kojitrenuta ino pohadaju

nastavu na kolegiju

Broj

primjeraka
Broj studenataNaslov

l0
1. Vreneievia, T., Upravljanje

markama, ponovtje no izdanje

Accent, Zagreb, :ee+2014.

2-l@i"g..b(e
izgrad+t++ai@lEP
@
8).

3. Odabrani ilanci iz Journal of

Brand Management i Journalof

Product and Brand Management

+

1.10. Dopunska literatura

1. Pavtek,2., Branding: kako izgraditi najbolju marku, MEP Consult, Zagreb,2008. (pogtav

ma+aka,+€€e6t+agfeHe&
3. Ketler,K. 1., Strategic Brand Management: Buitding, Measuring,and ManagingBrand Equity3ed.,

Prentice Hall, 2007.

4. Kapferer, J., The New Strategic Brand Management: Creating and Sustaining Brand Equity Long

Term, 4th ed., Kogan Page, 2008.

5. Holt, D., How Brands Become lcons: The Principles ofcuttural Branding, Harvard Business Press,

tja 7 i8)

secrets Behind the Stuff we Bu , FreePress 2005.
2004.

6. Lindstrom, M., Brand sense: Senso

1.11. N aain i praienja kvalitete ko.ji osiguravaju stjecanje iztaznih znanja, vjeitina i kompetencija

Provog++e+eputem
l,E--€f,*€{jfaFj+5#+e'

-+teratw+++escrsimaz+uanie
unapredenjima i uvedeniima nevih pristupa i eblika prevedenia nastave

ispitima
@
@i€+ma

Vrene+vle-, +. ;Upe*ian e

ma*ama-,ponevtenoiz ie
A€€enffigre+,+e+e
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mogHinesti uge€aja studenata nasadr;aje i metedologiju izyodeftjafastaye
eyaluaeiji radnog opteredenja studenata (E€TS)

@renia
7, samoeva{ua€ije nastaynika i anketiraftja na^taynika; nakon zayrlenog ko{egija; po istim

teEkam+kaei-zastcdene
8. ja

s#eankete na Webu; putem koje ie stHdenti u svak€m trenutku mo€i iskazati svoj
stav€+o{eg+ju

Naiini praienja kvatitete kojiosiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

regulirani su vaieiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveudiliita u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuiitiinog studija i diplomskog

sveudiliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirudnikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirudnikom za kvalitetu, studiranja Sveuditiita u Rijeci i Pravilnikom o studijima

SveutiliSta u Rijeci.

Nositelj kotegija gse-tr'*e-Sina+on€a+i6izv. prof . dr.sc. Maja Martinovii

Naziv kolegija Itar*etinfo*r*enF Analiza okruZenja za marketiniko od lu diva nje

Stud ijski program @ii SveuiitiSni specija tistiiki
studij Marketing menadiment

Status kotegija lzborni

Godina 1

4

20 (16+0+4)

ECTS bodovi

Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijednost i

naiin izvodenja

nastave

Citjje predmeta spoznati utjecaj snaga koji dolaze iz makro i mikro okruZenja na poslovanje

gospodarskih subjekata te formuliranje marketinikih strategija i programa.

1.3. Odekivani ishodi udenja za kolegij

Nakon uspjeinog svladavanja kolegija pesti jediptemanti sveuiili5n i specija Iisti ie moii:
- lzre€i defini€iju t
- r\^i-^+l f,,^1,-ii^ +.;i;+-

Nabrojiti snage iz makro i mikro okruZenja poslovnih subjekata

OPCE INFORMACUE

OPIS KOLEGIJA

1.1. Citjevi ko legija

1.2. Uvjeti za upis kolegija
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Anatizirati utjecaj gospodarskih, kulturnih, demogra

snaga na postovanje poduzeia

tdentificirati kljutne konkurente, posrednike, dobavljade i kupce poslovnih subjekata

Analizirati snage i slabosti glavnih konkurenata na triiStu
Ustanoviti potrebe kupaca na triiStu postovne potroinje itriiStu krajn.ie potroSnje

fskih, politidkih, p ravnih itehnoloikih

Kritlaki prosuditi u eca e iz okruien aa iformulirati strate u ma rketin

r.4. Sadriaj kotegija

.@

.--+unt€irai++po+oC+Hrii#

. Definiranje i analiza snaga makromarketinikog okruienja

. utjecaja demografskih, potitiikih, gospodarskih, pravnih, druStvenih itehnoloSkih snaga

tehnotegiie na marketinSku strategiju, te postovanje gospodarskih i drugih subjekata
. Definiranje i analiza utjecajnih snaga mikromarketinikog okruienja
. Uloga dobavljata u stvaranju nove vrijednosti
. Analiza izravnih ineizravnih konkurenata
. Uloga posrednika u procesu razmjene
. Znaia ke ku aca eroizvoda otroinoslovne eotroSn neiku aca roizvoda kra

muttimedija i

mreia
laboratorij
mentorski rad
ostalo

x

samostalni
zadaci[l predavanja

I seminari i radionice

tr viezge

I obrazovanje na daljinu

! terenska nastava

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohatlanje nastave, aktivno sudjetovanje na nastavi, izra

zadatka I rjeiavan.je poslovnih sluiajeva te polaganje ispita

da projektnog

1.7. Pratenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

2
Eksperimentalni

rad

0 6

ss
Seminarski

rad

Pohaclanje

nastave

lstraZivanjeEsej0,8Usmeni ispitPismeni ispit +B

Praktiini radReferat+,6
Kontinuira na

provjera znan.ja
Proje kt

Obrada slutajeva

i/ili simulacija

marketing

aktivnostl

Portfolio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavr5nom ispitu

1.5. Vrste izvoalenja nastave

(staviti X)

Aktivnost u

nastavi
0,6





UN I

Ocjena se sastoji od rezultata stijededih aktivnosti:
. usmenl ispit ispiHt +smeftH-usm€fiHio)
. aktivnost u nastavi

,400/o

, . ... ., , ., , ..20o/o

seminarski rad (pisanidio) pro@
,.,''.,'.',',,40o/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohaalaju

nastavu na kolegiju

Naslov
Broj

primjeraka
Broj studenata

Kotler, Ph., Keller, K.L, Martinovii,

M.:,,Upravljanje marketingom",

Mate, Zagreb, 2014.

10

Renko, N.: Strategije marketinga,

EFZG, Zagreb,2005.
3

1.10. Dopu nska literatura

1. Grbac,8., Loniarid, D.: "Ponaianje potroiaia na triiitu krajnje i poslovne potrosnje -
osobitosti, reakcije, izazovi, ogranidenja", SveuditiSte u Rijeci, Ekonomski fakultet Rijeka,
Rijeka, 2010.

2. Grbac, B.: 
"B2B 

marketing", Ekonomski fakultet Rijeka, Rijeka, 2013.

3. McDonald, lr4:"lr4alcolm McDonald on Marketing Planning: Understanding MarketinB Plans
and Strategy",2"c edition, Kogan Plan, New York,2017.

4. Renko, N., Detii, S. iSkrtii, M.: Benchmarkingu strategiji marketinga, Mate, Zagreb, 1999.

Walker; e,€,; Boyd; H,W; tarreehe; J,€* Marketing Strategy; MeGraw Hill; New Jerseyr2000,

1.11. Naaini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeltina i kompetencija
l^,^li+^+^ l,^i; ^-:^.,--.,-i.. -+i^-^^i^ i-l^-^iL -^^^l^ .,i^:|:-^ i l,^-^^.^^-::^

cl.^^ ^ ^.1, ^- I^1.,,l}^.^ c.,^.,;ili:+^ .. D:i^-i

Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

regulirani su vaieiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuditiSta u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveudiliSnog studija i diplomskog

sveuiili5nog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirudnikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirudnikom za kvalitetu, studiranja SveudiliSta u Rijeci i Pravitnikom o studijima

SveuditiSta u Rijeci.

Nositelj ko legija f+e*d+,*e,-lv CE*evftElzv. prof. dr. sc. Lidija Bagarid

Naziv koLegija Ila*€tiRg.let{cga l\4 a rketiniko u pravtja nje ustuga ma

oPCE INFoRMACIJE
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Speeiialisti€kipectiiediptoms*istudii Sveu

studij Marketing menadiment

iitiini specijalistiiki
Stud ijski program

lzborniStatus ko legija

1Godina
4ECTS bodovi

20 (16+0+4)Broj sati (P+V+S)

1.1. Ciljevi kolegija

lzutavanjem kotegija -|4ark€ti+g{d5tsg+ "Marketiniko upravlianje uslugama

aktivnostima na trZiStu ustuga, njenim karakteristikama i specifiinostima'

" utvrduju se

spoznaje o marketing

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Odekivani ishodi udenja za kotegij

Nakon uspje5nog svtadavanja kolegija pos$ediplemanti sveutili
. ldentificirati elemente marketing miksa usluinog poduzeia

Argumentirati miiljenje uz odabir rjeSenja poslovnog probtema u usluinome poduzeiu

Moii predtoZiti model im plementacije marketing miksa usluinog poduzeia

5ni specijalisti ie moti:

Krititki rosuditi kvatitetu ustu a te politiku nude ustu

. znadaj usluga u trZiinom gospodarstvu

o Specifiina obitjeZja ivrste ustuga

o lstraiivanje triiSta ipezieioni+anptsluga
. Pozicio n lra n.ie ustuga

. Kvaliteta usluge

. lnterni, eksterni i interaktivni marketing

. Marketing miks u usluinim djelatnostima - oblikovanje usluge

.--+otitita+i iJa-tfrem€qa
o Procesi, fizidko okruienje i ljudi kao element marketing miksa

. u pravljanje ponudom ustuga

. Znaden e marke u ustuinom sektoru
samostalni zadaci

multimedija i mreia

taboratorij

mentorski radX
! ostato

[] seminari i rad ion ice

Ekj€ibe
[] obrazovanje na datjin u

Elterens*a+astava

predavanja

1.5. Vrste izvoalenja nastave

(staviti x)

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno uie!ie na nastavi te izrada projekata i/ili

a i/ili obrada stutaieva i/ili simulacije u timuistraZivanj

Bodovna vrijednost i

natin izvodenja

nastave
OPIS KOLEGIJA

1.4. Sadriaj kolegija





UN I

1.7. Pradenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Pohadanje

nastave
0,6

Aktivnost u

nastavi
+3

Seminarski

rad

Eksperimentalni

rad

Pismeni ispit e,8 Usmeni ispit
&,8

1.6
Esej lstraiivanje

Projekt 1,6
Kontinuirana
provjera znanja

Referat Pra ktiini rad 0,8

Po rtfo Iio

Obrada sludajeva

i/ili simulacija

marketing

aktivnosti

+3

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

Ocjena se sastojiod rezultata slijedeiih aktivnosti:
* ispita (pismenii usmeni dio) 40o/o

i-+-^:i.,--i- /-^ l^-^^.. -^ -l^l^- i-+^--^]\ i/i,i i--^.1^ ^-^i^1,+^fJEq.rvqrrjo\rrqrE rr!E,r,E(/,/r(,,.,gusPrvJs^rs
i/ili -i-,,1^-ii- |/ili ^h.-.{- -1.,:^i^,,-@

* projektni zadata k
praktiini rad

40o/o

20o/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutaino pohatlaju

nastavu na kolegiju

Nastov Broj studenata

Ozretii Doien, D.: Osnove

marketing ustuga, Mikrorad,

Zagreb,2010.

5

Eiglier, P., Langeard, E.: Marketing

usluga : strategija i menadiment,

Vitagraf Rijeka, Rijeka, 1999.

3

Babii Hodovif, V.: Marketing usluga

: koncept, strategije i

implementacija, Ekonomski

fakultet Sarajevo, 2010.

1

@
A--+H(etiftg€er/i€e5-i€ompetin8

@

1.10. Dopu nska literatura

1. Wirtz,J., Lovelock, C.: Services marketing: Peopte, Technology, Strategy, S Edition,World
Scientific Publishine (US), 20r6.

Broj

primjeraka
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ZeithamL, V., Bitner, M.J, Gremter, D.: Services tr4arketing, N4cGraw-Hi

Oxford 2012.Oxford Universi, W.: Services Marketin

2

P

ll Education; 6 edition,

2012.
chi

ko.i sti je5ti cija) ko m n aanh azn n aneca e zl azn petetete OS rav un a( nce a kva11. N1. ac gup

|@em.
+.---aFketira6ias#eFatae.

redevitesti i organiziranesti izvedenja nastave

--+teratt*+++esurs+maza ie
unapredenji ma i uvedeniima nevi h pristu Pa i oblika Provodenja nastave

-jepitima
@
@ie+ma
@

megu€nosti sge€aja studefl€ta na sadr;aje i metodolegiju izvodenja nastave

@ienia
t#a+aei-za+#e

L2.

,
stave+o+eg+iu

Naiini pratenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje iztaznih znanja, vjeitlna i kompetencija

regulirani su vaieiim Pravitnikom o studiranju Ekonomskog fakutteta sveuiiti5ta u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveudili5nog studi.ia i diplomskog

sveutiLiinog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirutnikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirutnikom za kvalitetu, studiranja SveuiiliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima

SveudiliSta u Rijeci.

lzv.prof. Dee.dr.sc. Jasmina DtaiidNositelj kotegija

ua*eting-nepro$t ifi€ir+NeprofitnimarketingNaziv kolegija

@ii SveuiitiSni sPecija listiiki
stud ij Marketing menadimentStud ijski program

lzborniStatus kolegija

IGodina

4ECTS bodovi

20 (15+0+4)Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijednost i

nadin izvodenja

nastave

OPCE IilFORMACIJE

OPIS KOLEGIJA
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1.1. Ciljevi kolegija

Citj predmeta Neprofitni marketingje razviti kod polaznika svjesnost potrebe planiranja i

implementacije marketinga u neprofitnim organizacijama kao i razvijanje spoznaje o druitvenom
aspektu marketinga

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Oiekivani ishodi uienja za kolegij

Nakon uspjeinog svladavanja kolegija pestijedipternanti sveuditiini specijalisti ie moii:
. lnterpretirati povezanostmarketinga idruitva
. Komentirati druitveni aspekt marketinga
. Predloiiti strategiju marketinga za neprofitnu organizaciju
o Kritidki prosutlivati ulogu neprofitnog marketinga

1.4. Sad riaj kotegija

. Djelovanje neprofitnih organizacija: neprofitne organizacije i drultvo

. Povezanost marketinga idruStva
o Primjena marketinga u neprofitnim organizacijama
. Planiranje irazvoj marketinga u neprofitnim organizacijama
. Marketing miks u neprofitnim organizacijama.
. Specifidnosti marketinga u neprofitnim organizacijama
. Drultveni marketing
. Makromarketing

1.5. Vrste izvoalenja nastave

(staviti X)

fi predavanja

I seminari i radionice

! vjeibe

[] obrazovanje na daljin u

E terenska nastava

samostatni zadaci

multimedija i mreia

laboratorij

mentorski rad

ostalo
x

1.6. Obveze studenata

Studenti su obavezni aktivno uiestvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i

prezentirati seminarski rad.

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Pohadanje

nastave

Aktivnost u

nastavi

Seminarski

rad
I Eksperimenta Ln i

rad

Pismeni ispit Usmeni ispit 0,5 Esej lstraiivanje

Projekt 1,5
Kontinuirana
provjera znanja

Referat Pra ktiini rad 0,4

Portfolio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrlnom ispitu

0,6

+
EI





Vrednovanje studenata vriiti de se kroz:

ektteseminarski rad (62,50/ol, praktidan dio (12,50/o) teusmeni ispit (12,50/o)
P roj

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenuta ino pohadaju

nastavu na kolegiju

Broj studenata
Broj

primjerakaN aslov

2

Alfirevii, N., Paviaii, J., Najev

e aiija, Lj., lr4ihanovii,2., Matkovii,

J., Osnove marketinga i

menadZmenta neprofitnih

organizacija, 5kotska knjiga,

Zagreb,2013.

2

Paviiid, J.: Strategija marketinga

neprofi tni h organizacija,

Masmedia, zagreb, 2003

1.10. Dopu nska literatu ra

Pavidii, J., Alfirevii, N., Aleksii, Lj.: Marketing i menadiment u kulturi i umjetnosti, Masmedia,

Zagreb,2006
rofitni marketing, Ekonomski fakultet Sveuiili5ta u Osijeku, Osijek,2003Meler, M.: Nep

1.11. N aaini p raienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje iztaznih znanja, vjeitina i kompetencija

stave+eteg+iu

un lfl

@
+an*etiraei+5tudenat+€:

-+terat*r+++escrs+maz+t*mF
unapredenji ma i uvedenj'ima nevih pristuPa i oblika Prevodenia nastave

-jspitima
@
@i€ima
@

mogu€nesti utjeeda studenata na sadriaie i metedelogiju izvetlerda nastave

,a

teEkama-kaei+a-studente
4.





UN I

Nadini pratenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeltina i kompetencija

regutirani su vaZeiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuiiliSta u Ri.ieci,

Pravilnikom o oc.jenjivanju studenata preddiplomskog sveutili5nog studija i diptomskog

sveuiili5nog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruinikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirutnikom za kvalitetu, studiranja SveuiiliSta u Ri.ieci i Pravilnikom o studijima

SveudiliSta u Rijeci.

Nositetj kolegija
Pfo+ dr. sc. Tania Kesid, prof.emerit.
Prof. dr. sc. Mirela Mihid

Ponaianje potro5aia i poslovnih kupaca

Studijski program @ii SveuiiliSni specijalistiiki
studij Marketing menadiment

Status kolegija lzborni

Godina I

1.1. Clljevi kolegija

4

20 (16+0+4)

tc I 5 Dodovr

Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijednost i

nadin izvotlenja

nastave

Svrha i cilj ovog kolegija jest osigurati polaznicima korisne spoznaje o iimbenicima koji utjeiu na

ponaianje potro5aaa kako bi ih mogti iskoristiti kao temelj analize i izdvajanja homogenih triiSnih

segmenataidonoienjumarketin5kihposloVnihodluka.@
1.2. Uvjeti za u pis kolegi.ja

1.3. Odekivani ishodi udenja za kolegij

Nakon uspjeinog svtadavanja kotegija poslijediptremanti sveuiili5n i specijalisti ie moii:
1. ldentificirati varijable za segmentaciju triiita krajnje/poslovne potro5nje te izdvojiti trii5ne

segmente;

2. Analizirati dimbenike koji determiniraju pona5anje potroSaia/poslovnih kupaca, kao i

marketinike implikacije takvih utjecaja;

3. Procijeniti ponaianje potroiada/kupaca u pojedinim fazama procesa odtudivanja o kupnji i

predloiiti odgovarajute ponaSanje marketera marketin;kih struinjaka u tim fazama;

4. lspitati ponaianje potro!adalku paca u procesu kupovine konkretnog proizvoda/usluge;

5. Kritiiki sagtedati marketinlke poticaje istrategije kojima se nastoji utjecati na mi5ljenje i

ponaianje potroiada/kupaca te preporuditi dodatne moguinosti/aktivnosti.

1.4. Sadriaj kotegija

OPCE II{FORMACIJE

Naziv kolegija

OPIS KOLEGIJA





UN I

Uvod u pona5anje potroiata: definiranje pona5anja pot roSada; determinante ponaianja

onasan a ro!ada, od rZivo onasan e otroiaia i marketin5ke im tikaci

samostalni zadaci

multimedija i mreia

Ia boratorij

mentorski rad

I ostalo' konzu ltacije, EruPni

projekti

I predavanja

I seminari i radionice

E vjeZbe

I ob razova nje na daljin u

! terenska nastava

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

1.6. Obveze studenata

obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno sudjelovanje na nastavi te

istraiivanja i/iti seminarskog rada i/ili obrada studajeva'

izrada projekata i/ili

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Eksperimentalni

rad

Seminarski

rad

w
5

0,6

H5 Aktivnost u

nastavi

Pohadanje

nastave

lstraiiva njeEsej
+

0,5
Usmeni ispltPismeni ispit

Praktiini radReferat2F
2,1

Kontinuirana
provjera znanja

P rojekt

obrada sluiajeva

i/iti simulacija
Portfolio

potroiaia; pona5anje potroiaia i marketin5ka strategija;

tstraiivanje ponaSanje potroiada: metodotogije i instrumenti istraiivanja pona5anja

potroiaia; proces i provotlenje istraiivanja; primjena dobivenih informacija u donoSenju

marketin5kih odluka;
Segmentacija tr:iita:Osnove, kriteri.ji i strategije uspjeine segmentacije;

Eksterni utjecaji na ponaSanje potroSata i marketinSke implikacije: kultura, krosk$ltcre i

subkulture; drultveni staleZi; referentne grupe i obitelj; dob i spol potroiaia;

lnterni utjecaji i ponaianje potrolata: motivacija iemocije; izk#enosr;painj+i percepcija;

stavovi; obiljeZja [idnosti, vrijednosti istitiivota; udenje; znanje i razumijevanje; primjene u

marketing;
proces donoienja odtuke o kupovini i marketinlke primjene: spoznaja problema; traienje

informacija; procjena alternative iizbor; izbor prodajnog mjesta ikupnja; poslijekupovni

procesi; zadovotjstvo potro5ada; primjene u marketing;

Pona5anje organizacijskog kupca: specifitnosti procesa kupovine organizacijskog kupca;

oblici kupovine; dimbenici koji utjedu na pona5anje poslovnog kupca; process odludivanja

o kupnji organizacijskog kupca istrategUa kupovine; primjene u marketing'

pena5anie potroiada istrategija preizvoda; penaaanje petroSa€a istratetija marketinSke
+ja

distribu€ire
Posebnapodrudjapona5anjapotroiaia:@;tamnastrana

0,2
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marketing

aktivnosti

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

1. Pohadanje iaktivno sudjelovanje u nastavi (rasprava, zadaci za vjeZbu)

2. Samostalni pismeni zadacilprojekt, prezentacija projekta

lspit se sastoji od izrade individualnog projektnog zadatka (koji ie obuhvaiati viie
zadataka/probtemskih pitanja te pokrivati gradivo pojedinih nastavnih cjelina iomoguiiti provjeru

ishoda udenja) te njegove prezentacije. lspit se smatra poloienim ako je student pozitivno izradio

projektni zadatak, odnosno ostvario pozitivnu ocjenu iz svih dijelova zadatka. Ako je student

ostvario ukupnu ocjenu izmedu dvije pozitivne ocjene (npr. izmedu 3 i4), pri temu je aktivno

sudjetovao u nastavi (rasprave, zadaci za vjeibu), zakljudit ie mu se ona vi5a.

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohadaju

nastavu na kolegiju

N aslov
Broj

primjeraka
Broj studenata

Kesit, T. PonaSanje potroiaia,

Opinio d.o.o., Zagreb, 2006.
4

Materijali s predava nja

1.10. Dopunska literatu ra

1. Grbac, 8., Lon Eari{D., Ponoionje potroSoto no triiitu krojnje i poslovne potroinle, Ekonomski
fakultet Sveuiililta u Rijeci, Rijeka,2010.

2. Schiffman, 1.G.,Kanuk,L. 1., Consumer Behavior, Pearson/Prentice Hall U pper Sadd le River,

New Jersey, 2004.

Mothersbaugh, D.1., Hawkins, Del I., Consumer Behavior: Building N4arketing Strategy, lr4cGraw Hill

Ed ucation, New York,2016.

1.11. Naaini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija
lr-;i-i ^-^l^^:^ l^,^li+^+^ l,^:i ^-i^.,-^,,^i., -+i^-^-i^ i-l^-^iL -^-^i^ ,,:^:+:-^ : l.^-^^+^^-:i^

Natini praten.ja kvalitete koji osigurava.ju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija
regulirani su vaZeiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuditiSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuditiinog studija i diplomskog
sveutiliinog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirudnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priruinikom za kvalitetu, studiranja Sveuiitiita u Rijeci i Pravilnikom o studijima
SveutiliSta u Rijeci.

INFORMACIJE
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{zY,Prof.d r.sc. Marija HamNositetj kotegija

Odriivi marketingNaziv kolegija

@i, Sve uiiti5ni sPecijatisti

stu dij Marketing menadiment

iki
Stud ijski program

lzborniStatus kolegi.ia

1Godina

ECTS bodovi

20 (16+0+4)Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijednost i

naiin izvotlenja

nastave

1.1. Ciljevi kotegija

Citj predmeta Odriivi marketing je upoznati polaznike stemeljnim izazovima, pritikama i

nadinima ostvarivanja konkurentskih prednosti u uvjetima rastuie ekolo5ke i druitvene

osvi.jeitenosti.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Oaekivani ishodi utenja za kolegij

Nakon uspje5nog svtadavanja kolegija pestipdipkernant+ sveuiiliin i s pecila listi

. lnterpretirati utogu marketinga u ostvarivanju odriivog razvoja

. Komentirati suvremene trendove na triiitu i njihovu ulogu u primjeni odriivog marketinga

. Predlo:iti strategiju odriivog marketinga za odabrani gospodarski ili izvangospodarski

s u bjekt
. Kritiiki prosudivati postojeie prakse odriivog marketinga na trii5tu

ce mocr:

1.4. Sad rZaj kotegija

odriivi razvoj - pojam iznaaajke
Razvoj i pojam odriivog marketinga

Koncept i etementi odriivog marketinga

odriivost i pona5anje potroiaia
OdrZivost i marketinike strategije

Odriivost i marketing-miks
Moguinosti primjene odriivog marketinga u suvremenim uvjetima

a

Bu d uie sm marketinerntce razvo a odrZivo
samostatni zadaci

multimedija i mreZa

laboratorij

mentorski rad

! ostalo

[lseminari i radionice

! vjeibe

I obrazovanje na datjln u

! terenska nastava

predavanja

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

1.6. Obveze studenata

4

OPIS KOLEGIJA





un trl
Studenti su obavezni aktivno udestvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i

prezentirati semina rski rad.

1.7. Praienje rada studenata (dodati x uz odgovarajuii oblik praienja)

Pohadanje

nastave

Aktivnost u

nastavi

H
50

4

Seminarski

rad

+

2

Eksperimentalni

rad

Pismeni ispit Usmeni ispit
9,5

1
lstraiiva nje

Proje kt r;25
Kontinu irana

provjera znanja
Referat +

Portfotio 0,6

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

Vredovanje studenata vriiti de se kroz:

Aktivnost u nastavi (5200/o), p+ej.ektte seminarski rad (600/o), p+a*ti€andia(2*$%) te usmeni ispit

(12320o/o).

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutaino pohadaju

nastavu na kotegiju

N aslov
B roj

primjeraka
Broj studenata

Nefat, A. (2015), Zeleni marketing,

Sveuiiti5te Jurja Dobrile u Puti,

Pula.

1

1.10. Dopu nska literatu ra

1. Cutura, M. (2016), Posiovna etika idruitvena odgovornost u podruiju marketinga,
Ekonomski fakultet, Sveutiliite u Mostaru, [4ostar, BiH.

2. Kotler, Ph., Lee, N.: DOP-Druitveno odgovorno poslovanje: Suvremena teorija i najbolja
praksa, M.E.P. d.o.o., Zagreb, 2009.

3. Belz, F-M. - Peattie, K.: Sustainabitity Marketing: A Gtobal Perspective, John Wiley & Sons
Ltd., Chichester, 2009.

1.11. Naaini praienja kvatitete koji osiguravaju stjecanje lzlaznih znan.ja, vjeitina i kompetencija

zazlar,i+arli i arar^i-ir^^^.ri i-',^-1^-i- ^ ^.|-.,^

w
unapreder{ima i uvedenjima novih pristupa i eblika prevedenja nastave

-jspitiffa
@
@ie+ma
@

moguinesti utjeeaia studenata na -adriaje i metodo{ogiju izvedenja na-tave

0,6

Esej

Praktitni rad

ev^luaeiii radnog eptereienia studenata (E€TS)

I
T

L!





un lfl
@J€na

to€kama+aei-za+Me*e
16.

stavo*otegiiu=

Naiini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeStina i kompetencija

regulirani su vaieiim Pravitnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta sveuaili;ta u Rijeci'

pravitnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuiiliSnog studija i diplomskog

sveutiliinog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruinikom o kvaliteti Ekonomskog

fakutteta Rijeka, Priruinikom za kvalitetu, studiranja Sveutitiita u Rijeci i Pravitnikom o studijima

Sveudiliita u Rijeci.

E+prof.dr.sc, Slavica Cicvarid KostidNositetj koLegija

Korporativne komunikacijeNaziv koleglja

@i, Sveuiiti5ni sPecijatistiiki

stud ij Marketing menadimentStudi.jski program

lzborni

Godina

4ECTS bodovi

20 (16+0+4)Bro.j sati (P+V+S)

Bodovna vrijed nost i

nadin izvoclenja

nastave

1.1. Ciljevi kolegija

t@
k So t amEV ma a tco ok cn e tuI cu n zh a anS th ka da me kS h pnrat nca oS okS

on tSm ne u ka ta n ar n eUb ec n tace b t otn pn tS du e pt n h ok Umko o ap
en am keo taan oken od za aadUa c U zn kh mo nu ckatrako

1.2. Uvjeti za upis kotegija

1.3. Odekivani ishodi udenja za kolegij

Nakon uspjeinog svtadavanja kolegija posliicdip{remanti sveu

, Razumeti opseg aktivnesti kerperativnih komunika€iia i njihovu povezanest

. Razumeti osneyne teorije I praktiEne kon€epte korporativnih kemunika€iia

tiliSni specijalisti ie moii:

INFORMACIJE

Status ko legija

1

OPIS KOLEGIJA

specija Lizi nl

ikacija.
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ldentificirati i anatizirati varijable poslovnog okruZenja koje utjeau na planiranje i

provodenje korporativnih kom u nikacija
Analizirati, primijeniti ivrednovati aktivnosti korporativnih komunikaci.ja u razliditim
triiSnim situ acijama
Planirati ikreirati strategiju korporativnih komunikacija uz razumijevanje poslovne etike i

d ruitveno odgovornog, poslovanja

Kritiaki razmatrati i procijeniti znataj pojedinih aktivnosti korporativnih komunikacija za

tz orativne markerad n u iodrzavan e kor

1.4. Sadriaj kotegija

Osnove i razvoj korporativnih komunikacija
Teorija dionika i upravljanje odnosima sa dionicima
Aktivnosti komunikacija sa eksternim i internim grupama dionika
Specifidnosti marketinSkih komunikacija
Specifidnosti komunikacija u digitalnom okruienju
Strategije korporativni h komuni kacija
Druitveno odgovorno poslovanle i poslovna etika
lzgradnja i upravtjanje korporativnom markom

a

avni nastue5ti an mko nu kac e

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti x)

I predavanja

I seminari i radionice

! vjeibe

I o b razova nje na daljinu

! terenska nastava

samostatnizadaci

muttimedija i mreia

la boratorij

mentorski rad

ostalo

x

x
tr

1.6. Obveze studenata

Studenti su obavezni aktivno udestvovati u nastavi, realizirati i prezentirati projektni zadatak,

izraditi seminarski rad.

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Pohatlanje

nastave
0,6

Aktivnost u

nastavi
0 4

Seminarski

rad

Eksperimentatni

rad

Pismeni ispit Usmeni ispit 1 Esej lstraiiva nje

Projekt 2
Kontinuira na

provjera znanja
Praktiini rad

Po rtfo lio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave ina zavr5nom ispitu

Vredovanje studenata vriiti ie se kroz:

Projekt (700/o), usmeni ispit (300/o).

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohadaju
nastavu na kotegiju

Referat





UN I

Broj studenata
Broj

primjeraka

5

Cuttip, SM., Center, AH., & Broom,

GM. (2003). Odnosi s javnoldu,

Zagreb; Mate

2
Tkalac Veriii, A. (2016). Odnosi s

javno5iu, Zagreb: HUOJ

1.10. Dopunska literatu ra

1. Cicvarii Kostii, S. (2011). Komunikaciie i relacioni marketing: primena u

Zaduibina Andrejevii

2. Filipovii, V., Kostit-stankovii, M. (2011). Odnosi sjavnoStu, Beograd: FON

3. Van Ruler, B., Tkatac Verdit, A., &Veriii, D. (2010). Mjerenje ievatuacija u odnosima sjavno5iu,

javnoj u pravi, Beograd:

Zagreb: HUOJ

1.11. N aaini praienj a kvalitete koji osiguravaju stjecan.ie izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

,l:+@eft
++-anketi€Rj+5#+€'

-+teratu*i.restrrsiraazau€ene
unaprederlima i uvetleniima novih pristuPa i eblika prevealenia nastave

--ispitima
@
@iFaa
@

@1enp

te6kam+kaei++stu-dente
20.

sta+o+etegiiur
Naiini praienja kvatitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeStina i kompetencija

regulirani su vaieiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakutteta sveudili5ta u Rijeci,

pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiptomskog sveudiliinog studija i diplomskog

sveuditiSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruinikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Priruanikom za kvalitetu, studiranja Sveuiiliita u Rijeci i Pravilnikom o studijima

SveutiliSta u Riieci

lzv.prof.dr.sc. Erik RuZi(

N aslov

INFORMACIJE

Nositelj kolegija
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N aziv ko legija Upravljanje prodajom

Studijski program ffiii SveuiitiSni specijatistiiki
stud ij Marketing menadiment

Status kolegija lzborni

Godina 1

Bodovna vrijednost i

nadin izvotlenja

nastave

ECTS bodovi 4

Broj sati (P+V+S) 20 (16+0+4)

1.1. Citjevi kolegija

Razvoj spoznaja o udinkovitom upravljanju procesom prodaje i prodajnom silom u poduzeiu.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija pes$ediptemanti sveutilii n i speci.ja listi ie moii:
. Prepoznati specifiina obiljeija prodaje kao poslovne funkcije i profesije

. Objasniti specifianosti iulogu prodaje u organizaciji

. Razlikovati strategije, tehnike itaktike udinkovitog upravtjanja prodajom

. Preporuditi aktivnosti upravljanja na razini prodajne organizacije i prodavaia u specifiinoj

s itu aciji

1.4. Sadriaj kolegija

. Razvoj i uloga prodaje u marketingu te strategije prodaje

. Kupovno ponaSanje organizacijskih kupaca

. Mealunarodna prodaja iupravtjanje kljuinim kupcima

. Novaienje i odabir prodavada te trening i obuka

. Novdano inenovdano motiviranje prodavaaa

. Organiziranje prodaje te automatizacija prodajne site

. Prodajno prognoziranje iplaniranje (prodajni proradun) te upravtjanje udinkom i procjena utinka

. Pronalaienje, kvatificiranje, prioritiziranje potencijalnih kupaca, te priprema za pristup kupcu i

upoznavanje/prvi kontakt u ontine ioffline okruienju
. Razvoj odnosa, otkrivanje potreba i prezentacija/demonstracija proizvoda u online ioffline
okruienju
. Otklanjanje prigovora, zakljudivanje prodaje i postijeprodajno graalenje partnerstva u online i

offline okruienju
. Digitalna prodaja na poslovnom triiltu
. Komunikacija u prodaji i pregovaranju

. Psihologija uvjeravanja u prodaji

OPIS KOLEGIJA

1.3. Oiekivani ishodi uienja za kolegij





un lfl
samostalni zadaci

multimedija i mreia

laboratorij

mentorski rad

ostato
x

I seminari i rad ionice

I vieZbe

I obrazovanje na daljinu

! terenska nastava

predavanja

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti x)

1.6. Obveze studenata

studenti su obavezni aktivno utestvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i

prezentirati seminarski rad

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii obtik praienja)

Eksperimentalni

rad

Seminarski

rad

Aktivnost u

nastavi

Pohadanje

nastave

lstraZiva njeEsejUsmeni ispit 7,4Pismeni ispit

Praktiin i radReferat1
Kontinuirana
provjera znanja

Projekt

Portfolio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

Da poloii kolegij, student/studentica mora:

1. tzraditi seminar ili samostalni zadatak/projekt/poslovni studaj na zadanu temu te izvriiti

njegovu prezentaciju prema dogovoru s predmetnim nastavnikom

2. Potoiiti zavr5ni ispit

seminar/samostalni zadatak dodjeljuje se studentu/studentici koji/koja zadatak izvriava te

prezentira za 5to ostvaruje maksimalno 300/o uspjelnosti. Na usmenom ispitu moie se ostvariti do

700/o uspjeinosti.
poloienim zavrSnim ispitom smatra se test na kojem je student/studentica ostvario/la najmanje

500/o od ukupnog broja bodova.

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenu tadno pohailaju

nastavu na kolegiju

Broj studenata
Broj

primjeraka
Naslov

Dostu pno

o n [ine

Marija TomaSevii LiSanin, Selma

Kad it-M aglajlii, Nikota Dra!kovii:

Principi prodaje i pregovaranja,

Ekonomski faku ltet, zagreb, 2019.

(odabrana poglavlja)

https://bib.irb.hr I datoteka I 987272

Principi-prodaje.pdf

Slajdovi sa predavanja ivjeibi

1.10. Dopu nska literatu ra

0,6
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3) Mihid, M.: Upravljanje osobnom prodajom: Vjeitine prodaje i pregovaranja, SveudilSte u

Splitu, Ekonomski fakuttet, Split, 2008.

4) Manning, G. 1., Rece, B.L.: Suvremena prodaja, Mate, Zagreb,2008.

5) Jobber, 0., Lancaster, G., Le Meu nier-FitzHugh, K.: Selling and Sales Management, 11th

ed., Pearson Education Ltd., Harlow,2019.

6) Lewicky, R.J., Saunders, D.M., Bary, B.: Negotiation, Tth ed., McGraw-Hill Education, New

York,2014.

7) Futretl, Ch., M.: Fundamentats of Setling: Customers for Life Through Service, 13th ed.,

McGraw-Hil[ lrwin, New York, 2014.

8) Calvin, R.J., Sales Management Demystified , Mc Graw-Hitl, New York,2007.

1.11. Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

Nadini praden.ja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeltina i kompetencija

regulirani su vaiefim Pravitnikom o studiranju Ekonomskog fakutteta Sveuiiliita u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveudiliSnog studija i diptomskog

sveudili5nog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirudnikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Priruinikom za kvalitetu, studiranja SveudiliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima

SveuiiliSta u Rijeci.

3.4. Opis svih kolegija studijskog programa - proiiSiena inaiica studijskog programa s

ukljudenim izmjenama

Nositelj ko legija
Prof, dr. sc. Marija Ham

Marcel Meler, professor emeritusDr.sc.

N aziv ko legija Marketing-informacijski sustav

Studijski program Sveuiiliini specijalistiiki studij M.rketing menadiment

Obvezatni

Godina I

24+0+5

1.1. Ciljevi ko legija

6ECTS bodovi

Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijednost i

nadin izvotlenja

nastave

Spoznati znadaj i ulogu stvaranja iodriavanja informacijske osnove za donoienje poslovnih

odluka.

1.2. Uvjeti za u pis kotegija

OPEE INFoRMAcIJE

Status kolegija

OPIS KOLEGIJA
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1.3. Otekivani ishodi utenja za kolegij

Nakon usp.jeinog svladavanja kotegija sveutiliSni specijatisti

- vrednovati dinjenice do poznatih granica istrazivanja trZi5ta kao ido dodirnih granica s drugim

podrudjima marketinga koja mogu bititemelj znanstvenoga istraiivanja u dijelu toga podrudja,

- analizirati i sintetizirati teorijska znanja kojima se sWara svijest o poznatim granicama istraiivanja

trzi5ta, te njihovo vred novanje,

- apstraktno logiiki razmiStjati u pravcu razvijanja rje5enja apstraktnih problema u nepredvidljivim

uvjetima,
- ostvariti upravljanje isloZene komunikacije isuradnje u skupini u djelomiino nepredvidtjivim

uvjetima,
- sudjelovati u upravljanju aktivnostima u djelomiino nepredvidtjivim uvjetima,

- preuzimati punu odgovornost za upravljanje, te ograniaenu odgovornost za vrednovanje

unapredivanje aktivnosti u djelomidno nepredvidljivim uvjetima.

ce mocr:

1.4. Sadrzaj kolegija

. Komponente marketing-informacijskog sustava

. Ciljevi gospoda rskog subjekta idonoienje marketing-od luka

. Definiranje strukture marketing-informacijskog sustava

. Utvrdivanje baza podataka (internih, eksternih) i radunalskih aplikacija, te razrjesavanje

organizacijskih problema vezanih za uspostavljanje marketing-informacijskih sustava

. Evolucijske razine marketing-informacijskogsustava

. Marketing-istraiivanja

. lstraiivanje trZiSta

. Proces istraiivanja triilta

. lzvori podataka

. Utvrtlivanje probtema, definiranje cilja istraiivanja, izbor uzorka, prikupljanje podataka,

priprema i obrada podataka, testiranje hipoteza i prezentacija rezultata istraiivania

. Metode ispitivanja, metode promatranja ieksperimentatne metode

. Predvialanje trzi5nih kretanja

. Primjena istraiivanja triiSta
samostalni zadaci

multimedija i mreia

Iaboratorij

mentorski rad

! ostalo

I seminari I rad ionice

I vjeZbe

I obrazovanje na daljinu

f] terenska nastava

predavanja

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno u de5ie na nastavi te izrada projekata i/ili

a i/iti obrada sluiajeva i/ili simulacije u timu.istraiivanj

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praaenja)
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Pohadanje

nastave
1

Aktivnost u

nastavi

Seminarski

rad

Eksperimentalni

rad

Usmeni ispit 2 Esej lstra:ivanje 2

Projekt
Kontinu irana

provjera znanja
Referat Praktidni rad

Portfolio

Obrada sludajeva

i/iti simulacija

marketing

aktivnosti

1

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrsnom ispitu

Ocjena se sastoji od rezuttata slijedeiih aktivnosti:

* ispita (pismeni iusmeni dio) .............650/o
.t aktivnost u nastavi .............20o/o
{. istraiivanja (na terenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta

i/ili simulacija i/ili obrada sludajeva ............150/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohadaju

nastavu na kolegiju

Naslov Broj primjeraka Broj studenata

VraneSevii, T.: TrZiina istraZivanja u poslovnom upravljanju,

Accent, Zagreb, 2014.
2

1.10. Dopu nska literatura

]. Aaker, D.A., Kumar, V., Leone, R.P., Day, G.S.: Marketing Research, John Wlley & Sons, New York,
2015.

2. Veeck, A.F.: Marketing Research 9'h Ed., Pearson, Edinburgh 2020.
3. Gotlagunta, C.: Marketing lnformation System, Kalpaz Publications, New Delhi 2012.

4. McDaniel, C., Gates, R.: Marketing Research, 12th Ed. Wiley, New York 2€+42020.
5. Meter, M.: lstraiivanje trii5ta, Ekonomski fakultet u OsUeku, Osijek 2005.

1.11. Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija
regulirani su vaieiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuiiliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuiili5nog studija i diplomskog
sveudili5nog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirudnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Prirudnikom za kvalitetu, studiranja Sveudili5ta u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sve u tili5ta u Rijeci.

Nositetj kolegija izv.prof.dr.sc. Jasmina Dlatid

Naziv kolegija Politika marketing miksa

Studijski program Sveuiiliini specijalistidki studij Marketing menadiment

Pismeni ispit

OPCE TNFoRMACUE
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ObvezatniStatus kolegija

1Godina

6ECTS bodovi

Broj sati (P+V+S)

Citj kolegija ,,Potitika marketing miksa" je razumieti i argumentirati strategije e

miksa.

lemenata marketing

1.2. Uvjeti za u pis kotegi.ja

1.3. Odekivani ishodi uienja za kotegij

Nakon usp.jeinog svladavanja kolegija sveuiiliSni specijalisti ie modi:

o Predloiiti strategiju marketing miksa za poslovni subjekt

. Kritiiki prosudivati aktivnosti kod etemenata marketing miksa

1.4. Sadrzaj kotegija

a

Koncept marketing miksa

Proizvod kao element marketing miksa

Kvaliteta proizvoda u funkciji ostvarivanja konkurentske prednosti

Poslovne odluke u raznim fazama iivotnog ciktusa proizvoda

Proces razvoja novog Proizvoda
Stvaranje marke proizvoda

Upravl.lanje marketinikim kanalima

odrednice kreiranja i modifikacije kanala distribucije

Postavljanje budZeta za kanale prodaje

Utvrdivanje citjnog triilta, odretlivanje citjeva komuniciranja s triiStem, kanali

komuniciranja, budiet komuniciranja, mjerenje efekata komuniciranja

Utvrdivanje kombinacije elemenata promocijskog spteta

U co e an amtk ze an an do kelun e s an z o Ua nz e u deca
samostalni zadaci

muttimedija i mreia

laboratorij

mentorski rad

ostalo
x
tr

predavanja

seminari i radionice

vjeibe
obrazovanje na dal.iin u

terenska nastava

x
x
x
x
X

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

1.6. Obveze studenata

Aktivno sudjetovati u nastavnome procesu, obrada pos tovnog sludaja samostatno ili u timu,

oslovno esen a.rezentaci a

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii obtik pratenja)

24+0+6

Bodovna vrijednost i

nadin izvodenja

nastave

OPIS KOLEGIJA

1.1. Ciljevi kolegija
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Po hada nje

nastave
0,6

Aktivnost u

nastavi
1

Seminarski

rad
1 2

Eksperimentalni

rad

Pismeni ispit Usmeni ispit Esej lstraiivanje

Projekt + Referat Pra ktiin i rad

Portfolio

Obrada sludajeva
i/iri
simulacija

marketing

aktivnosti

?)

1.8. ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrlnom ispitu

..150/o

Ocjena se sastoji od rezultata slijedeiih aktivnosti:

* aktivnost u nastavi
* sa mostalni rad
.i. istraiivanja (na terenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta

i/ili simutacija i/ili obrada studajeva

....,..,.,...100/o

7 5o/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutadno pohadaju

nastavu na kolegiju

N astov
Broj

primjeraka
Broj studenata

Kotler, P., Keller, K.1., lr4artinovii,

M. (2014). U pravljanje

marketingom, 14 izdanje, N4ate,

Zagreb.

5

1.10. Dopu nska Iiteratu ra

1. Kotler, P., Kotler, M. (2015): Marketingom do rasta, N4ATE, zagreb
2. Christensen, C.M., et.al. (2013): HBR's 10 Must Reads on Strategic Marketing, HBR Publishing
3. Keller, K.L.et.al. (2015): Marketing Management, Pearson, Harlow

4. Maruiii, M. (2006): Plan marketinga : za uspjeino trZiSno poslovanje, Adeco, Zagreb.

1.11. Nadini pradenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija
regulirani su vaieiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakutteta SveudiliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuiili5nog studija i dipLomskog
sveudiliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruinikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priruinikom za kvalitetu, studiranja Sveutililta u Rijeci i Pravitnikom o studijima
Sveuditilta u Rijeci.

Kontinuirana

provjera znanja

INFORMACIJE
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Prof.dr.sG. lvana First KomenNositetj kotegija

Simutacija marketingaNaziv kolegija

Sveuiili5ni specijalistiiki studii Marketing menadimentStudijski program

obvezatniStatus kolegija

Icodina

6ECTS bodovl

24+0+6Bro.i sati (P+V+S)

Bodovna vrijed nost i

naiin izvoilenja

nastave

1.1. Ciljevi kotegi.ja

Pruiiti studentima moguinost da u simulaciji, tj. na virtuatnom tr:i5tu donose strate

marketin5ke odtuke u svrhu ostvarenja marketinSkih ciljeva kako bi stekti znanje ivje5tine

5ke i taktidke

potrebne za upravljanje marketingom.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Odekivanl ishodi uienja za kolegij

Nakon uspjeinog svtadavanja kolegija sveutiliSni specijatisti

. Temetjem vrednovanja informacija na triiitu i u poduzeiu osmisliti strateike itaktidke

odluke koje rezultiraju dugoroinim triiSnim, marketinSkim i financijskim uspjehom.

ta n.rezentirati marketinlzrad iti i

ce mocr:

1.4. Sad r1aj kotegija

Na osnovu raiunalnog programa simulira se situacija na

Studenti u funkciji marketing menadiera donose odtuke
triiitu na kojem djeluje vi5e konkurenata.

na osnovu anallze okruZenja i moguinosti

pojedinog poduzeia.
Marketing odluke donose se osam uzastopnih kvartala. U svakom kvartalu se anatizira situacija,

donose stratelke i taktiike odluke od definiranja misije i citjeva, preko odretlivan.ia ciljnog trZiSta i

e, do odluka koje se vezuju za pojedine elemente marketing miksa.ieljene pozicii

samostalni zadaci

muttimedija i mreia
laboratorij
mentorski rad

x
x
! ostato

ffi seminari i radionice

[] vjeibe

I obrazovanje na daljinu

I terenska nastava

predavanja

1.5. Vrste izvoalenja nastave

(staviti x)

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno uae

kvartala, udeSie u kontinuiranoj provjeri znanja, te priprema i prezentiranje marketinSkog plana i

5ie na nastavi, donoienje odluka ti.iekom 8

zavrinog izvjeita priprema refleksije o nauaenom

1.7. Praienje rada studenata (dodatl X uz odgovarajuii oblik praienja)

OPIS KOLEGIJA

tr
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Pohadanje

nastave
1

Aktivnost u

nastavi
1

Seminarski

rad

Eksperimenta ln i

rad
1

Pismeni ispit Usmeniispit Esej lstraiivanje 1,2

Projekt
Kontinu irana

provjera znanja
0 6 Referat Pra ktitn i rad

Portfolio

Obrada sludajeva

i/iti simulacija

marketing

aktivnosti

1,2

1.8. Ocjenjivan.je ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

Ocjena se sastoji od rezultata slijedeiih aktivnosti:
.:. Kontinu irana provjera znanja
* aktivnost u nastavi isimulaciji
* izrada iprezentacija marketing plana ifinalnog izvjeSia
* refleksija o nautenom
.1. rezultati simutacije

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutadno pohadaju

nastavu na kolegiju

N aslov
Broj

primjeraka
Broj studenata

Dostu pno

online

1.10. Dopunska literatu ra

1. Kotter, Ph, Ketler, KL, Martinovii, M: Upravljanje marketingom, 14 izdanje, Mate, Zagreb,2014.

1.11. Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje iztaznih znanja, vjeitina i kompetencija

Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

regutirani su vaiedim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveutiliita u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuiili5nog studUa i diplomskog
sveudiliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirudnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakutteta Rijeka, Prirudnikom za kvatitetu, studiranja SveudiliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveufili5ta u Rijeci.

Nositelj kolegija
izv, prof, dr. sc, Jasmina Dlaiid
Dr.sc. Buno Grbac, prof.emeritus

Naziv kolegija Proces marketinga

Studijski program SveuiiliSni specijalistidki studij Marketing menadiment

Materijati dostupni u sklopu
simulacije Marketplace
Simulations: Strategic marketing -

bikes

OPCE INFORMACIJE
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obvezatniStatus kolegi.ia

1Godina

ECTS bodovi

24+0+6Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijednost i

naiin izvodenja

nastave

1.1. Ciljevi kolegija

U izuiavanju kolegija " Proces marketinga " cilj je spoznati procese p

te implementaci.ju marketing a ktivnosti.

ta niranja i kontrole marketinga

1.2. Uvjeti za upis kolegija

Nakon uspjeinog svladavanja kotegija sveutiliini specijalisti ie m

. Razumjeti zakonitosti trZiSta i marketinga

. Procijenitiianalizirati marketingokruienje

. lsplanirati proces analize triiSta na triiStu krajnje ili poslovne potrosnje

o Kritidki prosudivati segmentaciju i pozicioniranje na trii5tu

oc r:

. Pred loiiti otroiadelan stvaran ed nosti zaa vri

1.4. Sadriaj kolegija

Zakonitosti triilta i marketing
Analiza situacije
Utvrclivanje snaga islabosti gospodarskog iti drugogsubjekta, Analiza prijetnji i

moguinosti iz okruienja
Analiza pona(anja kupaca

Studij konkurencije
Predvialanje triiinog potencijata i prodaje

Definiranje misije i ciljeva poslovanja

Segmentacija triiSta i izbor ci[jnog triiSta
odtuke o pozicioniranju

lzbor marketing strategije
Strategija razvoja proizvoda i triiita, vertikalne marketing strategije

xontrota marketing aktivnosti, vrste kontrote, Utvrtlivanje mjerita kontrote, usporedba

realiziranih i ptaniranih velidina, ispravke odstupanja

lmplementacija i organizacija marketing aktivnosti

Odabir rim a ktivnostie marketinn tzacterene o
sa mostalni zadaci

multimedija i mreia

laboratorij

mentorski radx
! ostato

I seminari i radionice

flvjeibe
I obrazovanje na daljinu

I terenska nastava

predavanja

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti x)

1.6. Obveze studenata

6

OPIS KOLEGIJA

1.3. Otekivani ishodi udenja za kolegij
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Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno udeiie na nastavite izrada projekata i/ili
istraiivanja i/iti obrada sludajeva i/ili simulacije u timu.

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Po hatla nje

nastave

Aktivnost u

nastavi

Seminarski

rad

Eksperimentalni

rad

Pismeni ispit t,2 Usmeni ispit 1 2 Esej lstraZivanje r,2

P roje kt 1 2
Kontinu irana

provjera znanja
Referat Praktidni rad

obrada studajeva

i/iti simutacija

marketing

aktivnosti

0,6

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavr5nom ispitu

ocjena se sastoji od rezultata slijedeiih aktivnosti:

* ispita (pismeni iusmeni dio)
* aktivnost u nastavi
* istraiivanja (na terenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta

l/ili simulacija i/iti obrada sluiajeva

.............4070
.............200/o

.400/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutaino pohaalaju

nastavu na kolegiju

N as lov
aroj

primjeraka
Broj studenata

Kotler, Ph, Ketler, KL, Martinovii, M:

Upravtjanje marketingom, 14

izdanje, Mate, Zagreb, 2014.

5

Autorizirana predavanja

1.10. Dopunska literatu ra

1. Andreson, C.H., Vincze, J.W.: Strategic Marketing management, Houghton Mifftin Co., Boston,
2004.

2. Jain, S.C.: Marketing Planning and Strategy, South-Western College Pubtishing, 2000.

1.11. Natini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeStina i kompetencija

regulirani su vaieiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveudiliSta u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveutili5nog studija i diptomskog

sveudiliinog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirudnikom o kvaliteti Ekonomskog

fakutteta Rijeka, Prirudnikom za kvalitetu, studiranja Sveuditiita u Rijeci i Pravitnikom o studijima

Sveudiliita u Rijeci.

0,6

Portfolio
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Prof.dr.sc. Antun BiloiNositelj kolegija

E - marketingNaziv kotegija

lzborniStatus kolegija

1Godina

1.1. Ciljevi kolegija

4

20 (16+0+4)

EC I 5 DOdOVIBodovna vrijed nost i

naiin izvodenja

nastave

Usvajan.ie pojmovnog sustava digitalnog triiSta te upoznavanje s tehnologijom i tehnikama

aplikacije marketinga na tom trzistu.

1.2. Uvjeti za upis kotegija

1.3. Oiekivaniishodi udenja za kolegij

Nakon uspje5nog svladavanja kolegija sveutili5ni specijalisti ie moii:

1. ldentlficirati recentne trendove informacijskih i komunikacijskih tehnologija

2. lnterpretirati marketiniki znadaj izdvojenih komunikacijskih atata u digitalnom okruZenju

3. Anatizirati ukupnost napora e-marketinga poslovnog subjekta na primjeru

4. Procijeniti uspje!nost osnovnih promocijskih tehnika u internetskom okruienju
5. Objasniti segmentacijske moguinosti internetske mreZe

slovne modele na digitalnom trii5tu6. Krititki prosudivati osnovne po

1. Trendovi e-marketinga
pristupna razmatranja. Elektronidko okruienje poslovanja gospodarskih subjekata. Mobilni

marketing. lnternetski servisi. Web 2.0.

2. Digitalno pozicioniranje
web-sjediSta. Portati. Funkcije i evolucija web-sjediSta. Funkcionalnost i upotrebljivost web-

sjedilta. Poslovna korespondencija u internetskom okruienju. SEo. Anatitika.

3. Splet e-marketinga
Kreiranje potro5adkih vrijednosti na internetu. Proizvodi u e-okruienju. Obitjeija i prednosti e-

proizvoda. segmentacija. PonaSanje potroSaaa. E-CRM. Tipovi triiSta. Mikro i makro okruienje.

lntegrirana komunikacija. lnternetsko oglaiavanje. E-AlDA.

4. E-postovanje
5. Etektroniaka trgovina. Mobilna trgovina. TehnoloSka infrastruktura elektronidke trgovine.

e u elektroniakoi trsovini. Usluini modeti na internetu.P laia nj
samostatni zadaci

multimedija i mreza

taboratorij

predavanja

seminari i radionice

vjeibe
x1.5. Vrste izvoalenja nastave

(staviti X)

OPEE INFORMACIJE

Studijski program Sveuiiliini specijalistiEki studij Marketing menadiment

Broj sati (P+V+S)

OPIS KOLEGIJA

1.4. Sad ria.j kotegija
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I obrazovanje na daljinu

! terenska nastava
x mentorski rad

ostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohaalanje nastave, aktivno uieSie na nastavite izrada projekata i/ili
istraiivanja i/iti obrada stuiajeva i/ili simutacije u timu.

1.7. Pradenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Po hada nje

nastave
0,6 1 4

Seminarski

rad

Eksperimentalni

rad

Pismeni ispit Usmeni ispit Esej lstraZivanje

Projekt
Kontinuirana

provjera zna nja
Referat Pra ktidni rad

Portfotio

obrada sludajeva

i/ili simutacija

marketing

aktivnosti

2

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

Ocjena se sastoji od rezultata s[jededih aktivnosti:
.:. aktivnost u nastavi ..........300/o
* istraiivanja (na terenu, za stolom, internet) i/i{i izrade projekta

i/ili simutacUa i/ili obrada stuiajeva .........70o/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohatlaju

nastavu na kolegiju

N aslov
Broj

primjeraka
Broj studenata

Ruiif, D., Bitos A., Turkalj, D. : E-

marketing, Ekonomski fakultet u

Osijeku, Osijek, 2014.

l0

1.10. Dopu nska literatu ra

1. Chaffey, D., & Ellis-Chadwick, F. (2019). Digital marketing. Pearson UK.

2. Laudon, K., Traver, C. (2017) E-commerce 2015. 11. izdanje. Essex: Pearson Education Limited.
3. Barker, l\4.S., Barker, D.1., Bohrmann, N.F., Neher, K.E. (2013) Social Media Marketing: A strategic
approach. Mason: South Western.

1.11. Naaini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija
regulirani su vaieiim Pravitnikom o studiranju Ekonomskog fakutteta Sveuditiita u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveudiliSnog studija i diplomskog
sveutiliSnog studija na Ekonomskom fakuttetu u Rijeci, Prirudnikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirutnikom za kvalitetu, studiranja SveudiliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima
SveudiliSta u Rijeci.

Aktivnost u

nastavi
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Prof. dr. sc. lvana First KomenNositelj kolegija

Strate5ko upravljanje markamaN aziv kolegija

Sveuiili5ni specijalistiiki studij Marketing menadimentStud ijski program

lzborniStatus kolegija

IGodina

4ECTS bodovi

20 (15+0+4)Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijed nost i

natin izvodenja

nastave

1.1. Ciljevi kolegija

U izuiavanju kolegija "strateiko upravljanje markom, ciljje poduaiti polazni

marka pruia vlasnicima i potroSadima, te utvrditi strategije upravljanja markama u pojedinoj fazi

iivotnog ciktusa, kao i naiine njezinog vrednovanja.

ke koristima koje

1.2. Uvjeti za u pis kolegija

1.3. Odekivani ishodi udenja za kolegii

Nakon usp.jeinog svladavan.ja kolegija studenti sveutitiSni specijatisti

. Argumentirati na koji naiin kreirati, mjeriti iupravtjati vrijednoiiu marke'

. preporuditi smjernice za unaprealenje strategije upravl.lanja markom konkretnom poslovnom

su b ektu.

ce mocr:

1.4. Sadriaj kolegija

Vainost marke ikoristi od marke

ldentitet i elementi identiteta marke

Ocjena potrebitosti stvaranja marke (korporativne vs. proizvodne)

Strategije upravljanjem markama u fazi nastajanja iuvotlen.ia

Strategije upravljanjem markama u fazi, i-zrelosti i odumiranja

Strateiko upravtjanje portfeljem ma rki

Vrijednost i mjerenje vrijednosti marke

a

a

a

Karakteristike i ulo rivatnih marki
samosta Ini zadaci

multimedija i mreia

! laboratorij

I mentorski rad

fl ostalo 
---

I seminari i radionice

! vjeibe

[] obrazovanje na daljinu

I terenska nastava

predavanja

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti x)

1.6. Obveze studenata

INFORMACIJE

OPIS KOLEGIJA
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Obveze studenata su: aktivno udeiie u nastavi te provedba istraiivanja na odabranu temu i

obrada sluiaja ito samostalno iti u timu, a u suradnjis poslovnim subjektima, te priprema za

potaganje zavrsnog ispita.

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajudi oblik praienja)

Po hatla nje

nastave
0,8

Aktivnost u

nastavi

Seminarski

rad

Eksperimentalni

rad

Pismeni ispit 1,6 Usmeni ispit Esej 0,6 lstraZivanje 1

P roje kt
Kontin u ira na

provjera znanja
Referat Praktidni rad

Po rtfo lio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

Pismeni ispit = 600/o

lstra:ivanje i esej = 400/0

1.9. obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutadno pohatlaju

nastavu na kolegiju

Naslov
Broj

primjeraka
Broj studenata

1. Vreneievit, T., Upravljanje

markama, ponovljeno izdanje

Accent, Zagreb, 2014.

10

2. Odabrani dlanci iz Journalof

Brand Management i Journal of
Product and Brand Management

1.10. Dopu nska literatu ra

1. Pavlek,2., Branding; kako izgraditi najbolju marku, MEP Consutt, Zagreb,2008. (pogtavlja 7 i8).
2. Ketler,K. 1., Strategic Brand Management: Buitd ing, Measuring, and Managing Brand Eq uity 3 ed.,

Prentice Hall, 2007.

3. Kapferer, J., The New Strategic Brand Management: Creating and Sustaining Brand Equity Long
Term, 4th ed., Kogan Page, 2008.

4. Holt, 0., How Brands Become lcons: The Principles of Cu ltu ral Branding, Harvard Business Press,
2004.

5. Lindstrom, M., Brand sense: Sensory Secrets Behind the Stuff We Buy, FreePress 2005.

1.11. Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeltina i kompetencija

Nadini praienja kvatitete koji osiguravaju stjecanje iztaznih znanja, vjeitina i kompetencija

regulirani su vaieiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuiiliSta u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiptomskog sveutili5nog studija i diplomskog
sveuditiSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruinikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirudnikom za kvatitetu, studiranja Sveudiliita u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveutili5ta u Rijeci.
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izv.prof. dr.sc. Maja MartinovidNositetj kolegija

Anatiza okruienja za marketin5ko odluiivanjeNaziv kolegija

SveuiiliSni specilalistiiki studii Marketing menadimentStudijski program

lzborniStatus kolegija

IGodina

1.1. Ciljevi kolegija

4

20 (16+0+4)Broj sati (P+V+S)

Ciljje predmeta spoznati utjecaj snaga koji dolaze iz makro i mikro okru

ekata te formuliranje marketin!kih strategija i programa.

ien.ja na poslova nje

gospodarskih subj

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Odekivani ishodi udenja za kolegij

Nakon uspjeSnog svtadavanja kolegija sveutiliini specija
. Nabrojiti snage iz makro imikro okruienja poslovnih subjekata
. Analizirati utjecaj gospodarskih, kulturnih, demografskih, potititkih, pravnih itehnotoSkih

snaga na postovanje poduzeia
. tde;tificirati kljuine konkurente, posrednike, dobavtjaie i kupce postovnih subjekata

. Analizirati snage i slabosti gtavnih konkurenata na triiStu

. ustanoviti potrebe kupaca na triiltu poslovne potroinje itrziitu krajnje potrosn.ie

. Kritidki p rosuditi utjeca ie iz okruienj a i formulirati strategij u marketinga

tisti ie moii:

1.4. Sadriaj kolegija

Definiranje i analiza snaga makromarketinSkog okruienja

utjecaja demografskih, politidkih, gospodarskih, pravnih, druStvenih itehnoloSkih snaga

na marketiniku strategiju, te poslovanje gospodarskih i drugih subjekata

Definiranje i analiza utjecajnih snaga mikromarketinikog okruienja

Utoga dobavljaia u stvaranju nove vrijednosti

Analiza izravnih i neizravnih konkurenata

Uloga posred nika
Znaiaike ku paca

u procesu razmjene
proizvoda poslovne potroinie iku paca p roizvoda krainie potroSnje

I samostalni zadaci

multimedija i mreZa

taboratorij

I mentorski rad

n ostalo .--_----

I seminari i rad ionice

I vjeibe

I obrazovanje na daljinu

! terenska nastava

predava nja

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

INFORMACIJE

ECTS bodoviBodovna vrijed nost i

naiin izvotlenja

nastave

OPIS KOLEGIJA
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1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohaalanje nastave, aktivno sudjelovanje na nastavi, izrada projektnog

zadatka I rjeiavanje poslovnih sludajeva te polaganje ispita.

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajudi obtik pratenja)

Pohatlanje

nastave
0,6

Aktivnost u

nastavi
0,6

Seminarski

rad
2

Eksperimentatni

rad

Usmeni ispit 0,8 Esej lstraiivanje

Projekt
Kontinuirana
provjera znanja

Referat Pra ktidni rad

Portfotio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavr5nom ispitu

Ocjena se sastojiod rezultata stijedeiih aktivnosti:
. usmeni ispit.............400/o
. aktivnost u nastavi .............20o/o
. seminarski rad (pisani dio) ..............400/o

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohaclaju

nastavu na kolegiju

Naslov
Broj

primjeraka
Broj studenata

Kotler, Ph., Ketler, K.L, Martinovia,

M.;,,Upravtjanje marketingom",

Mate, Zagreb, 2014.

10

3

1.10. Dopu nska literatu ra

1. Grbac,8., Londarii, D.: "Ponalanje potroiaia na triiStu krajnje i poslovne potroinje - osobitosti,
reakcije, izazovi, ogranidenja", Sveudili5te u Rijeci, Ekonomski fakultet Rijeka, Rijeka,2010.
2. Grbac, B.: ,,828 marketing", Ekonomski fakultet Rijeka, Rijeka,2013.
3. lr4cDonald, M: "Malcolm McDonald on Marketing Ptanning: Understanding Marketing Plans and
Strategy", 2nd edition, Kogan Plan, New York, 2017.

4. Renko, N., Delii, S. i Skrtii, N4.: Benchmarking u strategiji marketinga, Mate, Zagreb, 1999.

1.11. Naaini pratenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeitina i kompetencija

Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vje5tina i kompetencija

regulirani su vaieiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveuiili5ta u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuiiliinog studija i diptomskog
sveudili5nog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruinikom o kvaliteti Ekonomskog

Pismeni ispit

Obrada sludajeva

i/ili simulacija

marketing

aktivnosti

Renko, N.: Strategije marketinga,

EFZG, Zagreb, 2005.
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fakulteta Rijeka, Priruinikom za kvalitetu, studiranja sveuiiliSta u Rijeci i Pravitnikom o stud ijima

Sveuditi5ta u Rijeci.

lzv. prof. dr. sc. Lidija BagaridNositelj kolegija

Marketiniko upravljanje uslugamaNaziv kotegija

Sveuiili5ni specijalistidki studij Marketing menadimentStudijski program

Status kolegija lzborni

1Godina

1.1. CiUevi kotegija

4

20 (16+0+4)

tL l5 DOOOVT

Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijed nost i

nadin izvodenja

nastave

lzudavanjem kotegija "Marketiniko upravljanje uslugama" utvrduju se spoznaje o marketing

aktivnostima na triiStu usluga, njenim karakteristikama i specifiinostima.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Oaekivani ishodi udenja za kolegij

Nako n uspjeSnog svladavanja kotegija sveutili!ni specijalisti ie moii:
o ldentificirati elemente marketing miksa ustuinog poduzeia
. Argumentirati milljenje uz odablr rje5en.ia postovnog problema u usluinome poduzeiu

. l\4oii predloiiti model implementacije marketing miksa usluinog poduzeia

o Kritidki prosuditi kvalitetu usluga te potitiku ponude usluga

1.4. Sadriaj kolegija

Znadaj usluga u triiSnom gospodarstvu

Specifiina obiljeija i vrste usluga

lstraiivanje trii6ta
Pozicioniranje usluga
Kvatiteta ustuge

lnterni, eksterni i interaktivni marketing
Marketing miks u usluinim djelatnostima - obtikovanje usluge

Procesi, fiziiko okruienje i [judi kao etement marketing miksa

Upravtjanje ponudom usluga

a

a

a

a

Z n ade n.i e marke u usluinom sektoru
samostalni zadaci

multimedija i mreia

laboratorij

I predavanja

I seminari i rad ionice

E vjeibe

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

OPCE INFORMACIJE

OPIS KOLEGIJA
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I obrazovanje na daljinu

! terenska nastava

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohaclanje nastave, aktivno udeiie na nastavite izrada projekata i/iti

istraiivanja i/ili obrada sludajeva i/ili simulacije u timu.

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Pohadanje

nastave

Aktivnost u

nastavi

Seminarski

rad

EksperimentaLni

rad

Pismeni ispit Usmeni ispit 1.6 Esej

P roje kt 1,6
Kontin uira na

provjera znanja
Referat Praktiin i rad 0,8

Portfolio

Obrada sluiajeva

i/ili simutacija

marketing

aktivnosti

1.8. ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrlnom ispitu

Ocjena se sastojiod rezultata slijedeiih aktivnosti:
* ispita .............40o/o
* projektni zadata k
* praktitni rad

,,.,,,,,.,,',40o/o
.,,,,,.....,20o/o

1.9. obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohaalaju

nastavu na kolegiju

Naslov
Broj

primjeraka

Ozretii Doien, D.: Osnove

marketing usluga, Mikrorad,

Zagreb,2010.

5

Eigtier, P., Langeard, E.: Marketing

ustuga : strategija i menadiment,

Vitagraf Rijeka, Rijeka, 1999.

3

Babii Hodovii, V.: Marketing usluga

: koncept, strategije i

implementacija, Ekonomski

fakultet Sarajevo, 2010.

1

1.10. Dopunska Iiteratura

1. Wirtz, J., Lovelock, C.: Services marketing: Peopte, Technology, Strategy,8th Edition, World
Scientific Pu blishing (US), 2016.

2. zeithaml, V., Bitner, M.J, Gremler, D.: Services Marketing, McGraw-Hill Education;6 edition,
20L2.

3. Chitty, W.: Services Marketing, Oxford University Press, Oxford 2012.

I mentorski rad

n ort.lo 

-0,6

lstraiivanje

Broj studenata
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koj tj eiti pete ijk mo n C an an zh an n ae az(a a S ec nan a OS UacN n ar ce1 1 p

Naiini pratenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje iztaznih znanja, vj

regulirani su vazeiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta sveuiiliSta u Rijeci,

pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuiitiSnog studija i diplomskog

sveudiliinog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruinikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirudnikom za kvalitetu, studiranja SveuiiliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima

estina i kompetencija

Sveuiililta u Rijeci.

lzv.prof.dr.s(. Jasmina DlaiidNositelj kolegija

Neprofitni marketingNaziv kolegija

SveuiiliSni specijatistiiki studij Marketing menadimentStudijski program

lzborniStatus ko legija

Godina

4ECTS bodovi

20 (16+0+4)Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijed nost i

nadin izvotlenja

nastave

1.1. Citjevi kotegija

Citj predmeta Neprofitni marketing je razviti kod polaznika svjesnost potrebe planiranja i

imptementacije marketinga u neprofitnim organizacijama kao irazvijanje spoznaje o drultvenom

aspektu marketinga

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Odekivani ishodi uienja za kolegij

Nakon uspjelnog svtadavanja kolegija sveuiili5ni specijalisti

. lnterpretirati povezanostmarketinga i dru5tva

. Komentirati druStveni aspekt marketinga
o Predtoiiti strategiju marketinga za neprofitnu organizaciju

ce mocr:

o Krititki marketinrosudivati ulo u ne rofitno

1.4. SadrZaj kolegija

Djelovanje neprofitnih organizacija: neprofitne organizacije i druitvo
Povezanost marketinga i dru5tva

Primjena marketinga u neprofitnim organizacijama

Planiranje i razvoj marketinga u neprofitnim organizacijama

Marketing miks u neprofitnim organizacijama.

a

S amaecifidnosti marketin a nizaciu ne rofitnim o

]. kvalitete u I

OPCE TNFORMACIJE

1

OPIS KOLEGIJA
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. Drustveni marketing
o Makromarketing

1.5. Vrste izvoalenja nastave

(staviti X)

I predavanja

I seminari i radionice

! vjeibe

I obrazovanje na daljin u

! terenska nastava

samostatnizadaci

multimedija i mreia

la boratorij

mentorski rad

ostalo

1.5. Obveze studenata

Studenti su obavezni aktivno udestvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i

prezentirati seminarski rad.

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Pohadanje

nastave
0,6

Aktivnost u

nastavi

Seminarski

rad

Pismeni ispit Usmeni ispit 0,s Ese.j lstraU ivanje

Projekt 1 5
Kontinuirana

provjera znanja
Referat Praktiini rad 0,4

Portfotio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave ina zavrSnom ispitu

Vrednovanje studenata vriiti ie se kroz:

Projekt te seminarski rad (62,50/o), praktidan dio (12,50/o) te usmeni ispit (12,50/0).

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata kojitrenutadno pohadaju

nastavu na kolegiju

N aslov
Broj

primjeraka
B ro.j studenata

Alfirevii, N., Pavidii, J., Najev

e atija, Lj., Mihanovii,2., Matkovii,

J., Osnove marketinga i

menadimenta neprofitnih

organizacija, Skolska knjiga,

Zagreb, 2013.

2

Pavitii, J.: Strategija marketinga

neprofitnih organizacija,

Masmedia, zagreb, 2003

z

1.10. Dopunska literatu ra

1. Pavidii, J., Alfirevii, N., Aleksid, Lj.: Marketing i menadiment u kulturi i umjetnosti, Masmedia,
Zageb,2006
2. Meler, M.: Neprofitni marketing, Ekonomski fa kultet SveudiliSta u Osijeku, Osijek,2003

1.11. Nadini praienja kvatitete koji osiguravaju stjecanje iztaznih znanja, vjeStina i kompetencija

1
Eksperimentatni

rad
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Nadini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlazni h znanja, vje5tina i komPetencija

regulirani su vaieiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakutteta Sveudililta u Rijeci,

pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuditiSnog studija i diplomskog

sveuiitiSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruinikom o kvatitetl Ekonomskog

fakulteta Rijeka, priruinikom za kvalitetu, studiranja Sveudili5ta u Rijeci i Pravilnikom o studijima

Sveuiili5ta u Rijeci.

dr. sc. Tanja Kesif, prof.emerit.
Prof, dr. sc. Mirela Mihid

Ponaianje potroiaia i poslovnih kupacaNaziv kotegija

SveuiiliSni specijatistiiki studij Marketing menadimentStudijski program

lzborniStatus kolegija

IGodina

4ECTS bodovi

20 (16+0+4)Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijednost i

nadin izvotlenja

nastave

1.1. Ciljevi kolegija

Svrha i citj ovog kolegija.iest osigurati polaznicima korisne spozn

ponalanje potroiaaa kako bi ih mogli iskoristiti kao temetj analize i izdvajanja homogenih triiSnih

menata i donolenju marketinikih poslovnih odluka.

aje o iimbenicima koji utjetu na

seg

1.3. Otekivani ishodi uien.ia za kolegij

sveuailiSni specijatisti ie moii:
ju triiita krajnje/postovne potro<nje te izdvo.iiti triiSne

segmente;

2. Analizirati dimbenike koji determinira.iu ponaianje potroSaia/poslovnih kupaca, kao i

marketin5ke implikacije takvih utjecaja;

3. procijeniti ponaianje potroSaia/ku paca u pojedinim fazama procesa odludivanja o kupnji i

predloTiti odgovarajuie ponaianje marketera marketinikih struinjaka u tim fazama;

4. lspitati ponaianje potroiada/ku paca u procesu kupovine konkretnog proizvoda/ustuge;

5. Kritiiki sagledati marketinSke poticaje i strategije kojima se nastoji utjecati na miitjenje i

Nakon uspjeinog svladavanja kolegija

1. ldentificirati varijable za segmentaci

ponaianje potroiada/ku Paca te P reporuditi dodatne moguinosti/aktivnosti'

1.4. SadrZaj kotegija

INFORMACIJE

Nositelj kolegija

OPIS KOLEGIJA

1.2. Uvjeti za u pis kotegija
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. Uvod u ponaianje potroSaaa: definiranje pona5anja potro5aia; determinante ponaianja
potroSada; ponaSanje potro5ada i marketinika strategija;

. lstraiivanje ponaSanje potroiaia: metodotogije i instrumenti istraZivanja pona5anja
potroSada; proces iprovodenje istraiivanja; primjena dobivenih informacija u donoSenju
marketinikih od Iuka;

. SegmentacIa triiSta: osnove, kriteriji istrategije uspjeine segmentacije;
o Eksterni utjecaji na pona5anje potro5ata i marketin5ke imptikacije: kuttura, subkulture;

druitveni staleii; referentne grupe i obitetj; dob ispol potroiada;
. lnterni utjecaji i pona5anje potro5aaa: motivacija i emocije; percepcija; stavovi; obitjeija

liinosti, vrijednosti istitiivota; utenje; znanje i razumijevanje; primjene u marketing;
. Proces dono5enja odluke o kupovini i marketinike primjene: spoznaja problema; traZenje

informacija; procjena alternative iizbor; izbor prodajnog m.jesta ikupnja; poslijekupovni
procesi; zadovoljsWo potroiata; primjene u marketing;

r Ponaianje organizacijskog kupca: specifiinosti procesa kupovine organizacijskog kupca;
oblici kupovine; aimbenici koji utjedu na ponaianje poslovnog kupca; process odludivanja
o kupnji organizacijskog kupca istrategija kupovine; primjene u marketing.

. Posebna podrudja ponaianja potro5ada: tamna strana ponalanja potrosaia, odriivo
pona6anje potro5ada i marketinlke implikacije

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

ffi predavanja

I seminari i radionice

! vjeibe

I obrazovanje na datjinu

! terenska nastava

samostalni zadaci

multimedija i mreia

Iaboratorij

mentorski rad

I ostalo: konzultacije, grupni

projekti

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno sudjelovanje na nastavite izrada projekata i/ili
istraiivanja i/iti seminarskog rada i/ili obrada slutajeva.

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Pohadanje

nastave
0,6

Aktivnost u

nastavi
0,2

Seminarski

rad

Eksperimentalni

rad

Pismeni ispit 0,5 Esej lstraiivanje

Kontinuirana

provjera znanja
Pra ktiin i rad

obrada sludajeva

i/ili simulacija

marketing

aktivnosti

1. Pohadanje i aktivno sudjelovanje u nastavi (rasprava, zadaci za vjeibu)
2. Samostalni pismeni zadacllprojekt, prezentacija projekta

Usmeni ispit

Projekt Referat

Portfolio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavr5nom ispitu
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sastoji od izrade individualnog pro.lektnog zadatka

zadataka/problemskih pitanja te pokrivati gradivo pojedinih nastavnih cjelina iomoguiiti provjeru

ishoda utenja) te njegove prezentacije. lspit se smatra poloienim ako je student pozitivno izradio

projektni zadatak, odnosno ostvario pozitivnu ocjenu iz svih dijelova zadatka. Ako je student

ostvario ukupnu ocjenu izmetlu dvije pozitivne ocjene (npr. izmedu 3 i4), prl temu je aktivno

(koji ie obuhvaiati vi5e

sudjelovao u nastavi (rasP rave, zadaci za vjeibu), zakljuiit ie mu se ona viia.

lspit se

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj stu denata koji trenutadno Pohatlaiu

nastavu na kolegiju

Bro.i studenata
Broj

primjeraka
N aslov

4
Kesit, T. Ponaianje potroiata,

Opinio d.o.o., Zagreb, 2006.

Materijati s predavanja

1.10. Dopu nska literatura

1. Grbac, 8., Londarii, D., Ponoionie potroioto no trziitu kroinie i pos

fakultet Sveuiililta u Rijeci, Rijeka,2010.

2. Schiffman, L. G., Kanuk, L. 1., Consumer Behavior, Pearson/Prentice Hall Upper Saddle River, New

Jersey,2004.
3. Mothersbaugh, D.1., Hawkins, Del 1., Consumer Behavior: Building Marketing strategy, McGraw-

lovne potroinje, Ekonomski

Hill Education, New York, 2016.

tj cn ana ok m etee5tz n hS e ac n e z Ia pok so AV a Unrace a k a eitetaN ncr11 1 gup

Sveuiili5ta u Ri ec t.

stj
clzect
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iteti

cn aan ok mnz hz laneca e pete
So a a Uokakv et ten araceN ca n gup

uu itaSvef ka U etatU koE on Sm kotS duon mkoravPmauSa nregu
d o Sm okno tuS d am ok usve c S pan dre d o sn na u uSt tadm eotaP n ko p p
k on Sm koE oakvm orU nc okuk t uetk on Sm mko Ia uE oants du ans o

man ko omR eC P avtIn S u ct s UtaVEdstu ra ac n mko azPr ukufa teta

Prof,dr.sc. Marira HamNositelj kolegija

Odriivi marketingNaziv kolegija

SveuiiliSni specijalistiiki studij Marketing menadimentStud ijski program

lzborniStatus kolegija

IGodina

4EL I 5 0000vr

20 (16+0+4)Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijednost i

naiin izvodenja

nastave

znanJa,

Rijeka,

znanja, vjeiti
Rijeci,iranj

PriRijecisveucr
studijkvalitetu,

INFORMACIJE

OPIS KOLEGIJA
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1.1. Ciljevi kolegija

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Odekivani ishodi uienja za kotegij

Nakon uspjeSnog svtadavanja kolegija sveuiiliSni specijalisti te moci:
. lnterpretirati ulogu marketinga u ostvarivanju odriivog razvoja
. Komentirati suvremene trendove na triiStu i njihovu ulogu u primjeni odrZivog marketinga
o Predloiiti strategiju odrZivog marketinga za odabrani gospodarski iti izvangospoda rski

su bje kt
. Kritidki prosudivati postojeie prakse odriivog marketinga na trZi5tu

o Odriivi razvoj - pojam iznaiajke
o Razvoj i pojam odriivog marketinga
. Koncept ielementi odriivog marketinga
o Odriivost i ponaianje potrolada
o OdrZivost i marketinike strategije
. Odriivost i marketing-miks
. Moguinosti primjene odriivog marketinga u suvremenim uvjetima
o Buduie smjernice razvoja odriivog marketinga

1.5. Vrste izvo(lenja nastave

(staviti X)

I predavanja

I seminari i radionice

! vjeibe

I obrazovanje na daljinu

! terenska nastava

samostalni zadaci

muttimedija i mreia

laboratorij

mentorski rad

ostalo
x

1.6. Obveze stu de nata

Studenti su obavezni aktivno uiestvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i

prezentirati seminarski rad.

1.7. Pratenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii obtik praienja)

Pohaalanje

nastave
0,6

Aktivnost u

nastavi
0 4

Seminarski

rad
2

Eksperimentalni

rad

Pismeni ispit Usmeni ispit 1 Esej lstraiivanje

Projekt
Kontin uirana

provjera zna nja
Referat Praktiini rad +

Portfolio 0,6

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrlnom ispitu

Cilj predmeta Odriivi marketing je upoznati potaznike s temeljnim izazovima, prilikama i naiinima
ostvarivanja konkurentskih prednosti u uvjetima rastuie ekoloike idrultvene osvije5tenosti.

1.4. Sadriaj kotegija
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Vrednovanje studenata vriiti de se kroz:

Aktivnost u nastavi (200lo), seminarski rad (600/o), usmeni ispit (200lo)

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutatno pohadaju

nastavu na kolegiju

Bro.i studenata
Broj

primjeraka
Naslov

1

Nefat, A. (2015), zeteni marketing,

SveutiliSte Jurja Dobrile u Puli,

Pu la.

1. eutura, M. (2016), Poslovna etika i druitvena odgovornost u p

fakuttet, Sveudililte u Mostaru, I\4ostar, BiH.

2. Kotler, Ph., Lee, N.: DOP-DruStveno odgovorno poslovanje: suvremena teorija i najbolja praksa,

M.E.P. d.o.o., Zagreb, 2009.

3. Belz, F-M. - Peattie, K.: Sustainability Marketing: A Global Perspective, John Witey & Sons Ltd ,

odruiju marketinga, Ekonomski

Chichester, 2009.

koj tj e5tc n ok m nete c aan znh na arava su eca n e z az pOS Ura ne aI 1 gp

Naiini pradenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vje5tina i kompetenc

regutirani su vaZeiim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveuiitiita u Rijeci,

pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveudili5nog studija i diplomskog

sveutiliinog studija na Ekonomskom fakuttetu u Rijeci, Prirutnikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Priruinikom za kvalitetu, studiranja SveuiitiSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima

ija

Sveuiitilta u Rijeci.

prof.dr.sc. Stavica Cicvarid KostiiNositelj kolegija

Korporativne komunikacijeNaziv kotegija

Sveuiiliini specijalistiiki studii Marketing menadimentStud ijski program

lzborniStatus kolegija

Icod ina

4ECTS bodovi

20 (16+0+4)Bro.j sati (P+V+S)

Bodovna vrijed nost i

nadin izvotlenja

nastave

1.1. Citjevi kotegija

ktiv ostilj ma anc EV aI mn oa ok cenIk h znh ah ka ead smc a iz n pturan e I koso )st caS pe ))
tk toSnam ne uat In nra eceu In Zace b It bo ltn jkac a S dtu e ph mko nuk ro o att )p

etvn am keIIn ka rond e od rza aaa cu II iukoh um in ckako o ar it n

1.10. Dopunska literatura

N adini kvalitete1.

INFORMACIJE

OPIS KOLEGIJA

Istruini
pri
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1.3. Odekivani ishodi udenja za kolegij

Nakon uspje!nog svladavanja kolegija sveudili!ni specijatisti ie moti:
. ldentificirati i anatizirati varijable poslovnog okruienja koje utjedu na planiranje i

provotlenje korporativnih komunikacija
. Analizirati, primijeniti ivrednovati aktivnosti korporativnih komunikacija u razliditim

triiinim situacijama
. Planirati i kreirati strategiju korporativnih komunikacija uz razumijevanje poslovne etike i

d ruitveno odgovornog poslovanja
o Kritidki razmatrati iprocijeniti znaiaj pojedinih aktivnosti korporativnih komunikacija za

izgradnju i odriavanje korporativne marke.

1.4. Sadriaj kolegija

o Osnove irazvoj korporativnih komunikacija
o Teorija dionika i upravljanje odnosima sa dionicima
. Aktivnosti komunikacija sa eksternim i internim grupama dionika
o Specifidnostimarketinikihkomunikacija
. Specifidnosti komunikacija u digitalnom okruienju
r Strategije korporativn ih komunikacija
. Drultveno odgovorno postovanje i poslovna etika
. lzgradnja i upravljanje korporativnom markom
. Vjeltina komunikacije ijavni nastup

1.5. Vrste izvotlenja nastave

(staviti X)

I predavanja

I seminari i radionice

E vjeibe

[] obrazovanje na daljinu

! terenska nastava

samostalni zadaci

multimedija i mreia
Iaboratorij

mentorski rad

ostalo

x

1.6. Obveze studenata

1.7. Praienje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Pohadanje

nastave
0,6

Aktivnost u

nastavi
0,4

Seminarski

rad

Eksperimentalni

rad

Pismeniispit Usmeni ispit 1 Esej lstraiivanje

Projekt 2
Kontinu irana

provjera znanja
Referat Pra ktiini rad

Portfotio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrSnom ispitu

Vredovanje studenata vriiti ie se kroz:

1.2. Uvjeti za upis kolegija

Studenti su obavezni aktivno udestvovati u nastavi, reatizirati iprezentirati projektni zadatak,

izraditi seminarski rad.
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Projekt (700/0), usmeni ispit (300/o).

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutaano pohaalaju

nastavu na kolegiju

Broj studenata
Broj

primjeraka
N aslov

5

cuttip, sM., center, AH., & Broom,

GM. (2003). Odnosi s javnoliu,

Zagreb: Mate

7
Tkalac Verdid, A. (2015). Odnosi s

javno!iu, Zagreb: HUOJ

1.10. Dopunska Iiteratura

1. Cicvarii Kostii, S. (2011). Komunikacije i relacioni marketing: primena u jav

Zaduibina Andrejevii

2. Filipovii,V., Kostii-stankovii, M. (2011). odnosi sjavno5iu, Beograd: FoN

3. Van Ruler,8., Tkatac Veriii, A., &Verdii, D. (2010). Mjerenje ievatuacija u odnosima sjavnoSiu,

noj u pravi, Beograd:

Zagreb: HUOJ

avaj tj peteitete VJnJnl cn aan ko meStiz z n zh an asu ce a e laIko osN ncl centa a k aa11 1 gup

Naiini praienja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vje

regulirani su vaZeiim Pravllnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveutitilta u Rijeci,

pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveutiliSnog studija i diplomskog

sveuiiliinog studija na Ekonomskom fakuttetu u Rijeci, Prirutnikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, prirutnikom za kvalitetu, studiranja SveuditiSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima

Stina i kompetencija

SveufiliSta u Rijeci.

lzv.prof.dr,sc. Erik RuiidNositelj kotegi.ja

Upravtjanje prodajomNaziv kolegija

Sveutiliini specijalistiiki studii Marketing menadimentStudijski program

lzborniStatus kotegija

IGodina
4ECTS bodovi

20 (15+0+4)Broj sati (P+V+S)

Bodovna vrijed nost i

natin izvoalenja

nastave

1.1. Ciljevi kotegija

spoznaja o uiinkovitom upravljanju procesom prodaje iprodajnom silom u poduzetu'
Razvoj

INFORMACIJE

OPIS KOLEGIJA





un rfl

1.3. Odekivani ishodi udenja za kolegij

Nakon uspje!nog svladavanja kolegija sveudiliSni specijalisti ie moii:
. Prepoznati specifiina obitjeija prodaje kao poslovne funkcije i profesije

. Objasniti specifidnosti iutogu prodaje u organizaciji

. Razlikovati strategije, tehnike itaktike utinkovitog upravtjanja prodajom

. Preporuiiti aktivnosti upravljanja na razini prodajne organizacije i prodavaia u specifidnoj

situaciji

1.4. Sadriaj kolegija

. Razvoj i uloga prodaje u marketingu te strategije prodaje

. Kupovno ponaianje organizacijskih kupaca

. Metlunarodna prodaja iupravljanje kljudnim kupcima

. Novadenje i odabir prodavada te trening i obuka

. Noviano i nenovdano motiviranje prodavaia

. Organiziranje prodaje te automatizacija prodajne site

. Prodajno prognoziranje iplaniranje (prodajni proradun) te upravtjanje udinkom i procjena utinka

. Pronalaienje, kvalificiranje, prioritiziranje potencijatnih kupaca, te priprema za pristup kupcu i

upoznavanje/prvi kontakt u ontine ioffline okruienju
. Razvoj odnosa, otkrivanje potreba i prezentacija/demonstracija proizvoda u online i offline

okruienju
. Otklanjanje prigovora, zakljudivanje prodaje i postijeprodajno gradenje partnerswa u online i

offtine okruienju
. Digitalna prodaja na poslovnom tr:iltu
. Komunikacija u prodaji i pregovaranju

. Psihotogija uvjeravanja u prodaji

1.5. Vrste izvoalenja nastave

(staviti X)

I predavanja

I seminari i rad ionice

! vjeZbe

I obrazovanje na daljin u

! terenska nastava

samostalni zadaci

muttimedija i mreia

laboratorij

mentorski rad

ostalo

X

x
1.6. Obveze studenata

1.7. Praaenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuii oblik praienja)

Pohatlanje

nastave
0,6

Seminarski

rad

Eksperimentalni

rad

Usmeni ispit )l Esej lstra:ivanje

1.2. Uvjeti za upis kolegija

Studenti su obavezni aktivno udestvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i

prezentirati seminarski rad

Aktivnost u

nastavi

Pismeniispit
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Praktidni radReferat

Kontinuira na

provjera znanja
1P roje kt

Po rtfo lio

1.8. Ocjenjivanje ivrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrinom ispitu

Da potoii kolegij, student/studentica mora:

1. lzraditi seminar iti samostalni zadatak/projekt/poslovni sludaj na zadanu temu te izvriiti

njegovu prezentaciju prema dogovoru s predmetnim nastavnikom

2. Poloiiti zavr5ni ispit

seminar/samostatni zadatak dodjeljuje se studentu/studentici koji/koja zadatak izvr!ava te

prezentira za 5to ostvaruje maksimalno 300/0 uspje5nosti. Na usmenom ispitu moie se ostvariti do

700/o uspjeinosti.

Poloienim zavrinim ispitom smatra se test na kojem je student/studentica ostvario/la najmanje

500/0 od ukupnog broja bodova.

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata ko.jitrenutadno pohatlaju

nastavu na kolegiju

Broj

primjeraka
Broj studenataN aslov

Dostu pno

on [ine

Marija Tomaievii Li5anin, Selma

Kadii-Maglajtii, Nikota Draikovii:

Principi prodaje i pregovaranja,

Ekonomski faku ltet, Zagreb, 2019.

(Odabrana pogtavlja)

https://bib.irb.hr/datoteka/987272.

Principi_prodaje.pdf

Slajdovi sa predavan.ia ivjeZbi

1. Mihii, M.: Upravtjanje osobnom prodajom: Vjeitine prodaje i pregovaranja, Sveu

Ekonomski fakultet, Split, 2008.

2. Manning, G. 1., Rece, B.L.: Suvremena prodaja, Mate, Zagreb,2008'

3. Jobber,0., Lancaster, G., Le Meunier-FitzHugh, K.: Selting and Sales Management, llth ed',

Pearson Education Ltd., Harlow, 2019'

4. Lewicky, R.J., Saunders, D.M., Bary, B.: Negotiation, 7th ed', McGraw-Hil[ Education, New York,

20L4.

5. Futrell, Ch., M.: Fundamentals of selting: customers for Life Through service, 13th ed., McGraw-

Hill lrwin, New York, 2014.

6. Calvin, R.J., Sales Management Demystified , ltlc Graw-Hill, New York, 2007.

ailite u Sptitu,

koj tj n aan k mo ete CtSezh anrau a U S aec n e pn kva tete soaN c n r ca e a11 I p

Nadini praienja kvatitete koji osiguravaiu stjecanje izlaznih znanja, vj

regulirani su vaiedim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuiitiSta u Rijeci,

u studenata preddiplomskog sveudiliSnog studija i diptomskog

eStina i kompetencija

Pravilnikom o ocjenjivanj

1.10. Dopu nska literatu ra

izlazni nja,





UN I

sveuailiSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirudnikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Prirudnikom za kvalitetu, studiranja Sveudili6ta u Rijeci iPravilnikom o studijima

SveuiiliSta u Rijeci.
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lvana Vretenar

From:
Sent:
To:
Subject:
Attachments:

Follow Up Flag:
Flag Status:

Jasmina Dlacic

1 1. oiujka 2024. 16:31

Ana Bobinac; lvana Vretenar
Odg: SSSMM obrasci

SSSMM-poravnavanje-ver-04-03-2024.x1sx; Tablica povezivanja ishoda

ucenja-KORlGl RANO-SSSM M.xlsx; 006

-Obrazac-izmjene-i-dopune-st-programa-sssmm-1 
1 -03-2024.docx; 006

-Obrazac-izmjene-i-dopu 
ne-st-prog ra ma-sssm m-1 1 -03 -2024.pdf

Follow up
Flagged

Pozdrav drage Ana i lvana,
prema naputku prodekanice dodala sam na kraju EcTs obrasce bez oznacenih prom.iena.

Stoga u prilogu saljem:

. najnoviju inacicu dokumentacije (s dodanim ECTS obrascima bez naznaka promjena u njima -

nalaze se na kraju dokumenta) u word obliku.
. pDF inacicu word dokumenta s aktivnim linkovima (ako je potrebno istu prosliijedivati dalje).

o dvije xls tablice s konstruktivnim poravnavanje - koje se nisu mijenjale'

pozz

Jasm ina

5alje: Ana Bobinac <ana.bobinac@efri.uniri.hr>

Poslano: 11. oiujka 2024. L5:06

Prima: Jasmina Dlacic <jasmina.dlacic@efri.uniri.hr>

Predmet: Re: SSSMM obrasci

Da, da, to.

From: Jasmina Dlacic <jasmina.dlacic@efri.uniri.hr>

Sent: 11 March 2024 I5iO5
To: Ana Bobinac <ana.bobinac@efri.uniri.hr>; lvana vretenar <ivana.vretenar@efri.uniri.hr>

subiect: Re: SSSMM obrasci

Pozdrav, samo da provjerim ako sam dobro shvatila. Dodam jos na kraj nakon ovih obrazaca, distu verziju

svih obrazaca? Pozz Jasmina

From: Ana Bobinac <ana.bobinac@efri.uniri.hr>

Sent: Monday, March 11, 2024 2:59:03 PM

To: Jasmina Dlacic <jasmina.dlacic@efri.uniri.hr>; lvana vretenar <ivana.vretenar@efri'uniri'hr>

Subject: Re: SSSMM obrasci

Slazem se s lvanom. Jasmina, mozes poslati idistu verziju ECTS-a, kao sto postoji ifinalna/aista tablica

kolegija itablica u kojoj se vide izmjene' ok? Lp, Ana

Sent from Oultook for Android

1




