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OBRAZAC OB-1
OBRAZAC ZA IZMJENE | DOPUNE STUDIJSKIH PROGRAMA

Naziv studijskog programa

Sveudilisni specijalisticki studij Marketing

menadZment

Vrsta studijskog programa

Sveucilisni specijalisticki studij

Nositelj studijskog programa

Ekonomski fakultet, SveuciliSta u Rijeci

Izvoditelj studijskog programa

Ekonomski fakultet, Sveucilista u Rijeci

Akademski ili stru¢ni naziv, odnosno akademski
stupanj koji se stjece zavrSetkom studija

specijalist/ica marketing menadZmenta

Naziv i Sifra standarda kvalifikacije koja se stjece

zavrsetkom studija (ako je program upisan u Ty

Registar HKO-a)

Mjesec i godina dobivanja zadnje .
dopusnice/potvrde MZO za izvodenje studija ke
Mjesec i godina zadnje izmjene i dopune 21.02.2018.

studijskog programa (odluka Senata)

1.1 Uvodenje ukidanje |h |zm}ena pOJedmog lshoda ucenja na razini studlja modula StUdlja |l| koleglja

koje utjecu na promjenu ishoda ucenja na razini studija

1.2. Uvodenje novoga ili ukidanje postojecega modula studija ili kolegija, kojom se utjece na promjenu

ishoda ucenja na razini studija

Uvode se novi izborni kolegiji ali njihovo uvodenje ne utjece na promjenu ishoda na razini studija.

1.3. Ostale izmjene i dopune
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Prilagodba naziva studija:
PredlaZe se prilagodba naziva studija Marketing menadZzment u Marketing menadZment MBA.

Promjene vezane uz kolegije:

Dodavanje izbornih kolegija: Korporativne komunikacije, OdrZivi marketing, Upravljanje prodajom
Imenovanje sunositelja 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 Bilo§, a dosadasnji nositelj prof.dr.sc. Drago RuZic se briSe radi odlaska u mirovinu).
Promjena nositelja kolegija: Politika marketing miksa (izv.prof.dr.sc. Jasmina Dlaci¢), Simulacija
marketinga (prof.dr.sc. Ivana First Komen), Marketing usluga (izv.prof.dr.sc. Lidija Bagaric), Marketing
okruZenja (izv.prof.dr.sc. Maja Martinovic)

Ukidanje izbornog kolegija: Osvajanje medunarodnog trZista (odlazak nositelja u mirovinu)

Promjena naziva kolegija: Marketing neprofitnih organizacija u novi naziv - Neprofitni marketing,
Marketing okruZenje u novi naziv - Analiza okruzenja za marketiniko odlucivanje, Marketing usluga u
novi naziv - Marketinsko upravljanje uslugama.

Mijenjaju se ishodi uCenja na razini kolegija, jer nisu do sada slijedili Bloomovu taksonomiju uz ishode
ucenja: Politika marketing miksa, Korporativne komunikacije

Jezi¢no se prilagodavaju ishodi u€enja na razini kolegija, jer nisu do sada slijedili Bloomovu taksonomiju
uz ishode ucenja: Simulacija marketinga, E-marketing, StrateSko upravljanje markama, Analiza
okruzenja za marketinsko odlucivanje.

Prilagodavanje vrsta izvodenja nastave na pojedinim kolegijima: Marketing informacijski sustav, Politika
marketing miksa, Proces marketinga, Simulacija marketinga, E-marketing, StrateSko upravljanje
markama, Neprofitni marketing, Analiza okruZenja za marketinsko odlucivanje, Marketinsko upravljanje
uslugama i Ponasanje potrosaca i poslovnih kupaca.

Promjene vezane uz uvjete upisa:

(4) Sveucilisni specijalisticki studij moZe upisati osoba koja je zavrsila odgovarajuci sveucilisni diplomski
studij ili sveucilisni integrirani prijediplomski i diplomski studij. Iznimno, sveucilidni specijalisticki studij
moze upisati i osoba koja je zavrsila strucni diplomski studij uz polaganje razlikovnih ispita koje
odreduje visoko uciliSte odnosno uz najmanje pet godina radnoga staza u podrucju izvodenja studija.
Uvjete upisa na sveucilisni specijalisticki studij odlukom utvrduje visoko uciliste.

2. ObrazloZenje zahtjeva za izmjenama i dopunama e R L

2.1. Razlozi i obrazloZenje izmjena i dopuna studijskog programa

Prilagodba naziva studija u Marketing menadZment MBA. Navedena prilagodba predlaZe se iz razloga
uskladivanja sa slicnim 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, Indiana University,
Kelley School of Business, USA; MBA - Marketing Major, Northwestern University, Kellogg School of
Management) gdje se kroz interaktivan pristup uz koriStenje metode poslovnih slucajeva, program i
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njegova izvedba prilagodavaju suvremenim trendovima u obrazovanju u podrucju marketinga. Takoder,
kroz prepoznatljivost MBA studija kao studijskog programa namijenjenog zaposlenim osobama koji zele
strucna znanja iz odredenog podrucja specijalizacije, te ne teZe znanstvenom razvoju karijere. Stoga
prilagodba naziva studija u Marketing menadZment MBA otvara mogucnost medu ciljnom publikom, a
to su osobe zaposlene na marketinskim pozicijama koje Zele napredovati u karijeri, da planiraju razvoj
karijere u marketingu prema visSim menadZerskim pozicijama te bi se kroz isto studij pribliZio potrebama
gospodarstva. Poslijediplomski specijalisticki studiji iz znanstvenog polja ekonomije imaju engleski
naziv MBA (Master in Business Administration) pa navedena prilagodba naziva predstavlja uskladivanje
s inozemnom praksom, ¢ime bi studij dobio na prepoznatljivosti i konkurentnosti.

Skrece se paznja da takoder Ekonomski fakultet SveuciliSta u Zagrebu primjenjuje istu praksu pa se
sveucilisni specijalisticki studij iz poslovnog upravljanja zove Poslovno upravljanje - MBA. Trazenom
prilagodbom naziva studija u Marketing menadZment MBA osigurava se jednaka konkurentska pozicija
u odnosu na studije Ekonomskog fakulteta SveuciliSta u Zagrebu.

Promjene na razini kolegija su slijedece: dodavanje novih izbornih kolegija ¢ime se omogucava uza
specijalizacija polaznika studija, promjene nositelja i sunositelja kolegija radi odlaska u mirovinu ili
preranog odlaska (smrti) nositelja kolegija, promjene naziva kolegija radi osuvremenjivanja i boljeg
pozicioniranja studija te promjene u vrstama izvodenja nastave kolegija s ciljem priblizavanja
polaznicima suvremenih metoda poucavanja.

Promjene u uvjetima upisa omogucavaju vecu bazu studenata za upis na studij, pa samim time povecava
se i konkurentnost studija.

2.2. Opravdanost izmjena i dopuna studijskog programa u odnosu na misiju i strateSke ciljeve visokog
ucilista te gospodarske i drustvene potrebe

Sveucilisni specijalisticki studij ,Marketing menadZment“ uskladen je s misijom SveuciliSta u Rijeci i
strateSkim podrucjima SveuciliSta u Rijeci s posebnim naglaskom na dio ,u regionalnoj ukljucenosti
promi¢emo transfer znanja i druStvenu odgovornost za odrZivi razvoj“ te posebice dio ,Ponuditi
edukativne programe za gospodarstvo i zajednicu“ gdje kroz studiranje na SveuciliSnom
specijalistickom studiju Marketing menadZment se kroz ukljuenost polaznika iz gospodarstva i
poslovnih subjekata promice transfer znanja sa Sveucilista prema gospodarstvu. Time polaznici studija
stje¢u kompetencije kako bi unaprijedili druStvenu odgovornost kako poslovnih subjekata u kojima su
zaposleni tako i drustvo u cjelini.

Sveucilisni specijalisti¢ki studij Marketing menadZment takoder doprinosi Prioritetima djelovanja za
provedbu strateskih politika otvorenom obrazovanju, posebice u dijelu ,Ulenje i poucavanje/Otvoreno
obrazovanje* odnosno gdje ,UCenje i poucavanje otvoreni su procesi koji ukljucuju, prepoznaju i
vrednuju sve oblike cjeloZivotnog obrazovanja“ ¢ime se kroz kontinuirano obrazovanje pojedinaca na
studiju ostvaruje cjeloZivotno obrazovanje.

Studij takoder omogucava ispunjavanje misije Sveucilista u Rijeci posebice dio ,istrazivaci koji otvaraju
i osnazuju Sveucilidte hrabro ulazedi u inovativne istraZivacke pothvate i suradnje kako bi razvijali
gospodarstvo i unaprijedili dobrobit lokalne zajednice* jer kroz studiranje na specijalistickome
sveudiliSnome studiju Marketing menadZment polaznici stjecu kompetencije kako bi razvijali
gospodarstvo temeljeci razvoj n marketinskim principima te uvazavajudi sve dionike u procesu te time
razvijaju gospodarstvo i unaprjeduje dobrobit zajednice. Takoder, kroz doprinos misiji SveuciliSta u
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Rijeci studiranjem na sveucilisnome specijalistickome studiju Marketing menadzment stvaraju se
preduvjeti za unapredenje i nudenje kvalitetnog obrazovanja (SDG4) i osiguravaju uvjeti za
dostojanstven rad i gospodarski rast (SDG 8).

Nadalje, studijski program je i u skladu s misijom Ekonomskog fakulteta, Sveucilidta u Rijeci s naglaskom
na dio ,poduzetnicki orijentirane i drustveno odgovorne regionalne lidere®. Naime, poslovno orijentiran
MBA studij omogucava da sveucilidni specijalisti postanu poduzetnicki orijentirani ali i druStveno
odgovorni. Takoder, podupire i kljucne vrijednosti Institucije ,Odgovornost, lzvrsnost, Povezanost,
Partnerstvo i OdrZivost® poti¢uéi kod polaznika navedene kvalitete kroz odgovoran pristup studiju,
razvijanjem Zelje za izvrsno3¢u, stvaranjem povezanosti sa uzom zajednicom pojedinaca i kroz razvijanje
partnerstva sa poslovnim okruZenjem te kroz razmatranje odrZzivosti i odrzivog pristupa poslovanju.

2.3. Procjena utjecaja pojedinih izmjena i dopuna na promjenu ishoda ucenja kolegija, studija i modula
studija

Prilagodba naziva studija kao i dodavanje novih izbornih kolegija, promjene nositelja i sunositelja
kolegija, promjene naziva kolegija te promjene u vrstama izvodenja nastave na kolegijima, imati Ce
minimalnu promjenu na ishode ucenja kolegija, a nece imati utjecaja na promjene ishoda ucenja studija.
Naime, navedeno otvara mogucnosti uZe specijalizacije polaznika studija kao i osuvremenjivanje studija
slijedeci trendove u marketing menadZmentu.

Promijene u uvjetima upisa omogucavaju vecu bazu studenata za upis na studij, pa samim time povecava
se i konkurentnost studija, te nemaju nikakav utjecaj na promjenu ishoda ucenja kolegija ili studija.

2.4, Ostali vaZni podaci - prema misljenju predlagaca

Popratna dokumentacija (aktivni linkovi):

3.1. Popis obveznih i izbornih kolegija i/ili modula s brojem sati aktivne nastave potrebnih za

njihovu izvedbu i brojem ECTS bodova - inacica s oznacenim izmjenama u odnosu na
postojedi program

3.2. Popis obveznih i izbornih kolegija i/ili modula s brojem sati aktivne nastave potrebnih za
njihovu izvedbu i brojem ECTS bodova - procis¢ena inacica studijskog programa s
ukljucenim izmjenama

3.3. Opis svih kolegija studijskog programa - inaci nacenim izmjenam
postojeci program
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3.1. Popis obveznih i izbornih kolegija i/ili modula s brojem sati aktivne nastave potrebnih za
njihovu izvedbu i brojem ECTS bodova - inacica s oznacenim izmjenama u odnosu na
postojeci program

Godina studija: 1
Semestar:1i2
KOLEGIJ NOSITELJ P V]S ]| ECTS STATUS?
Prof Bee.dr.sc. Marija
c S Ham >
Marketing informacijski sustav Dr.sc. Marcel Meler, 24 0|6 6 Obvezni
prof.emer.
lzv.prof.dr.sc. Jasmina
. . . Dlacic )
Politika marketing miksa it gisaiian 24 |0 |6 6 Obvezni
Menecer
lzv.prof.Peedr.sc.
" Jasmina Dlacic¢ .
Proces marketinga Dir:sc. Biiino Grbse, 24 |0 |6 6 Obvezni
prof.emer,
Prof.dr.sc. lvana First
Simulacija marketinga Komeln asrmi 24 |0 |6 6 Obvezni
EI e #
- - - - - #ié .
E-marketing Prof‘dr‘sc.AntgunBiloé 16 (0| 4 4 Izborni
o) g Fr e g fr ;
a ~EH-5€: 6 |6 | 4 B tzborni
§ janj f.izw-prof.dr.sc.
Stratesko upravljanje Pro +zv.-profdrsc 16 lola " i
markama Ivana First Komen
Neprofitni marketing
Marketrerepratiath Izv.prfjf.Beef:![.sc. 16 |0 | 4 4 Izborni
s Jasmina Dlacic
ofganizacha
Analiza okruzenja za Bina Londaié
marketiniko odlucivanje ; 16 [0 | 4 B Izborni
; o i lzv.prof.dr.sc. Maja
Martinovic
Marketinsko upravljanje g:zrr?g'dr'sc' B
uslugama-Marketing-ustuge o gFI I 16 [0 ] 4 4 Izborni
Franditkovié
Ponasar?je potrosacai Pref.dr.sc. Tanja Kesic, 161014 4 o
poslovnih kupaca prof.emer.

! Tablicu kopirati za svaku godinu studija.
Z Ako je kolegij obvezatan, upisuje se O, a aka je izborni |.
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ia=Prof.dr.sc. Mirela
Mihié

Prof.dr.sc. Slavica

K ivne komunikacije ; e = 16 4 4 Izborni

orporativr ni 1 Clevaric Kostié o)

Odrzivi marketing Prof.dr.sc. MarijaHam | 16 4 4 Izborni
—_ . lzv.prof.dr.sc. Erik i :

Upravljanje prodajom P 16 4 4 lzborni

RuZic

3.2. Popis obveznih i izbornih kolegija i/ili modula s brojem sati aktivne nastave potrebnih za
njihovu izvedbu i brojem ECTS bodova - procidcena inacica studijskog programa s

uklju€enim izmjenama

- : = S _m‘_‘s“ - ¥
Godina studija:
Semestar:
KOLEGIJ NOSITELJ P ECTS STATUS?
B o Prof.dr.sc. Marija Ham
Marketing infonnacisk Dr.sc. Marcel Meler, 24 6 Obvezni
sustav
prof.emer.
Politika marketing miksa lzv.E:‘r'of.dr.sc. Jasmina 24 6 Obvezni
Dlacic
Izv.prof.dr.sc. Jasmina
. Dlaci¢ .
Proces marketinga Dr.sc. Bruno Grbac, e 3 VR
prof.emerit.
Prof.dr.sc. Ivana First
Simulacija marketinga Komen 24 6 Obvezni
E-marketing Prof.dr.sc. Antun Bilo$ | 16 4 Izborni
Stratesko upravljanje P.rof.prof.d r.sc. lvana 16 4 Izborni
markama First Komen
Neprofitni marketing Izv.E).rfJf.dr.sc. Jasmina 16 4 ki
Dlaci¢
Analiza okruZenja za Izv.prof.dr.sc. Maja g
marketindko odlucivanje Martinovi¢ 16 4 Jebrnl
Marketinsko upravljanje Izv.pr(')f.d r.sc. Lidija 16 4 —
uslugama Bagaric
G 5 o s dr.sc. Tanja Kesic,
Ponasanje potrosacai .
oslovnih kunaca prof.emer. 16 4 Izborni
P P Prof.dr.sc. Mirela Mihic
. ... | Prof.dr.sc. Slavica g
Korporativne komunikacije S s 16 B Izborni
Cicvaric Kostic
OdrZivi marketing Prof.dr.sc. MarijaHam | 16 4 Izborni
Upravljanje prodajom Bl ase Bk 16 B Izborni

Ruzic
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3.3. Opis svih kolegija studijskog programa - inacica s oznacenim izmjenama u odnosu na
postojeci program

f2v: Prof. dr. s. r Ham

Nositelj kolegija £
y gl Dr.sc. Marcel Meler, professor emeritus

Naziv kolegija Marketing-informacijski sustav

Specijalisti¢ki postijediplomskistudij Sveucilisni specijalisticki

studij Marketing menadZment

Studijski program

Status kolegija Obvezatni

Godina 1

Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 6

nacin izvodenja o -
Broj sati (P+V+S) 30 24+0+6

nastave

A_-.s.__.

1.1. Ciljevi kolegija

Spoznati znaéaj i ulogu stvaranja i odrzavanja informacijske osnove za dono3enje poslovnih
odluka.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspje$nog svladavanja kolegija pestijediplemanti sveucilisni specijalisti ce moci:

- vrednovati Cinjenice do poznatih granica istraZivanja trziSta kao i do dodirnih granica s drugim
podruéjima marketinga koja mogu biti temelj znanstvenoga istraZivanja u dijelu toga podrucja,

- analizirati i sintetizirati teorijska znanja kojima se stvara svijest o poznatim granicama istrazivanja
trziSta, te njihovo vrednovanje,

- apstraktno logicki razmisljati u pravcu razvijanja rjeSenja apstraktnih problema u nepredvidljivim
uvjetima,

- ostvariti upravljanje i sloZzene komunikacije i suradnje u skupini u djelomicno nepredvidljivim
uvjetima,

- sudjelovati u upravljanju aktivnostima u djelomic¢no nepredvidljivim uvjetima,

- preuzimati punu odgovornost za upravljanje, te ograniCenu odgovornost za vrednovanje
unapredivanje aktivnosti u djelomi¢no nepredvidljivim uvjetima.

1.4. Sadrzaj kolegija

» Komponente marketing-informacijskog sustava

« Ciljevi gospodarskog subjekta i donoSenje marketing-odluka

« Definiranje strukture marketing-informacijskog sustava

« Utvrdivanje baza podataka (internih, eksternih) i racunalskih aplikacija, te razrjeSavanje
organizacijskih problema vezanih za uspostavljanje marketing-informacijskih sustava
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» Evolucijske razine marketing-informacijskog sustava

« Marketing-istraZivanja

« Istrazivanje trzista

« Proces istraZivanja trzista

- lzvori podataka

. Utvrdivanje problema, definiranje cilja istraZivanja, izbor uzorka, prikupljanje podataka,
priprema i obrada podataka, testiranje hipoteza i prezentacija rezultata istrazivanja

« Metode ispitivanja, metode promatranja i eksperimentalne metode

« Predvidanje trZisSnih kretanja

« Primjena istrazZivanja trzista

X predavanja [X] samostalni zadaci
_ _ DX seminari i radionice [ ] multimedija i mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave < viezbe Cllsboraion
staviti X :
( ) [X] obrazovanje na daljinu <] mentorski rad
[ ] terenska nastava [Jostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno ucesce na nastavi te izrada projekata i/ili
istrazivanja i/ili obrada slucajeva i/ili simulacije u timu.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje Aktivnost u Seminarski Eksperimentalni
651 . 65
nastave nastavi rad rad
Pismeni ispit Usmeni ispit 2 | Esej IstraZivanje 2
Kontinuirana s
Projekt i ) Referat Prakticni rad
provjera znanja

Obrada slucajeva
i/ili simulacija

Portfolio b 1
marketing

aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

%+ ispita (pismeniiusmenidio) WU, ...
% aktivhostunastavi e 20%
< istrazivanja (naterenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta

i/ili simulacijai/ili obrada slu¢ajeva 15%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Naslov Broj primjeraka | Broj studenata
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. 3 ey TR y
AdecorZagreb; 2001 Vranesevic, T.: TrZisna istrazivanja u 2

poslovnom upravljanju, Accent, Zagreb, 2014.

1.10. Dopunska literatura

1. Aaker, D.A,, Kumar, V., Leone, R.P., Day, G.S.: Marketing Research, John Wiley & Sons, New York
2012-2015.

=Te A E « A = g Baco

L., 3. Veeck, A.F.: Marketing Research 9" Ed., Pearson, Edinburgh 2020.

4. Gotlagunta, C.: Marketing Information System, Kalpaz Publications, New Delhi 2012,
5. McDaniel, C., Gates, R.: Marketing Research, 12" Ed. Wiley, New York 28142020,

6. Meler, M.: IstraZivanje trZista, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek 2005.

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

e

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeStina i kompetencija
regulirani su vazecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuciliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirucnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilidta u Rijeci.

Nositelj kolegija Prof-dr—selvanMeneerizv.prof.dr.sc. Jasmina Dlacic

Naziv kolegija Politika marketing miksa

Specijalisti€ki poslijediplomskistudij Sveucilisni specijalisticki

Studijski program
udijski progr studij Marketing menadZment

Status kolegija Obvezatni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 6
nacin izvodenja

J Broj sati (P+V+S) 30 24+0+6
nastave

w

Hd r - Vol o SaaRETmE
. W e - .

H o o t o
b

cu-Cilj kolegija ,Politika marketing miksa“ je
razumjeti i argumentirati strategije elemenata marketing miksa.

1.2. Uvjeti za upis kolegija
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1.3. O&ekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija sveucilidni specijalisti ce moci:

e PredloZiti strategiju marketing miksa za poslovni subjekt
e Kriticki prosudivati aktivnosti kod elemenata marketing miksa

1.4, Sadrzaj kolegija

Koncept marketing miksa

Proizvod kao element marketing miksa

Kvaliteta proizvoda u funkciji ostvarivanja konkurentske prednosti

Poslovne odluke u raznim fazama Zivotnog vijeka ciklusa proizvoda

Proces razvoja novog proizvoda

Stvaranje marke proizvoda

Upravljanje marketinskim kanalima

Odrednice kreiranja i modifikacije kanala distribucije

e Postavljanje budZeta za kanale prodaje

o Utvrdivanje eitjregauditerija ciljnog tr7ista, odredivanje ciljeva komuniciranja s trzistem,
kanali komuniciranja, budZet komuniciranja, mjerenje efekata komuniciranja

e Utvrdivanje kombinacije elemenata promocijskog spleta

e Utjecaj potraznje, ponude i snaga iz okruZenja na odluke o cijenama

[X] predavanja [X] samostalni zadaci
. . [X] seminari i radionice [] multimedijai mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave < viezbe Cliaboistati
staviti X
( ) [X] obrazovanje na daljinu X] mentorski rad
[X] terenska nastava [Jostalo

1.6. Obveze studenata

Aktivno sudjelovati u nastavnome procesu, obrada poslovnog slucaja samostalno ili u timu,
prezentacija poslovnog rjeSenja.

1.7. Pracenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje Aktivnost u Seminarski Eksperimentalni
0,6 . +1 11,2
nastave nastavi rad rad
Pismeni ispit 18 | Usmeni ispit Esej Istrazivanje
. Kontinuirana o
Projekt _ : 1 | Referat Prakticni rad
provjera znanja
v . }
Portfolio Obrada slucajeva

i /ili 3,2






uniri

simulacija
marketing
aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

¢+ aktivnost u nastavi v el
% samostalnirad 10%
¢ istraZivanja (naterenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta
i/ili simulacija i/ili obrada slu¢ajeva . 75%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj
Naslov i J Broj studenata
primjeraka
MARKEHNGOM-BO-RASTASMATE;
ZAGREB

Kotler, P., Keller, K.L., Martinovic,
M. (2014). Upravljanje
marketingom, 14 izdanje, Mate,
Zagreb.

1.10. Dopunska literatura

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. Keller, K.L.et.al. (2015): Marketing Management, Pearson, Harlow

4. Marusic, M. (2006): Plan marketinga : za uspjesno trziSno poslovanje, Adeco, Zagreb.

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuciliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru€nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Prirucnikom za kvalitetu, studiranja SveuciliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima

SveuciliSta u Rijeci.

Proveditceseputem:






Nositelj kolegija Poc-dr-—sc—JasminaDlaéi€ Prof.dr.sc. lvana First Komen

Naziv kolegija Simulacija marketinga
Specijalisticki-pestijediplomskistudij Sveucilisni specijalisticki

Studijski ram
RS studij Marketing menadZment

Status kolegija Obvezatni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 6

nacin izvodenja -
Broj sati (P+V+S)

nastave

OPIS KOLE!

1.1. Ciljevi kolegija

Cilikelegita-“Simulacia-marketinga™je-PruZiti studentima mogucnost da u simulaciji, tj. na

virtualnom trZistu donose strateske i takti¢ke marketinke odluke u svrhu ostvarenja marketinskih
ciljeva kako bi stekli znanje i vjestine potrebne za virtualne-u€estvujes-upravijanjue marketingom.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi ucenja za kolegij

e Temeljem vrednovanja informacija na trzistu i u poduzecu osmisliti strateske i takticke
odluke koje rezultiraju dugoroénim trzisnim, marketinskim i financijskim uspjehom.
e |zraditi | prezentirati marketing plan.






unifri

1.4. Sadrzaj kolegija

Na osnovu ra¢unalnog programa simulira se situacija na trZistu na kojem djeluje viSe konkurenata.
Studenti u funkciji marketing menadZera donose odluke na osnovu analize okruZenja i moguénosti
pojedinog poduzeca.

Marketing odluke donose se za-edredenorazdeblie-osam uzastopnih kvartala, Odiuke se-ednese
nRa-razna-podrutia-marketinga-od-istraZivanjatrZista; U svakom kvartalu se analizira situacija,

donose strateske i takticke odluke od definiranja misije i ciljeva, preko odredivanja ciljnog trZista i
Zeljene pozicije, do odluka koje se vezuju za pojedine elemente marketing miksa.

] predavanja D samostalni zadaci
ST G e : == "
1.5. Vrste izvodenja nastave X s?r[nnan i radionice E multirrledua i mreza
iti X E vjezbe |:] laboratorij
istavlin) 0<JE] obrazovanje na daljinu | [X] mentorski rad
[JIX terenska nastava [] ostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno ucesce na nastavi, donoSenje odluka tijekom 8
kvartala, ucesce u kontinuiranoj provjeri znanja, te pisanje priprema i prezentiranje marketinskog
planai zavrinog izvje3ca priprema refleksije o naucenom

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje i Aktivnost u i Seminarski Eksperimentalni 1
nastave nastavi rad rad
Pismeniispit | 66 | Usmeniispit Ese] IstraZivanje 1,2
; Kontinuirana " T
Projekt 2 . , 0,6 | Referat Prakticni rad
provjera znanja
Obrada slucajeva
i/ili simulacija 1,2
Portfolio / . ) '
marketing e
aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

< Kontinuirana proviera znanjaispit{pisment-usment-dio}

% aktivnost u nastavi i simulaciji
izrada i prezentacija marketing plana i finalnog izvjesca
refleksija o nau¢enom 6%

++ rezultati simulacije istraZivanja Hzrade projekta

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

et Broj studenata
primjeraka

Naslov






uniri

Materijali  dostupni u sklopu
simulacije Marketplace
Simulations: Strategic marketing - | Dostupno

bikes MyMarketingExperienee; | online

Pearsen
3

1.10. Dopunska literatura

1. Kotler, Ph, Keller, KL, Martinovic, M: Upravljanje marketingom, 14 izdanje, Mate, Zagreb, 2014.

B v Aremircan B g O Srasa SaRivaRd chéd d d
Ny ] ] ] ]

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

regulirani su vazecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveucilisnog studija i diplomskog
sveudilidnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirucnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priruénikom za kvalitetu, studiranja SveuciliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima

Sveucilista u Rijeci.

Nositelj kolegija

Dr.sc. Buno Grbac, prof.emeritus






uniri

Naziv kolegija Proces marketinga

Specijalisti€ki-poslijediplomskistudij Sveucilisni specijalisticki

studij Marketing menadZment

Studijski program

Status kolegija Obvezatni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 6
nacin izvodenja L

Broj sati (P+V+S) 38 24+0+6
nastave

1.1. Ciljevi kolegija

U izucavanju kolegija "Proces marketinga" cilj je spoznati procese planiranja i kontrole marketinga
te implementaciju marketing aktivnosti.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi u€enja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija pestijediptomanti sveuciliSni specijalisti e moci:
e Razumjeti zakonitosti trZiSta i marketinga
» Procijeniti i analizirati marketing okruzenje
e Isplanirati proces analize trZiSta na trziStu krajnje ili poslovne potro3nje
o Kriticki prosudivati segmentaciju i pozicioniranje na trZistu
e PredloZiti plan stvaranja vrijednosti za potrosace

1.4. Sadrzaj kolegija

e Zakonitosti trziSta i marketing

* Analizasituacije

» Utvrdivanje snaga i slabosti gospodarskog ili drugog subjekta, Analiza prijetnji i
mogucnosti iz okruZenja

* Analiza ponasanja kupaca

Studij konkurencije

Predvidanje trZiSnog potencijala i prodaje

* Definiranje misije i ciljeva poslovanja

e Segmentacija trZistaiizbor ciljnog trzista

e Odluke o pozicioniranju

¢ |zbor marketing strategije

e Strategija razvoja proizvoda i trZista, vertikalne marketing strategije

Kontrola marketing aktivnosti, Vrste kontrole, Utvrdivanje mjerila kontrole, usporedba
realiziranih i planiranih veli¢ina, ispravke odstupanja

e Implementacija i organizacija marketing aktivnosti

e Odabir primjerene organizacije marketing aktivnosti

[X] predavanja [X] samostalni zadaci

[X] seminari i radionice [] multimedija i mreza
[Jvjeibe [] 1aboratorij

1.5. Vrste izvodenja nastave
(staviti X)
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[X] obrazovanje na daljinu [X] mentorski rad
[X] terenska nastava [ ostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno u¢esce na nastavi te izrada projekata i/ili
istrazivanja i/ili obrada slucajeva i/ili simulacije u timu.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje Aktivnost u - Seminarski Eksperimentalni
nastave nastavi " | rad rad
Pismeni ispit 1,2 | Usmeniispit 1,2 | Esej Istrazivanje 1,2

Kontinuirana Y
Projekt 1,2 _ ; Referat Prakticni rad
provjera znanja

Obrada slucajeva
il simulaci

Portfolio i/ili snm.u acija 06
marketing

aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

% ispita (pismeniiusmenidio) e 40%

+»+» aktivnost u nastavi ereenenennn 20%

< istraZivanja (na terenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta
i/ilisimulacija i/iliobrada sluéajeva e 40%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj :
Naslov " Broj studenata
primjeraka

Kotler, Ph, Keller, KL, Martinovic, M:
Upravljanje marketingom, 14 5
izdanje, Mate, Zagreb, 2014.

Autorizirana predavanja

1.10. Dopunska literatura

1. Andreson, C.H., Vincze, J.W.: Strategic Marketing management, Houghton Mifflin Co.,
Boston, 2004.
2. Jain, S.C.: Marketing Planning and Strategy, South

» ) =
- 3 wIRY y - 3

-Western College Publishing, 2000.

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija






Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZzecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuciliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priruc¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilidta u Rijeci.

Nositelj kolegija

Prof.dr.sc. Antun Bilos

Naziv kolegija E - marketing

Specijatisti¢kipostijediplomski-studij Sveucilisni specijalisticki

studij Marketing menadZment

Studijski program

Status kolegija Izborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4

nacin izvodenja

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

1.1. Ciljevi kolegija

Usvajanje pojmovnog sustava digitalnog trzista te upoznavanje s tehnologijom i tehnikama

aplikacije marketinga na tom trZistu.

1.2, Uvjeti za upis kolegija






1.3. O¢ekivani ishodi u¢enja za kolegij

Nakerzavisenegkolegij e i

Nakon uspje$nog svladavanja kolegija sveucilidni specijalisti ce moci:

1. Identificirati recentne trendove informacijskih i komunikacijskih tehnologija

2. Interpretirati marketin3ki zna¢aj izdvojenih komunikacijskih alata u digitalnom okruzenju
3. Analizirati ukupnost napora e-marketinga poslovnog subjekta na primjeru

4. Procijeniti uspje3nost osnovnih promocijskih tehnika u internetskom okruZenju

5. Objasniti segmentacijske mogucnosti internetske mreze

6. Kriticki prosudivati osnovne poslovne modele na digitalnom trzistu

1.4. Sadrzaj kolegija

1. Trendovi e-marketinga

Pristupna razmatranja. Elektronicko okruZenje poslovanja gospodarskih subjekata.
Mobilni marketing. Internetski servisi. Web 2.0.

2. Digitalno pozicioniranje

Web-sjedista. Portali. Funkcije i evolucija web-sjedista. Funkcionalnost i upotrebljivost
web-sjediita. Poslovna korespondencija u internetskom okruZenju. SEO. Analitika.

3. Splet e-marketinga

Kreiranje potrosackih vrijednosti na internetu. Proizvodi u e-okruZenju. Obiljezja i
prednosti e-proizvoda. Segmentacija. PonaSanje potrosaca. E-CRM. Tipovi trZiSta. Mikro i
makro okruZenje. Integrirana komunikacija. Internetsko oglasavanje. E-AIDA.

4. E-poslovanje

5. Elektronicka trgovina. Mobilna trgovina. Tehnolo3ka infrastruktura elektronicke
trgovine. Placanje u elektronickoj trgovini. UsluZzni modeli na internetu.






unifri

predavanja [X] samostalni zadaci
X] seminarii radionice multimedija i mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave : ,l i ! glaborato ,‘}
Pviesbe ri
(staviti X) ; s .J
[X] obrazovanje na daljinu X] mentorski rad

P terenskanastava [ ] ostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno u¢esce na nastavi te izrada projekata i/ili
istrazivanja i/ili obrada slucajeva i/ili simulacije u timu.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje di Aktivnost u i Seminarski Eksperimentalni

nastave " | nastavi " | rad rad

Pismeni ispit Usmeni ispit Esej IstraZivanje
Kontinuirana —

Projekt _ . Referat Prakticni rad
provjera znanja

Obrada slucajeva
i/ili simulacija
marketing
aktivnosti

Portfolio 42

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

it stmaiaatiaitiliobsd asligal  40%
Ocjena se sastoji od rezultata sljedecih aktivnosti:
< aktivnost u nastavi SO | ||,
< istraZivanja (naterenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta
i/ili simulacijai/iliobrada slucajeva Ll 70%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov s
primjeraka

Broj studenata

RuZic, D., BiloS A., Turkalj, D. : E-
marketing, Ekonomski fakultet u 10
Osijeku, Osijek, 2014.

1.10. Dopunska literatura

w






1. Chaffey, D., & Ellis-Chadwick, F. (2019). Digital marketing. Pearson UK.
Laudon, K., Traver, C. (2017) E-commerce 2015. 11. izdanje. Essex: Pearson Education
Limited.

3. Barker, M.S., Barker, D.l., Bohrmann, N.F., Neher, K.E. (2013) Social Media Marketing: A
strategic approach. Mason: South Western.

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

e - e

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vazecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveu¢ili§nog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruénikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima

Sveucilista u Rijeci.

DCE INFOR
= - UPLE INFURKN

Nositelj kolegija Prof. dr. sc. lvana First Komen
Naziv kolegija Stratesko upravljanje markama

Specijalisticki-postijediplemskistudij Sveucilisni specijalisticki

Studijski program = 3 3
e studij Marketing menadzment

Status kolegija I1zborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4

nacin izvodenja

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

i o ot (s 1]
" e iledmit s

1.1. Ciljevi kolegija

U izu€avaniju kolegija “Strate$ko upravljanje markom» cilj je poduciti polaznike koristima koje
marka pruZa vlasnicima i potro$acima, te utvrditi strategije upravljanja markama u pojedinoj fazi
Zivotnog ciklusa, kao i nacine njezinog vrednovanja.

1.2. Uvjeti za upis kolegija
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1.3. Ocekivani ishodi u€enja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija pestijediplermanti studenti sveucilisni specijalisti ce moci:

e Argumentirati na koji nacin kreirati, mjeriti i upravljati vrijednoScu marke.
e Preporuciti smjernice za unapredenje strategije upravljanja markom konkretnom poslovnom
subjektu.

1.4, Sadrzaj kolegija

e VaZnost marke i koristi od marke
e Identitet ivrijednostii elementi identiteta marke
e Ocjena potrebitosti stvaranja marke (korporativne vs. proizvodne)
e Strategije upravljanjem markama u fazi nastajanja i uvodenja
e Strategije upravljanjem markama u fazi, +zrelosti i odumiranja
e StrateSko upravljanje portfeljem marki
e Vrijednosti mjerenje vrijednosti marke
e Karakteristike i uloga privatnih marki
X predavanja <] samostalni zadaci
. . [X] seminari i radionice [[] multimedija i mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave — .
i [Jvijezbe [_] laboratorij
(staviti X) . .. »
[X] obrazovanje na daljinu [X] mentorski rad
[X] terenska nastava [Jostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: aktivno ucesSce u nastavi te provedba istraZivanja na odabranu temui
obrada slucaja i to samostalno ili u timu, a u suradnji s poslovnim subjektima, te priprema za
polaganje zavrsnog ispita.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje od Aktivnost u Seminarski Eksperimentalni
nastave " | nastavi rad rad
Pismeni ispit 1,62 | Usmeniispit Esej 10,6 | IstraZivanje 1

) Kontinuirana o
Projekt . _ Referat Prakticni rad
provjera znanja

Portfolio
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1.8. Ocjenjivanje i vrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrSnom ispitu

. Pismeni ispit = 60%
- IstraZivanje i esej = 40%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov s
primjeraka

Broj studenata

1. Vrenesevic, T., Upravljanje
markama, ponovljeno izdanje 10

Accent, Zagreb, 206¥-2014.
. it noiboli ks MEF
&

3. Odabrani ¢lanciiz Journal of
Brand Management i Journal of
Product and Brand Management

arma, e sctari 5

1.10. Dopunska literatura

1. Pavlek, Z., Branding: kako izgraditi najbolju marku, MEP Cons

ekt StHtajev-Rabe Siee HEHF Y HE T E- R R PO U He A SR E A

ult, Zagreb, 2008. (poglavlja 7i 8).

maraka, Accent, Zagreb; 2008

3. Keller, K. L., Strategic Brand Management: Building, Measuring, and Managing Brand Equity 3 ed.,
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 Icons: The Principles of Cultural Branding, Harvard Business Press,
2004.

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

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija






Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vazecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Prirucnikom za kvalitetu, studiranja SveuciliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.

Nositelj kolegija Dec—dr—-sc—:ﬂma—l;eneaﬂc-lzv prof dr sC. Maja Martinovic

Naziv kolegija Marketing-okruZenje Analiza okruZenja za marketinsko odlucivanje
Specijalisticki-postijediplomski-studij Sveucilisni specijalisticki

studij Marketing menadiment

Studijski program

Status kolegija Izborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4
nacin izvodenja N

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

o : : e e e

1.1. Ciljevi kolegija

Cilj je predmeta spoznati utjecaj snaga koji dolaze iz makro i mikro okruZenja na poslovanje
gospodarskih subjekata te formuliranje marketinskih strategija i programa.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi u¢enja za kolegij

Nakon uspjeSnog svladavanja kolegija pestjediptemanti sveucilisni specijalisti e modi:

Ottt bl

= Nabrojiti snage iz makro i mikro okruZenja poslovnih subjekata
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Analizirati utjecaj gospodarskih, kulturnih, demografskih, politickih, pravnih i tehnoloskih
snaga na poslovanje poduzeca

Identificirati kljuéne konkurente, posrednike, dobavljace i kupce poslovnih subjekata
Analizirati snage i slabosti glavnih konkurenata na trziStu

Ustanoviti potrebe kupaca na trzistu poslovne potrosnje i trZiStu krajnje potrosnje

Kriti¢ki prosuditi utjecaje iz okruzenja i formulirati strategiju marketinga

1.4. SadrZaj kolegija

TV =T
. o e iy e

Definiranje i analiza snaga makromarketinskog okruZenja

Utjecaja demografskih, politickih, gospodarskih, pravnih, drustvenih i tehnoloskih snaga
tehnologije na marketindku strategiju, te poslovanje gospodarskih i drugih subjekata
Definiranje i analiza utjecajnih snaga mikromarketinskog okruzenja

Uloga dobavljaca u stvaranju nove vrijednosti

Analiza izravnih i neizravnih konkurenata

Uloga posrednika u procesu razmjene

Znacajke kupaca proizvoda poslovne potroSnje i kupaca proizvoda krajnje potroSnje

samostalni
E predavanja zadaci
. . <] seminari i radioni [ ijai
1.5. Vrste izvodenja nastave a3 ——— e D"r:"rilz_t;med'la '
(staviti X) @ obrazovanje na daljinu [ ] laboratorij
[ ] terenska nastava mentorski rad
[Jostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno sudjelovanje na nastavi, izrada projektnog
zadatka | rje3avanje poslovnih slucajeva te polaganje ispita.

1.7. Praéenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje 06 Aktivnost u 0,6 | Seminarski . Eksperimentalni
nastave " | nastavi 0,8 | rad rad
Pismeni ispit 88 | Usmeni ispit 0,8 | Esej IstraZivanje
) Kontinuirana s
Projekt 1.6 . . Referat Prakti¢ni rad
provjeraznanja
Obrada slucajeva
i/ili simulacija
Portfolio / ) J
marketing
aktivnosti

1.8. Ocjenjivanje i vrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrsnom ispitu
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Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

= usmeniispit ispita{pismeniusmentdioy 0000 .. 40%
= aktivnost u nastavi ..20%
= seminarskirad ( p:samdro]%&m—:&d&ﬁk&ﬁ-&b&d&%&l@m&g&mﬁﬁ

....40%

1.9. Obvezna Ilteratura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov o
primjeraka

Broj studenata

Kotler, Ph., Keller, K.L, Martinovic,
M.: ,Upravljanje marketingom”, 10
Mate, Zagreb, 2014.

Renko, N.: Strategije marketinga,
EFZG, Zagreb, 2005.

1.10. Dopunska literatura

1. Grbac, B., Loncari¢, D.: “Ponasanje potroSaca na trzistu krajnje i poslovne potrosnje -
osobitosti, reakcije, izazovi, ograni¢enja”, Sveuciliste u Rijeci, Ekonomski fakultet Rijeka,
Rijeka, 2010.

2. Grbac, B.: ,B2B marketing”, Ekonomski fakultet Rijeka, Rijeka, 2013.

3. McDonald, M: “Malcolm McDonald on Marketing Planning: Understanding Marketing Plans
and Strategy”, 2°° edition, Kogan Plan, New York, 2017.

4. Renko, N., Deli¢, S. i Skrti¢, M.: Benchmarking u strategiji marketinga, Mate, Zagreb, 1999.

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vazecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuciliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.

r:;:{a- x T e

Nositelj kolegija Pfﬂf—df—*dvaﬁ#fanéikovie Izv. prof. dr. sc. leua Bagarlc
Naziv kolegija Marketing-ustuga Marketinsko upravljanje uslugama
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. Specijatisticki postijediplomskistudij Sveucilisni specijalisticki
Studijski program o : a
studij Marketing menadiment
Status kolegija Izborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi -
nacin izvodenja L _
Broj sati (P+V+S) 20 (16+0+4)
nastave

1.1. Ciljevi kolegija

lzu¢avanjem kolegija “Marketingustuga” "Marketinsko upravljanje uslugama® utvrduju se
spoznaje o marketing aktivnostima na trZidtu usluga, njenim karakteristikama i specificnostima.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. O¢ekivani ishodi u¢enja za kolegij

Nakon uspje$nog svladavanja kolegija pestjediplomanti sveucilisni specijalisti ¢e moci:
Identificirati elemente marketing miksa usluznog poduzeca

e Argumentirati miljenje uz odabir rjeSenja poslovnog problema u usluznome poduzecu
Mo¢i predloZiti model implementacije marketing miksa usluznog pod uzeca

Kriticki prosuditi kvalitetu usluga te politiku ponude usluga

1.4. Sadrzaj kolegija

Znacaj usluga u trziSnom gospodarstvu

Specificna obiljezja i vrste usluga

IstraZivanje trziSta i-pezicioniranje-ustiga

Pozicioniranje usluga

e Kvaliteta usluge

e Interni, eksterni i interaktivni marketing

e Marketing miks u usluznim djelatnostima - oblikovanje usluge

3

e Procesi, fizicko okruZenje i ljudi kao element marketing miksa
e Upravljanje ponudom usluga
e Znacenje marke u usluznom sektoru

X predavanja [X] samostalni zadaci
, _ [X] seminari i radionice [] multimedija i mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave e k:
(staviti X Plvieibe [_] laboratori]
obrazovanje na daljinu E mentorski rad
P terenskanastava [Jostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno u¢esce na nastavi te izrada projekata i/ili
istraZivanja i/ili obrada slu¢ajeva i/ili simulacije u timu.
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1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje i Aktivnost u 04 Seminarski Eksperimentalni
nastave ' nastavi " | rad rad
Pismeni ispit 88 | Usmeniispit 415 Esej IstraZivanje

) Kontinuirana _— 0
Projekt 1,6 i _ Referat Praktiéni rad 0,8
provjera znanja

Obrada slucajeva
—— ifili sam'ulacua 6
marketing

aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

% ispita (pisment usmenidio)
& : .

“ projektni zadatak PRERAIROPRIY L0
prakticnirad e, 20%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutaéno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

il Broj studenata

Naslov

Ozreti¢ DoSen, D.: Osnove
marketing usluga, Mikrorad, 5
Zagreb, 2010.

Eiglier, P., Langeard, E.: Marketing
usluga : strategija i menadZment, 3
Vitagraf Rijeka, Rijeka, 1999.

Babic Hodovic, V.: Marketing usluga
: koncept, strategije i
implementacija, Ekonomski
fakultet Sarajevo, 2010.

1.10. Dopunska literatura

1. Wirtz, J., Lovelock, C.: Services marketing: People, Technology, Strategy, 8" Edition, World
Scientific Publishing (US), 2016.
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2. Zeithaml, V., Bitner, M.J, Gremler, D.: Services Marketing, McGraw-Hill Education; 6 edition,
2012.
3. Chitty, W.: Services Marketing, Oxford University Press, Oxford 2012.

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

regulirani su vazecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveucilidnog studija i diplomskog
sveucilisnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruénikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima

Sveucilista u Rijeci.

Nositelj kolegija Izv.prof. Pee.dr.sc. Jasmina Dlaci¢

Naziv kolegija Marketing neprofitnih-erganizacija Neprofitni marketing
Specijalisticki-postijediplomskistudij Sveucilisni specijalisticki

Studijski program
uGliSKiprogre studij Marketing menadZment

Status kolegija I1zborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4

nacin izvodenja

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

nastave
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1.1. Ciljevi kolegija

Cilj predmeta Neprofitni marketing je razviti kod polaznika svjesnost potrebe planiranja i
implementacije marketinga u neprofitnim organizacijama kao i razvijanje spoznaje o drustvenom
aspektu marketinga

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija pestijediptemanti sveucilisni specijalisti ¢e moci:
Interpretirati povezanost marketinga i drustva

Komentirati druStveni aspekt marketinga

PredloZiti strategiju marketinga za neprofitnu organizaciju
Kriticki prosudivati ulogu neprofitnog marketinga

1.4, Sadrzaj kolegija

Djelovanije neprofitnih organizacija: neprofitne organizacije i drustvo

Povezanost marketinga i drustva

Primjena marketinga u neprofitnim organizacijama
Planiranje i razvoj marketinga u neprofitnim organizacijama
Marketing miks u neprofitnim organizacijama.

Specifi¢nosti marketinga u neprofitnim organizacijama

Drustveni marketing

Makromarketing

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

X predavanja
[X] seminari i radionice
[Jvjezbe

obrazovanje na daljinu
[Jterenska nastava

E samostalni zadaci
[] multimedija i mreza
[[] laboratorij

<] mentorski rad

[J ostalo

1.6. Obveze studenata

Studenti su obavezni aktivno ucestvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i
prezentirati seminarski rad.

1.7. Pradenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje - Aktivnost u Seminarski " Eksperimentalni
nastave 7 | nastavi rad rad
Pismeni ispit Usmeni ispit 0,5 | Esej Istrazivanje
. Kontinuirana o is 1
Projekt 1.5 , . Referat Prakticni rad 0.4
provjera znanja ’
Portfolio

1.8. Ocjenjivanje i vrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrsnom ispitu
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Vrednovanje studenata vrsiti Ce se kroz:
Projekt te seminarski rad (62,5%), praktican dio (12,5%) te usmeni ispit (12,5%).

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov -
primjeraka

Broj studenata

Alfirevié, N., Pavicic, J., Najev
Cacija, Lj., Mihanovi¢, Z., Matkovic,
J., Osnove marketinga i

menadzmenta neprofitnih .
organizacija, Skolska knjiga,

Zagreb, 2013.

Pavicic, J.: Strategija marketinga
neprofitnih organizacija, 2

Masmedia, Zagreb, 2003

1.10. Dopunska literatura

Pavicic, J., Alfirevi¢, N., Aleksi¢, Lj.: Marketing i menadZment u kulturi i umjetnosti, Masmedia,
Zagreb, 2006
Meler, M.: Neprofitni marketing, Ekonomski fakultet Sveucilista u Osijeku, Osijek, 2003

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
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Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vazecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveucilisnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirucnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Prirucnikom za kvalitetu, studiranja SveuciliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.

l ‘_ -dr. sc Tn K

- . ic, rof.merit.
Nashelj kolegija Prof. dr. sc. Mirela Mihi¢
Naziv kolegija Ponasanje potrosaca i poslovnih kupaca
Specijalisticki postijediplomski-studij Sveudilisni specijalisticki

Studijski program ; ¥
MK PIOE studij Marketing menadZment

Status kolegija Izborni

Godina 1

Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4

nacin izvodenja L .
Broj sati (P+V+S) 20 (16+0+4)

nastave

Svrhai cilj ovog kolegija jest osigurati polaznicima korisne spoznaje o ¢imbenicima koji utjecu na
ponasanje potrosaca kako bi ih mogli iskoristiti kao temelj analize i izdvajanja homogenih trZisnih

segmenata i donosenju marketinskih poslovnih odluka. Citije-debiti-odgevorna-pitanja:

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. OCekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija pestijediptomantt sveucilisni specijalisti ¢e moci:

1. Identificirati varijable za segmentaciju trzista krajnje/poslovne potro3nje te izdvojiti trzisne
segmente;

2. Analizirati Cimbenike koji determiniraju ponasanje potrosaca/poslovnih kupaca, kao i
marketinske implikacije takvih utjecaja;

3. Procijeniti ponasanje potrosaca/kupaca u pojedinim fazama procesa odlucivanja o kupniji i
predloZiti odgovarajuce ponasanje marketera marketinskih strucnjaka u tim fazama;

4, Ispitati ponaSanje potroSaca/kupaca u procesu kupovine konkretnog proizvoda/usluge;

5. Kriticki sagledati marketinSke poticaje i strategije kojima se nastoji utjecati na misljenje i
ponasanje potroSaca/kupaca te preporuciti dodatne mogucnosti/aktivnosti.

1.4. Sadrzaj kolegija
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Uvod u ponasanje potro3ada: definiranje ponasanja potro3aca; determinante ponasanja
potro3aca; ponasanje potrosaca i marketinska strategija;

IstraZivanje ponasanje potro3afa: metodologije i instrumenti istraZivanja ponasanja
potroaca; proces i provodenije istrazivanja; primjena dobivenih informacija u dono3enju
marketinskih odluka;

Segmentacija trZidta: Osnove, kriteriji i strategije uspjesne segmentacije;

Eksterni utjecaji na ponasanje potrosaca i marketinske implikacije: kultura, kroskalture |
subkulture; drustveni staleZi; referentne grupe i obitelj; dob i spol potrosaca;

Interni utjecaji i pona3anje potro3aca: motivacija i emocije; izteZenest; paznja+ percepcija;
stavovi; obiljeZja li¢nosti, vrijednosti i stil Zivota; ucenje; znanje i razumijevanje; primjene u
marketing;

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

Ponaganje organizacijskog kupca: specifiénosti procesa kupovine organizacijskog kupca;
oblici kupovine; &imbenici koji utje¢u na ponadanje poslovnog kupca; process odlucivanja
o kupnji organizacijskog kupca i strategija kupovine; primjene u marketing.

A A EEo £ AL S A PROR
- oo DodtCd - - cl

Posebna podrucja ponasanja potro$aca: simbetizam-+penasanje-petroSaca; tamna strana
ponasanja potro$aca, odrzivo ponasanje potrosaca i marketinSke implikacije

(staviti X)

[X] samostalni zadaci

redavanja ;
e e [] multimedija i mreza
. . [X] seminari i radionice .
1.5, Vrste izvodenja nastave [vjeibe [:| laboratorij
)

D mentorski rad
[ ostalo: konzultacije, grupni
projekti

obrazovanje na daljinu
[] terenska nastava

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno sudjelovanje na nastavi te izrada projekata i/ili
istraZivanja i/ili seminarskog rada i/ili obrada slucajeva.

1.7. Pradenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje 625 | Aktivnostu 9;2 Seminarski Eksperimentalni
nastave 0,6 | nastavi 0.2 rad rad
Pismeni ispit Usmeni ispit 0.5 Esej Istrazivanje
Kontinuirana —
2?5 , . Referat Prakti¢ni rad
2,7 | provjeraznanja
) Obrada slucajeva
Portfolio G s
i/ili simulacija
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marketing
aktivnosti

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

1. Pohadanje i aktivno sudjelovanje u nastavi (rasprava, zadaci za vjezbu)
2. Samostalni pismeni zadaci/projekt, prezentacija projekta

Ispit se sastoji od izrade individualnog projektnog zadatka (koji ce obuhvacati vise
zadataka/problemskih pitanja te pokrivati gradivo pojedinih nastavnih cjelina i omoguciti provjeru
ishoda ucenja) te njegove prezentacije. Ispit se smatra polozenim ako je student pozitivno izradio
projektni zadatak, odnosno ostvario pozitivhu ocjenu iz svih dijelova zadatka. Ako je student
ostvario ukupnu ocjenu izmedu dvije pozitivne ocjene (npr. izmedu 3 i 4), pri ¢emu je aktivno
sudjelovao u nastavi (rasprave, zadaci za vjezbu), zakljucit e mu se ona vi3a.

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

primjeraka Broj studenata
imj

Naslov

Kesic, T. Ponasanje potrosaca,
Opinio d.o.0., Zagreb, 2006.
Materijali s predavanja

1.10. Dopunska literatura
1. Grbac, B., Loncari¢, D., Ponasanje potro$aca na trZistu krajnje i poslovne potrosnje, Ekonomski
fakultet Sveucilista u Rijeci, Rijeka, 2010.
2. Schiffman, L. G., Kanuk, L. L., Consumer Behavior, Pearson/Prentice Hall Upper Saddle River,
New Jersey, 2004.
Mothersbaugh, D.L., Hawkins, Del I, Consumer Behavior: Building Marketing Strategy, McGraw-Hill
Education, New York, 2016.
1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

wa »

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveudiliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveucilisnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Prirucnikom za kvalitetu, studiranja Sveuciliita u Rijeci i Pravilnikom o studijima
SveudiliSta u Rijeci.
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Nositelj kolegija fzv-Prof.dr.sc. Marija Ham

Naziv kolegija Odrzivi marketing

Specijalisticki postijediplomski-studij Sveucilisni specijalisticki

Studijski program : 3
lski prog studij Marketing menadZment

Status kolegija Izborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4

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

nastave

1.1. Ciljevi kolegija

Cilj predmeta OdrZivi marketing je upoznati polaznike s temeljnim izazovima, prilikama i
na¢inima ostvarivanja konkurentskih prednosti u uvjetima rastuce ekolo3ke i drustvene
osvijestenosti.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. O¢ekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspje$nog svladavanja kolegija pestijediptomanti sveucilisni specijalisti ¢e moci:
e Interpretirati ulogu marketinga u ostvarivanju odrZivog razvoja
e Komentirati suvremene trendove na trzistu i njihovu ulogu u primjeni odrZivog marketinga
e PredloZiti strategiju odrZivog marketinga za odabrani gospodarski ili izvangospodarski
subjekt
e Kriticki prosudivati postojece prakse odrZivog marketinga na trZistu

1.4, SadrZaj kolegija

e QdrZivi razvoj - pojam i znacajke
Razvoj i pojam odrZivog marketinga
Koncept i elementi odrZivog marketinga

e Odrzivosti ponasanje potro3aca
e Odrzivost i marketinske strategije
e Odrzivost i marketing-miks
e Mogucnosti primjene odrzivog marketinga u suvremenim uvjetima
e Budude smjernice razvoja odrZivog marketinga
X predavanja [X] samostalni zadaci
, _ [X] seminari i radionice [] multimedija i mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave . x
N []vijezbe [] laboratorij
S obrazovanje na daljinu X] mentorski rad
[ ] terenska nastava [Jostalo

1.6. Obveze studenata






unifri

Studenti su obavezni aktivno ucestvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i
prezentirati seminarski rad.

1.7. Pradenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje - Aktivnost u e Seminarski 1 Eksperimentalni
L 3
nastave 7 | nastavi a " | rad 2 |rad
Pismeni ispit Usmeni ispit § Esej Istrazivanje
) Kontinuirana 7 g
Projekt 1,25 . . Referat Prakticnirad
provjera znanja
Portfolio 0,6

1.8. Ocjenjivanje i vrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavr3nom ispitu

Vredovanje studenata vrsiti Ce se kroz:

Aktivnost u nastavi (520%), prejektte seminarski rad (60%), prakti€an-die{22;5%) te usmeni ispit
(32520%).

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov _—
primjeraka

Broj studenata

Nefat, A. (2015), Zeleni marketing,
Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli, 1
Pula.

1.10. Dopunska literatura

1. Cutura, M. (2016), Poslovna etika i druStvena odgovornost u podrucju marketinga,
Ekonomski fakultet, Sveuciliste u Mostaru, Mostar, BiH.

2. Kotler, Ph., Lee, N.: DOP-Drustveno odgovorno poslovanje: Suvremena teorija i najbolja
praksa, M.E.P. d.o.0., Zagreb, 2009.

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

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija






Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZe¢im Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija | diplomskog
sveucilidnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirucnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima

Sveucilidta u Rijeci.

Nositelj kolegija 1zv.prof.dr.sc. Slavica Cicvari¢ Kostic

Naziv kolegija Korporativne komunikacije

Specijalisti¢ki postijediplomski-studij Sveucilisni specijalisticki
studij Marketing menadZment

Studijski program

Status kolegija I1zborni
Godina 1
Bodovna vrijednosti ECTS bodovi 4
nacin izvodenja o

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

Sticanje visoko specijaliziranih akademskih i strucnih znanja o konceptu, ciljevima i aktivnostima
korporativnih komunikacija. Studenti ce biti obuceni za planiranje i primjenu aktivnosti
korporativnih komunikacija u cilju izgradnje i odrZzavanja korporativne marke.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. O¢ekivani ishodi ucenja za kolegij

specijalisti ¢e modi:






e Identificirati i analizirati varijable poslovnog okruZenja koje utjecu na planiranje i
provodenje korporativnih komunikacija

e Analizirati, primijeniti i vrednovati aktivnosti korporativnih komunikacija u razlic¢itim
trziSnim situacijama

e Planiratii kreirati strategiju korporativnih komunikacija uz razumijevanje poslovne etike i
drustveno odgovornog poslovanja

e Kriticki razmatrati i procijeniti znacaj pojedinih aktivnosti korporativnih komunikacija za
izgradnju i odrZavanje korporativne marke.

1.4. Sadrzaj kolegija

e Osnove i razvoj korporativnih komunikacija
Teorija dionika i upravljanje odnosima sa dionicima
Aktivnosti komunikacija sa eksternim i internim grupama dionika
Specificnosti marketinskih komunikacija
Specificnosti komunikacija u digitalnom okruZenju
e Strategije korporativnih komunikacija
¢ Drustveno odgovorno poslovanje i poslovna etika
lzgradnja i upravljanje korporativnom markom
Vjestina komunikacije i javni nastup

[X] predavanja [X] samostalni zadaci
. . [X] seminari i radionice [] multimedijai mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave [ vjetbe [Jiaborator]
staviti X = = :
( ) obrazovanje na daljinu D4 mentorski rad
[Jterenska nastava []ostalo

1.6. Obveze studenata

Studenti su obavezni aktivno uCestvovati u nastavi, realizirati i prezentirati projektni zadatak,
izraditi seminarski rad.

1.7. Praenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje 0 Aktivnost u aik Seminarski Eksperimentalni
e ’
nastave nastavi rad rad
Pismeni ispit Usmeni ispit 1 | Esej IstraZivanje
) Kontinuirana .
Projekt 2 ) ) Referat Prakticni rad
provjera znanja
Portfolio

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

Vredovanje studenata vrsiti e se kroz:
Projekt (70%), usmeni ispit (30%).

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju






uniri

Broj
Naslov -
primjeraka

Broj studenata

Cutlip, SM., Center, AH., & Broom,
GM. (2003). Odnosi s javnoscu, 5
Zagreb: Mate

Tkalac Vercic, A. (2016). Odnosi s
javnoscu, Zagreb: HUOJ

1.10. Dopunska literatura

1. Cicvari¢ Kosti¢, S. (2011). Komunikacije i relacioni marketing: primena u javnoj upravi, Beograd:

Zaduzbina Andrejevic

2. Filipovi¢, V., Kosti¢-Stankovi¢, M. (2011). Odnosi s javno$cu, Beograd: FON
3.Van Ruler, B., Tkalac Ver¢i¢, A., & Ver¢ic, D. (2010). Mjerenje i evaluacija u odnosima s javnos3cu,

Zagreb: HUOJ

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

regulirani su vaze¢im Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,

Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveucilisnog studija i diplomskog
sveucilisnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru€nikom o kvaliteti Ekonomskog

fakulteta Rijeka, Priruénikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci | Pravilnikom o studijima

Sveucilista u Rijeci.

e e 5= @ | ¢ {
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i A S — = — B = e

Nositelj kolegija Izv.prof.dr.sc. Erik RuZic
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Naziv kolegija Upravljanje prodajom
Specijalisticki-peslijediplomskistudij Sveudilisni specijalisticki

Studljsipragram studij Marketing menadZment

Status kolegija Izborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4

nacin izvodenja
nastave

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

1.1. Ciljevi kolegija

Razvoj spoznaja o uinkovitom upravljanju procesom prodaje i prodajnom silom u poduzecu.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi uenja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija pestijediplomantt sveucilisni specijalisti e moci:

. Prepoznati specificna obiljezja prodaje kao poslovne funkcije i profesije

. Objasniti specifi¢nosti i ulogu prodaje u organizaciji

. Razlikovati strategije, tehnike i taktike u€inkovitog upravljanja prodajom

. Preporuciti aktivnosti upravljanja na razini prodajne organizacije i prodavaca u specific¢noj
situaciji

1.4, Sadrzaj kolegija

« Razvoj i uloga prodaje u marketingu te strategije prodaje

» Kupovno ponasanje organizacijskih kupaca

» Medunarodna prodaja i upravljanje kljucnim kupcima

« Novacenje i odabir prodavaca te trening i obuka

+ Nov¢ano i nenov€ano motiviranje prodavaca

+ Organiziranje prodaje te automatizacija prodajne sile

« Prodajno prognoziranje i planiranje (prodajni proracun) te upravljanje u¢inkom i procjena ucinka
+ Pronalazenje, kvalificiranje, prioritiziranje potencijalnih kupaca, te priprema za pristup kupcu i
upoznavanje/prvi kontakt u online i offline okruzenju

« Razvoj odnosa, otkrivanje potreba i prezentacija/demonstracija proizvoda u online i offline
okruZenju

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

» Digitalna prodaja na poslovnom trZistu

« Komunikacija u prodaji i pregovaranju

» Psihologija uvjeravanja u prodaji






uniri

X predavanja [X] samostalni zadaci
, ‘ [X] seminari i radionice [ multimedija i mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave [Jetbe [l sbiorstar
staviti X :
( ) [X] obrazovanje na daljinu [X] mentorski rad
[] terenska nastava [Jostalo

1.6. Obveze studenata

Studenti su obavezni aktivno ucestvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i
prezentirati seminarski rad

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje 0 Aktivnost u Seminarski Eksperimentalni
nastave " | nastavi rad rad
Pismeni ispit Usmeni ispit 2,4 | Esej IstraZivanje

) Kontinuirana £
Projekt 1 , . Referat Prakticni rad
provjera znanja

Portfolio

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

Da polozi kolegij, student/studentica mora:

1 Izraditi seminar ili samostalni zadatak/projekt/poslovni slucaj na zadanu temu te izvrsiti
njegovu prezentaciju prema dogovoru s predmetnim nastavnikom
2. PoloZiti zavrsni ispit

Seminar/samostalni zadatak dodjeljuje se studentu/studentici koji/koja zadatak izvr3ava te
prezentira za to ostvaruje maksimalno 30% uspjeSnosti. Na usmenom ispitu mozZze se ostvariti do
70% uspjesnosti.

PoloZenim zavrénim ispitom smatra se test na kojem je student/studentica ostvario/la najmanje
50% od ukupnog broja bodova.

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

i Broj studenata
primje

Naslov

Marija Tomasevic Lisanin, Selma
Kadié-Maglajli¢, Nikola Draskovic:
Principi prodaje i pregovaranja,
Ekonomski fakultet, Zagreb, 2019.
(Odabrana poglavlja)
https://bib.irb.hr/datoteka/987272.
Principi_prodaje.pdf

Dostupno
online

Slajdovi sa predavanja i vjezbi

1.10. Dopunska literatura






uniri

3) Mihi¢, M.: Upravljanje osobnom prodajom: Vjestine prodaje i pregovaranja, Sveucilste u
Splitu, Ekonomski fakultet, Split, 2008.

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

5) Jobber, D., Lancaster, G., Le Meunier-FitzHugh, K.: Selling and Sales Management, 11th
ed., Pearson Education Ltd., Harlow, 2019.

6) Lewicky, R.J., Saunders, D.M., Bary, B.: Negotiation, 7th ed., McGraw-Hill Education, New
York, 2014.

7) Futrell, Ch., M.: Fundamentals of Selling: Customers for Life Through Service, 13th ed.,
McGraw-Hill Irwin, New York, 2014,

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

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeStina i kompetencija
regulirani su vazecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuciliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.

3.4, Opis svih kolegija studijskog programa - prociScena inacica studijskog programa s
ukljucenim izmjenama

Nositeli kolegiia Pro. dr. sc. Marija Ham
) gl Dr.sc. Marcel Meler, professor emeritus
Naziv kolegija Marketing-informacijski sustav
Studijski program Sveucilisni specijalisticki studij Marketing menadZment
Status kolegija Obvezatni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 6
nacin izvodenja Broi sati (P+V+S
i roj sati ( ) 24+0+6

==

—_

1.1. Ciljevi kolegija

Spoznati znacaj i ulogu stvaranja i odrZavanja informacijske osnove za dono3enje poslovnih
odluka.

1.2. Uvjeti za upis kolegija






uniri

1.3. Ocekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija sveuilisni specijalisti ce moci:

- vrednovati ¢injenice do poznatih granica istraZivanja trista kao i do dodirnih granica s drugim
podrudjima marketinga koja mogu biti temelj znanstvenoga istraZivanja u dijelu toga podrudja,

- analizirati i sintetizirati teorijska znanja kojima se stvara svijest o poznatim granicama istraZivanja
trZidta, te njihovo vrednovanje,

- apstraktno logicki razmisljati u pravcu razvijanja rieSenja apstraktnih problema u nepredvidljivim
uvjetima,

- ostvariti upravljanje i slozene komunikacije i suradnje u skupini u djelomicno nepredvidljivim
uvjetima,

- sudjelovati u upravljanju aktivnostima u djelomicno nepredvidljivim uvjetima,

- preuzimati punu odgovornost za upravljanje, te ogranicenu odgovornost za vrednovanje
unapredivanje aktivnosti u djelomi¢no nepredvidljivim uvjetima.

1.4. SadrZaj kolegija

« Komponente marketing-informacijskog sustava

« Ciljevi gospodarskog subjekta i donoSenje marketing-odluka

« Definiranje strukture marketing-informacijskog sustava

» Utvrdivanje baza podataka (internih, eksternih) i racunalskih aplikacija, te razrjesavanje
organizacijskih problema vezanih za uspostavljanje marketing-informacijskih sustava

« Evolucijske razine marketing-informacijskog sustava

- Marketing-istraZivanja

« Istrazivanje trZista

« Proces istraZivanja trziSta

« Izvori podataka

« Utvrdivanje problema, definiranje cilja istraZivanja, izbor uzorka, prikupljanje podataka,
priprema i obrada podataka, testiranje hipoteza i prezentacija rezultata istraZivanja

. Metode ispitivanja, metode promatranja i eksperimentalne metode

+ Predvidanje trZiSnih kretanja

» Primjena istraZivanja trZista

K] predavanja [X] samostalni zadaci
_ _ seminari i radionice [ ] multimedija i mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave < viezbe [l labisrateri]
staviti X :
( ) [X] obrazovanje na daljinu [X] mentorski rad
[] terenska nastava [ Jostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno uce3ce na nastavi te izrada projekata i/ili
istrazivanja i/ili obrada sluc¢ajeva i/ili simulacije u timu.

1.7. Praéenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)
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Pohadanje n Aktivnost u Seminarski Eksperimentalni

nastave nastavi rad rad

Pismeni ispit Usmeni ispit 2 | Esej IstraZivanje .
) Kontinuirana v

Projekt Referat Prakticni rad

provjeraznanja

Obrada slucajeva
Portfolio i/iiisim}Jlac}ja 3
marketing

aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

% ispita (pismeni i usmeni dio) IOV, ...

«»+ aktivhostunastavi . 20%

< istraZivanja (naterenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta
i/ilisimulacijai/iliobradaslu¢ajeva Ll 15%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Naslov Broj primjeraka | Broj studenata

VraneSevic, T.: TrZiSna istraZivanja u poslovnom upravljanju,
Accent, Zagreb, 2014.

1.10. Dopunska literatura

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

2. Veeck, A.F.: Marketing Research 9" Ed., Pearson, Edinburgh 2020.

3. Gotlagunta, C.: Marketing Information System, Kalpaz Publications, New Delhi 2012.

4. McDaniel, C., Gates, R.: Marketing Research, 12" Ed. Wiley, New York 26342020.

5. Meler, M.: IstraZivanje trZiSta, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek 2005.

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilidta u Rijeci.

Nositelj kolegija izv.prof.dr.sc. Jasmina Dlaci¢

Naziv kolegija Politika marketing miksa

Studijski program Sveucilisni specijalisticki studij Marketing menadZment






Status kolegija Obvezatni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 6
nacin izvodenja R

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

1.1. Ciljevi kolegija

Cilj kolegija ,Politika marketing miksa“ je razumjeti i argumentirati strategije elemenata marketing

miksa.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi u¢enja za kolegij

Nakon uspje$nog svladavanja kolegija sveucili$ni specijalisti e moci:
o PredloZiti strategiju marketing miksa za poslovni subjekt
e Kriti¢ki prosudivati aktivnosti kod elemenata marketing miksa

1.4. Sadriaj kolegija

Koncept marketing miksa

Proizvod kao element marketing miksa

Kvaliteta proizvoda u funkciji ostvarivanja konkurentske prednosti
Poslovne odluke u raznim fazama Zivotnog ciklusa proizvoda

Proces razvoja novog proizvoda

Stvaranje marke proizvoda

Upravljanje marketinskim kanalima

Odrednice kreiranja i modifikacije kanala distribucije

Postavljanje budZeta za kanale prodaje

Utvrdivanje ciljnog trZista, odredivanje ciljeva komuniciranja s trZistem, kanali
komuniciranja, budZet komuniciranja, mjerenje efekata komuniciranja
e Utvrdivanje kombinacije elemenata promocijskog spleta

e Utjecaj potraznje, ponude i snaga iz okruZenja na odluke o cijenama

X predavanja <] samostalni zadaci
. X seminari i radionice [ ] multimedija i mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave [ viezbe [T iabarabor)
staviti X
( ) [X] obrazovanje na daljinu [X] mentorski rad
[X] terenska nastava [ ] ostalo

1.6. Obveze studenata

Aktivno sudjelovati u nastavnome procesu, obrada poslovnog slucaja samostalno ili u timu,

prezentacija poslovnog rjedenja.

1.7. Pracenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)
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Pohadanje 06 Aktivnost u i Seminarski 5 Eksperimentalni
nastave " | nastavi rad " |rad
Pismeni ispit Usmeni ispit Esej Istrazivanje
Projekt Kont.mmrana. 1 | Referat Prakti¢ni rad
provjera znanja
Obrada slucajeva
i /ili
Portfolio simulacija p %
marketing
aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

«» aktivnost u nastavi vernrennsner15%
% samostalnirad e 10%
% istraZivanja (na terenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta
i/ili simulacijai/iliobrada slucajeva L 75%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov -
primjeraka

Broj studenata

Kotler, P., Keller, K.L., Martinovic,
M. (2014). Upravljanje
marketingom, 14 izdanje, Mate,
Zagreb.

1.10. Dopunska literatura

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. Keller, K.L.et.al. (2015): Marketing Management, Pearson, Harlow

4. Marusic, M. (2006): Plan marketinga : za uspjesno trZisno poslovanje, Adeco, Zagreb.

1.11. Nadini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuciliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveucilisnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirucnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.
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Nositelj kolegija Prof.dr.sc. Ivana First Komen
Naziv kolegija Simulacija marketinga
Studijski program sveucilisni specijalisti¢ki studij Marketing menadZment
Status kolegija Obvezatni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 6
nacin izvodenja o

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

1.1. Ciljevi kolegija

PruZiti studentima mogucnost da u simulaciji, tj. na virtualnom trZistu donose strateSke i takticke
marketingke odluke u svrhu ostvarenja marketinskih ciljeva kako bi stekli znanje i vjestine
potrebne za upravljanje marketingom.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi uéenja za kolegij

Nakon uspje$nog svladavanja kolegija sveuilisni specijalisti ce moci:
e Temeljem vrednovanja informacija na trZistu i u poduzecu osmisliti strateske i takticke
odluke koje rezultiraju dugoro&nim trzisnim, marketindkim i financijskim uspjehom.
e Izraditi i prezentirati marketing plan.

1.4. Sadrzaj kolegija

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

Marketing odluke donose se osam uzastopnih kvartala. U svakom kvartalu se analizira situacija,
donose strateske i takticke odluke od definiranja misije i ciljeva, preko odredivanja ciljnog trZista i

Zeljene pozicije, do odluka koje se vezuju za pojedine elemente marketing miksa.

X predavanja [X] samostalni zadaci
1.5. Vrste izvodenja nastave seminari | radionice = multtmed.ilja i mreza
taviti X) X viezbe [] laboratori]
eI [X] obrazovanje na daljinu X] mentorski rad
X terenska nastava [ ] ostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno ucedce na nastavi, donosenje odluka tijekom 8
kvartala, uéeéée u kontinuiranoj provjeri znanja, te priprema i prezentiranje marketinskog planai
zavrdnog izvjeica priprema refleksije o naucenom

1.7. Pradenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)
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Pohadanje 3 Aktivnost u 5 Seminarski Eksperimentalni 1
nastave nastavi rad rad
Pismeni ispit Usmeni ispit Esej IstraZivanje 1,2

. Kontinuirana o
Projekt y . 0,6 | Referat Prakticni rad
provjeraznanja

Obrada slucajeva
i/ili simulacija

Portfolio / . J 132
marketing

aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

% Kontinuirana provjera znanja
% aktivnost u nastavi i simulaciji

%+ izradai prezentacija marketing plana i finalnog izvjesca

%+ refleksija o nauc¢enom
** rezultati simulacije

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj .
Naslov : = Broj studenata
primjeraka
Materijali  dostupni u sklopu
simulacije Marketplace | Dostupno
Simulations: Strategic marketing - | online
bikes

1.10. Dopunska literatura

1. Kotler, Ph, Keller, KL, Martinovi¢, M: Upravljanje marketingom, 14 izdanje, Mate, Zagreb, 2014.

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjeStina i kompetencija
regulirani su vaZecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveudilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveucilisnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.

Nositelj kolegija

Dr.sc. Buno Grbac, prof.emeritus

Naziv kolegija Proces marketinga

Studijski program Sveucilisni specijalisticki studij Marketing menadZment
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Status kolegija Obvezatni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 6
nacin izvodenja o

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

1.1. Ciljevi kolegija

U izuZavaniju kolegija "Proces marketinga" cilj je spoznati procese planiranjai kontrole marketinga

te implementaciju marketing aktivnosti.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. O&ekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspje$nog svladavanja kolegija sveucilidni specijalisti ¢e moci:
e Razumjeti zakonitosti trziSta i marketinga
e Procijeniti i analizirati marketing okruZenje
e Isplanirati proces analize trZidta na trzistu krajnje ili poslovne potrosnje
e Kriticki prosudivati segmentaciju i pozicioniranje na trZistu
e PredloZiti plan stvaranja vrijednosti za potrosace

1.4. Sadrzaj kolegija

e Zakonitosti trziSta i marketing

e Analiza situacije

mogucnosti iz okruZenja

Analiza ponasanja kupaca

Studij konkurencije

Predvidanje trZiSnog potencijala i prodaje
Definiranje misije i ciljeva poslovanja
Segmentacija trZista i izbor ciljnog trZista
Odluke o pozicioniranju

e Izbor marketing strategije

e Strategijarazvoja proizvoda i trZista, vertikalne marketing strategije

e Kontrola marketing aktivnosti, Vrste kontrole, Utvrdivanje mierila kontrole, usporedba
realiziranih i planiranih velicina, ispravke odstupanja

e Implementacija i organizacija marketing aktivnosti

« Odabir primjerene organizacije marketing aktivnosti

Utvrdivanje snaga i slabosti gospodarskog ili drugog subjekta, Analiza prijetnji i

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

[X] predavanja

E] seminari i radionice
[Jvjeibe

[X] obrazovanje na daljinu
[X] terenska nastava

[X] samostalni zadaci
[] multimedija i mreza
[ ] laboratorij

X] mentorski rad

[Jostalo

1.6. Obveze studenata
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Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno ucesce na nastavi te izrada projekata i/ili
istraZivanja i/ili obrada slu¢ajeva i/ili simulacije u timu.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje Aktivnost u 05 Seminarski Eksperimentalni

nastave nastavi " | rad rad

Pismeniispit | 1,2 | Usmeniispit 1,2 | Esej IstraZivanje 1,2
Kontinuirana ik

Projekt 1,2 ) , Referat Prakticni rad
provjera znanja

Obrada slucajeva
i/ili simulacija

Portfolio / . ) 0,6
marketing

aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

% ispita (pismeniiusmenidio) e 40%

% aktivnost u nastavi ceereeenenn20%

< istraZivanja (na terenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta
i/ilisimulacijai/iliobradaslu¢ajeva Ll 40%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov —
primjeraka

Broj studenata

Kotler, Ph, Keller, KL, Martinovi¢, M:
Upravljanje marketingom, 14 5
izdanje, Mate, Zagreb, 2014.

Autorizirana predavanja

1.10. Dopunska literatura

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 Publishing, 2000.

1.11. Nadini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZec¢im Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveudiliSnog studija i diplomskog
sveu(iliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilidta u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.






Nositelj kolegija Prof.dr.sc. Antun Bilo3
Naziv kolegija E - marketing
Studijski program sveucili$ni specijalisticki studij Marketing menadZment
Status kolegija Izborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4
nacin izvodenja L

Broj sati (P+V+5) 20 (16+0+4)
nastave

1.1. Ciljevi kolegija

Usvajanje pojmovnog sustava digitalnog trZista te upoznavanje s tehnologijom i tehnikama
aplikacije marketinga na tom trZistu.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjeinog svladavanja kolegija sveucili$ni specijalisti ¢e moci:

1. Identificirati recentne trendove informacijskih i komunikacijskih tehnologija

2. Interpretirati marketinski znacaj izdvojenih komunikacijskih alata u digitalnom okruZenju
3. Analizirati ukupnost napora e-marketinga poslovnog subjekta na primjeru

4. Procijeniti uspje$nost osnovnih promocijskih tehnika u internetskom okruZenju

5. Objasniti segmentacijske mogucnosti internetske mreZe

6. Kriticki prosudivati osnovne poslovne modele na digitalnom trZiStu

1.4, Sadrzaj kolegija

1. Trendovi e-marketinga

Pristupna razmatranja. Elektroni¢ko okruZenje poslovanja gospodarskih subjekata. Mobilni
marketing. Internetski servisi. Web 2.0.

2. Digitalno pozicioniranje

Web-sjediita. Portali. Funkcije i evolucija web-sjedita. Funkcionalnost i upotrebljivost web-
sjedista. Poslovna korespondencija u internetskom okruzenju. SEO. Analitika.

3. Splet e-marketinga

Kreiranje potro$ackih vrijednosti na internetu. Proizvodi u e-okruZenju. ObiljeZja i prednosti e~
proizvoda. Segmentacija. PonaSanje potro3aca. E-CRM. Tipovi trZista. Mikro i makro okruZenje.
Integrirana komunikacija. Internetsko oglasavanje. E-AIDA.

4, E-poslovanje

5. Elektroni¢ka trgovina. Mobilna trgovina. Tehnoloska infrastruktura elektronicke trgovine.
Placanje u elektronickoj trgovini. UsluZni modeli na internetu.

[X] predavanja [X] samostalni zadaci
X] seminari i radionice (] multimedija i mreza
[Jvjezbe [] \aboratorij

1.5. Vrste izvodenja nastave
(staviti X)
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[X] mentorski rad

[ ] ostalo

X obrazovanje na daljinu
[] terenska nastava

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno uceSce na nastavi te izrada projekata i/ili
istraZivanja i/ili obrada slucajeva i/ili simulacije u timu.

1.7. Pradenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje 0 Aktivnost u 14 Seminarski Eksperimentalni
nastave " | nastavi " | rad rad
Pismeni ispit Usmeni ispit Esej Istrazivanje
Kontinuirana -
Projekt 4 . Referat Prakti¢ni rad
provjera znanja
Obrada slucajeva
i/ili simulacija
Portfolio / : : 2
marketing
aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata sljedecih aktivnosti:
< aktivnost u nastavi cerennn.n30%
¢ istraZivanja (na terenu, za stolom, internet) i/ili izrade projekta

i/ili simulacija i/ili obrada slucajeva

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenuta¢no pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov o
primjeraka

Broj studenata

Ruzi¢, D., Bilo$ A., Turkalj, D. : E-
marketing, Ekonomski fakultet u 10
Osijeku, Osijek, 2014.

1.10. Dopunska literatura

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, M.S., Barker, D.I., Bohrmann, N.F., Neher, K.E. (2013) Social Media Marketing: A strategic
approach. Mason: South Western.

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZec¢im Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveuéilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priruénikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja SveuciliSta u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.






Nositelj kolegija Prof. dr. sc. lvana First Komen

Naziv kolegija Stratesko upravljanje markama
Studijski program sveucili$ni specijalisti¢ki studij Marketing menadZment
Status kolegija I1zborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4
nacin izvodenja s o

Broj sati (P+V+5) 20 (16+0+4)
nastave

1.1. Ciljevi kolegija

U izu€avaniju kolegija “Stratesko upravljanje markomb cilj je poduciti polaznike koristima koje
marka pruza vlasnicima i potrosacima, te utvrditi strategije upravljanja markama u pojedinoj fazi
Zivotnog ciklusa, kao i nacine njezinog vrednovanja.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. O¢ekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija stuéenti sveucilidni specijalisti ¢e moci:

e Argumentirati na koji nacin kreirati, mjeriti i upravljati vrijednoscu marke.

e Preporuditi smjernice za unapredenje strategije upravljanja markom konkretnom poslovnom
subjektu.

1.4, Sadrzaj kolegija

e Vainost marke i koristi od marke

Identitet i elementi identiteta marke

Ocjena potrebitosti stvaranja marke (korporativne vs. proizvodne)
Strategije upravljanjem markama u fazi nastajanja i uvodenja
Strategije upravljanjem markama u fazi, +zrelosti i odumiranja
Stratesko upravljanje portfeljem marki

Vrijednost i mjerenje vrijednosti marke

s Karakteristike i uloga privatnih marki

[X] predavanja [X] samostalni zadaci
. : [X] seminari i radionice [] multimedija i mreza
1.5. Vrste izvodenja nastave Clyjedise [ taboratori
staviti X .
( ) X obrazovanje na daljinu [X] mentorski rad
[X] terenska nastava [] ostalo

1.6. Obveze studenata
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Obveze studenata su: aktivno uce3ce u nastavi te provedba istraZivanja na odabranu temu i
obrada slucaja i to samostalno ili u timu, a u suradnji s poslovnim subjektima, te priprema za
polaganje zavrinog ispita.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje 68 Aktivnost u Seminarski Eksperimentalni
nastave ' nastavi rad rad
Pismeni ispit 1,6 | Usmeniispit Esej 0,6 | IstraZivanje 1

. Kontinuirana e .
Projekt ) ) Referat Prakticni rad
provjera znanja

Portfolio

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

. Pismeni ispit = 60%
. IstraZivanje i esej = 40%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov Bos
primjeraka

Broj studenata

1. Vrenesevié, T., Upravljanje
markama, ponovljeno izdanje 10
Accent, Zagreb, 2014,

2. Odabrani ¢lanci iz Journal of
Brand Management i Journal of
Product and Brand Management

1.10. Dopunska literatura

1. Pavlek, Z., Branding: kako izgraditi najbolju marku, MEP Consult, Zagreb, 2008. (poglavlja 7i 8).

2. Keller, K. L., Strategic Brand Management: Building, Measuring, and Managing Brand Equity 3ed.,
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, D., How Brands Become Icons: The Principles of Cultural Branding, Harvard Business Press,
2004.

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

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vazecim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilidta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirucnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priruénikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.






Nositelj kolegjja izv.prof. dr.sc. Maja Martinovi¢
Naziv kolegija Analiza okruzenja za marketinsko odlucivanje
Studijski program sveudili¥ni specijalisticki studij Marketing menadZment
Status kolegija Izborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4
nacin izvodenja .

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

1.1. Ciljevi kolegija

Cilj je predmeta spoznati utjecaj snaga koji dolaze izmakro i mikro okruZenja na poslovanje
gospodarskih subjekata te formuliranje marketinskih strategija i programa.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. O&ekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjednog svladavanja kolegija sveuilidni specijalisti ¢e moci:
= Nabrojiti snage iz makro i mikro okruZenja poslovnih subjekata
= Analizirati utjecaj gospodarskih, kulturnih, demografskih, politickih, pravnih i tehnoloskih
snaga na poslovanje poduzeca
= |dentificirati klju¢ne konkurente, posrednike, dobavljace i kupce poslovnih subjekata
= Analizirati snage i slabosti glavnih konkurenata na trzistu
= Ustanoviti potrebe kupaca na trZistu poslovne potro3nje i trZistu krajnje potrosnje
»  Kriti¢ki prosuditi utjecaje iz okruZenja i formulirati strategiju marketinga

1.4, Sadrzaj kolegjja

= Definiranje i analiza snaga makromarketin3kog okruzenja

= Utjecaja demografskih, politickih, gospodarskih, pravnih, drustvenih i tehnoloskih snaga
na marketingku strategiju, te poslovanje gospodarskih i drugih subjekata

« Definiranje i analiza utjecajnih snaga mikromarketinskog okruZenja

» Uloga dobavljaca u stvaranju nove vrijednosti

= Analizaizravnih i neizravnih konkurenata

* Uloga posrednika u procesu razmjene

»  Znacajke kupaca proizvoda poslovne potrosnje i kupaca proizvoda krajnje potro3nje

[X] predavanja [X] samostalni zadaci
; : seminari i radionice i ijai 7
1.5. Vrste izvodenja nastave % delie % E;:::cztrjiljja Rl
(staviti X) [X] obrazovanje na daljinu 4 mentorski rad
[Jterenska nastava [] ostalo
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1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno sudjelovanje na nastavi, izrada projektnog
zadatka | rjeSavanje poslovnih slucajeva te polaganje ispita.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje 0.6 Aktivnost u hig Seminarski 5 Eksperimentalni

nastave " | nastavi "~ | rad rad

Pismeni ispit Usmeni ispit 0,8 | Esej IstraZivanje
Kontinuirana = 5

Projekt Referat Prakticni rad

provjera znanja

Obrada slucajeva
i/ili simulacija
marketing
aktivnosti

Portfolio

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

= usmeniispit.............40%
= aktivnost u nastavi  ............. 20%
» seminarskirad (pisani dio) .............. 40%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov -
primjeraka

Broj studenata

Kotler, Ph., Keller, K.L, Martinovic,
M.: ,Upravljanje marketingom”, 10
Mate, Zagreb, 2014.

Renko, N.: Strategije marketinga,
EFZG, Zagreb, 2005.

1.10. Dopunska literatura

1. Grbac, B., Lon€aric, D.: “Ponasanje potroSaca na trzistu krajnje i poslovne potroSnje - osobitosti,
reakcije, izazovi, ogranicenja”, SveuciliSte u Rijeci, Ekonomski fakultet Rijeka, Rijeka, 2010.

2. Grbac, B.: ,B2B marketing”, Ekonomski fakultet Rijeka, Rijeka, 2013.

3. McDonald, M: “Malcolm McDonald on Marketing Planning: Understanding Marketing Plans and
Strategy”, 2nd edition, Kogan Plan, New York, 2017.

4. Renko, N., Deli¢, S. i Skrti¢, M.: Benchmarking u strategiji marketinga, Mate, Zagreb, 1999.

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vazec¢im Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveuilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveucilisnog studija i diplomskog
sveuciliSnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
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fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.

Nositelj kolegija Izv. prof. dr. sc. Lidija Bagaric
Naziv kolegija Marketinsko upravljanje uslugama
Studijski program sveucilisni specijalisticki studij Marketing menadZment
Status kolegija Izborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4
nacin izvodenja o

Broj sati (P+V+5) 20 (16+0+4)
nastave

== mp=

1.1. Ciljevi kolegija

lzuavanjem kolegija "Marketinsko upravljanje uslugama" utvrduju se spoznaje o marketing
aktivnostima na trZidtu usluga, njenim karakteristikama i specificnostima.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. O¢ekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija sveucilisni specijalisti ¢e moci:

Identificirati elemente marketing miksa usluznog poduzeca

Argumentirati miljenje uz odabir rjeSenja poslovnog problema u usluznome poduzecu
Mo¢i predloZiti model implementacije marketing miksa usluznog poduzeca

Kriticki prosuditi kvalitetu usluga te politiku ponude usluga

1.4, Sadriaj kolegija

e Znacaj usluga u trziSnom gospodarstvu

Specificna obiljezja i vrste usluga

IstraZivanje trzista

Pozicioniranje usluga

Kvaliteta usluge

Interni, eksterni i interaktivni marketing

Marketing miks u usluznim djelatnostima - oblikovanje usluge
Procesi, fizicko okruzenje i ljudi kao element marketing miksa
e Upravljanje ponudom usluga

e Znacenje marke u usluZznom sektoru

X predavanja [X] samostalni zadaci
[X] seminari i radionice [ ] multimedija i mreZa
[Jvjezbe [ ] laboratorij

1.5. Vrste izvodenja nastave
(staviti X)
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[X] obrazovanje na daljinu mentorski rad
[ ] terenska nastava [J ostalo

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno uesSce na nastavi te izrada projekata i/ili
istraZivanja i/ili obrada slucajeva i/ili simulacije u timu.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje 0.6 Aktivnost u Seminarski Eksperimentalni
nastave " | nastavi rad rad
Pismeni ispit Usmeni ispit 1.6 | Esej Istrazivanje
Kontinuirana .
Projekt 1,6 ; ) Referat Prakticni rad 0,8
provjera znanja
Obrada slucajeva
i/ili simulacija
Portfolio / . .
marketing
aktivnosti

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

Ocjena se sastoji od rezultata slijedecih aktivnosti:

% ispita verrrinenns . 40%
% projektni zadatak desessaveesesd0%
< praktiénirad L 20%

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov S
primjeraka

Broj studenata

Ozreti¢ DoSen, D.: Osnove
marketing usluga, Mikrorad, 5
Zagreb, 2010.

Eiglier, P., Langeard, E.: Marketing
usluga : strategija i menadZment, 3
Vitagraf Rijeka, Rijeka, 1999.

Babic Hodovic, V.: Marketing usluga
: koncept, strategije i
implementacija, Ekonomski
fakultet Sarajevo, 2010.

1.10. Dopunska literatura

1. Wirtz, J., Lovelock, C.: Services marketing: People, Technology, Strategy, 8" Edition, World
Scientific Publishing (US), 2016.

2. Zeithaml, V., Bitner, M.J, Gremler, D.: Services Marketing, McGraw-Hill Education; 6 edition,
2012.

3. Chitty, W.: Services Marketing, Oxford University Press, Oxford 2012.
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1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaze¢im Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveudilidnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirucnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.

Nositelj kolegija Izv.prof.dr.sc. Jasmina Dlaci¢

Naziv kolegija Neprofitni marketing

Studijski program Sveucilisni specijalisticki studij Marketing menadZment

Status kolegija Izborni

Godina 1

Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4

nacin izvodenja o _
Broj sati (P+V+S) 20 (16+0+4)

nastave

1.1. Ciljevi kolegija

Cilj predmeta Neprofitni marketing je razviti kod polaznika svjesnost potrebe planiranja i
implementacije marketinga u neprofitnim organizacijama kao i razvijanje spoznaje o drustvenom
aspektu marketinga

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. O¢ekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija sveucilidni specijalisti ce moci:
e Interpretirati povezanost marketinga i drustva
e Komentirati drustveni aspekt marketinga
o PredloZiti strategiju marketinga za neprofitnu organizaciju
e Kriti¢ki prosudivati ulogu neprofitnog marketinga

1.4. Sadrzaj kolegija

Djelovanje neprofitnih organizacija: neprofitne organizacije i drustvo
Povezanost marketinga i druStva

Primjena marketinga u neprofitnim organizacijama

Planiranje i razvoj marketinga u neprofitnim organizacijama
Marketing miks u neprofitnim organizacijama.

e Specificnosti marketinga u neprofitnim organizacijama
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e DruStveni marketing

e Makromarketing

1.5. Vrste izvodenja nastave

(staviti X)

X predavanja
<] seminari i radionice
[]vjeibe
obrazovanje na daljinu
[ ]terenska nastava

[X] samostalni zadaci
[] multimedija i mreza
[] laboratorij

[X] mentorski rad

[ ]ostalo

1.6. Obveze studenata

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

prezentirati seminarski r

ad.

1.7. Pradenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje 06 Aktivnost u Seminarski 3 Eksperimentalni

nastave ’ nastavi rad rad

Pismeni ispit Usmeni ispit 0,5 | Esej IstraZivanje

Projekt 1,5 E?:\;Ig:aul;anr;anja Referat Prakti¢ni rad 0,4
Portfolio

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

Vrednovanje studenata vr3iti e se kroz:
Projekt te seminarski rad (62,5%), prakti¢an dio (12,5%) te usmeni ispit (12,5%).

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

nastavu na kolegiju

Naslov

Broj
primjeraka

Broj studenata

Alfirevic, N., Pavicic, J., Najev

Cacija, Lj., Mihanovic, Z.,
J., Osnove marketinga i

Matkovic,

menadZmenta neprofitnih .
organizacija, Skolska knjiga,

Zagreb, 2013.

Pavicic, J.: Strategija marketinga
neprofitnih organizacija, 2

Masmedia, Zagreb, 2003

1.10. Dopunska literatura

1. Pavicic, J., Alfirevic, N., Aleksic, Lj.: Marketing i menadZment u kulturi i umjetnosti, Masmedia,

Zagreb, 2006

2. Meler, M.: Neprofitni marketing, Ekonomski fakultet Sveucilista u Osijeku, Osijek, 2003

1.11. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
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Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZeéim Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuciliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveucilisnog studija i diplomskog
sveudilidnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirucnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.

. . dr; s.c. Tanja Kes.ic'z,;ro-f.;ﬁ'n-erit.
Nasital] kolegiia Prof. dr. sc. Mirela Mihi¢
Naziv kolegija Ponasanje potrosacai poslovnih kupaca
Studijski program sveudili$ni specijalisticki studij Marketing menadZment
Status kolegija Izborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4
nacin izvodenja o

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

nastave

1.1. Ciljevi kolegija

Svrha i cilj ovog kolegija jest osigurati polaznicima korisne spoznaje o cimbenicima koji utjecu na
ponasanje potro$aca kako bi ih mogli iskoristiti kao temelj analize i izdvajanja homogenih trZisnih
segmenata i donoSenju marketin3kih poslovnih odluka.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Oéekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjednog svladavanja kolegija sveucilidni specijalisti ce moci:

1. Identificirati varijable za segmentaciju trZista krajnje/poslovne potrosnje te izdvojiti trziSne
segmente;

2. Analizirati ¢imbenike koji determiniraju ponasanje potrosaca/poslovnih kupaca, kao i
marketinske implikacije takvih utjecaja;

3. Procijeniti ponasanje potro3aca/kupaca u pojedinim fazama procesa odlucivanja o kupnji i
predloiti odgovarajuce ponasanje marketera marketinskih strucnjaka u tim fazama;

4. Ispitati pona$anje potroSaca/kupaca u procesu kupovine konkretnog proizvoda/usluge;

5. Kriticki sagledati marketinske poticaje i strategije kojima se nastoji utjecati na misljenje i
ponasanje potrosada/kupaca te preporuciti dodatne mogucnosti/aktivnosti.

1.4. SadrZaj kolegija
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Uvod u ponadanje potro3aca: definiranje ponasanja potrosaca; determinante ponasanja
potroaca; ponasanje potrosaca i marketinska strategija;

IstraZivanje ponaSanje potroSaca: metodologije i instrumenti istraZivanja ponasSanja
potro3aca; proces i provodenje istraZivanja; primjena dobivenih informacija u donosenju
marketinskih odluka;

Segmentacija trZista: Osnove, kriteriji i strategije uspjeSne segmentacije;

Eksterni utjecaji na ponasanje potro3aca i marketinske implikacije: kultura, subkulture;
drustveni staleZi; referentne grupe i obitelj; dob i spol potro3aca;

Interni utjecaji i ponasanje potroSaca: motivacija i emocije; percepcija; stavovi; obiljeZja
licnosti, vrijednosti i stil Zivota; ucenje; znanje i razumijevanje; primjene u marketing;
Proces dono3enja odluke o kupovini i marketindke primjene: spoznaja problema; trazenje
informacija; procjena alternative i izbor; izbor prodajnog mjesta i kupnja; poslijekupovni
procesi; zadovoljstvo potrosaca; primjene u marketing;

Pona3anje organizacijskog kupca: specificnosti procesa kupovine organizacijskog kupca;
oblici kupovine; ¢imbenici koji utje¢u na ponasanje poslovnog kupca; process odlucivanja
o kupnji organizacijskog kupca i strategija kupovine; primjene u marketing.

Posebna podrudja ponaSanja potrosaca: tamna strana ponasanja potroSaca, odrzivo
ponasanje potrosaca i marketinske implikacije

(staviti X)

X samostalni zadaci

redavanja

dp : J - [[] multimedija i mreza
; : E seminari i radionice L

1.5. Vrste izvodenja nastave |:| it [:I laboratorij

[] mentorski rad
[X] ostalo: konzultacije, grupni
projekti

[X] obrazovanje na daljinu
[]terenska nastava

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata su: pohadanje nastave, aktivno sudjelovanje na nastavi te izrada projekata i/ili
istrazivanja i/ili seminarskog rada i/ili obrada slucajeva.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje - Aktivnost u 0.2 Seminarski Eksperimentalni

nastave " | nastavi " | rad rad

Pismeni ispit Usmeni ispit 0,5 | Esej IstraZivanje
Kontinuirana

Projekt 2,7 Referat Prakticni rad

provjera znanja

Obrada slucajeva
i/ili simulacija
marketing
aktivnosti

Portfolio

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

1. Pohadanje i aktivno sudjelovanje u nastavi (rasprava, zadaci za vjezbu)
2. Samostalni pismeni zadaci/projekt, prezentacija projekta
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Ispit se sastoji od izrade individualnog projektnog zadatka (koji ¢e obuhvacati vise
zadataka/problemskih pitanja te pokrivati gradivo pojedinih nastavnih cjelina i omoguciti provjeru
ishoda uenja) te njegove prezentacije. Ispit se smatra poloZenim 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 i 4), pri ¢emu je aktivno
sudjelovao u nastavi (rasprave, zadaci za vjezbu), zaklju¢it ¢e mu se ona visa.

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj ;
Naslov Broj studenata

primjeraka

Kesi¢, T. Pona3anje potroSaca,
Opinio d.o.0., Zagreb, 2006.

Materijali s predavanja

1.10. Dopunska literatura

1. Grbac, B., Lonéari¢, D., Ponasanje potroaca na trZistu krajnje i poslovne potro$nje, Ekonomski
fakultet Sveucilista u Rijeci, Rijeka, 2010.

2. Schiffman, L. G., Kanuk, L. L., Consumer Behavior, Pearson/Prentice Hall Upper Saddle River, New
Jersey, 2004.

3. Mothersbaugh, D.L., Hawkins, Del I., Consumer Behavior: Building Marketing Strategy, McGraw-

Hill Education, New York, 2016.

1.11. Nadini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZe¢im Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveucili¥nog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
SveuciliSta u Rijeci.

Nositelj kolegija

Naziv kolegija Odrzivi marketing

Studijski program sveucili$ni specijalisticki studij Marketing menadzment
Status kolegija Izborni

Godina 1

Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4

nacin izvodenja

Broj sati (P+V+S 2 +4
nastave j sati ) O1B0%8)
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1.1. Ciljevi kolegija

Cilj predmeta OdrZivi marketing je upoznati polaznike s temeljnim izazovima, prilikama i nacinima
ostvarivanja konkurentskih prednosti u uvjetima rastuce ekoloSke i druStvene osvijeStenosti.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjeSnog svladavanja kolegija sveuciliSni specijalisti ¢e moci:

Interpretirati ulogu marketinga u ostvarivanju odrzivog razvoja

Komentirati suvremene trendove na trZistu i njihovu ulogu u primjeni odrzivog marketinga
PredloZiti strategiju odrZivog marketinga za odabrani gospodarski ili izvangospodarski
subjekt

Kriticki prosudivati postojece prakse odrzivog marketinga na trZistu

1.4, SadrZaj kolegija

e Qdrzivi razvoj - pojam i znacajke
e Razvojipojam odrzZivog marketinga
e Konceptielementi odrzivog marketinga
e Odrzivost i ponasanje potrosaca
e OdrZivost i marketinske strategije
e Odrzivosti marketing-miks
e Mogucnosti primjene odrzivog marketinga u suvremenim uvjetima
e Buduce smjernice razvoja odrzivog marketinga
X] predavanja [X] samostalni zadaci
o, T AT . X s?r?inari i radionice ] multimed‘i.ja i mreZa
(staviti X) EI vjezbe ] laboratorij
X obrazovanje na daljinu <] mentorski rad
[Jterenska nastava []ostalo

1.6. Obveze studenata

Studenti su obavezni aktivno u€estvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i
prezentirati seminarski rad.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje - Aktivnost u - Seminarski 5 Eksperimentalni
nastave " | nastavi > | rad rad
Pismeni ispit Usmeni ispit 1 | Esej IstraZivanje
. Kontinuirana
Projekt i , Referat Prakti¢ni rad *
provjera znanja
Portfolio 0,6

1.8. Ocjenjivanje i vrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrSnom ispitu
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Vrednovanje studenata vrsiti e se kroz:
Aktivnost u nastavi (20%), seminarski rad (60%), usmeni ispit (20%).

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegijju

Broj

Naslov i
primjeraka

Broj studenata

Nefat, A. (2015), Zeleni marketing,
SveuciliSte Jurja Dobrile u Puli, 1
Pula.

1.10. Dopunska literatura

1. Cutura, M. (2016), Poslovna etika i drutvena odgovornost u podru¢ju marketinga, Ekonomski
fakultet, Sveuciliste u Mostaru, Mostar, 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 Wiley & Sons Ltd.,
Chichester, 2009.

1.11. Nadini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Naéini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaZe¢im Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta SveuciliSta u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveucilidnog studija i diplomskog
sveudiliénog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Prirucnikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priruénikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.

Nositelj kolegija

Naziv kolegija Korporativne komunikacije

Studijski program sveucilisni specijalisticki studij Marketing menadzment
Status kolegjja Izborni

Godina 1

Bodovna vrijednosti ECTS bodovi 4
2:3:2:06%}8 Broj sati (P+V+5) 20 (16+0+4)

1.1. Ciljevi kolegija

Sticanje visoko specijaliziranih akademskih i stru¢nih znanja o konceptu, ciljevima i aktivnostima
korporativnih komunikacija. Studenti ¢e biti obuceni za planiranje i primjenu aktivnosti
korporativnih komunikacija u cilju izgradnje i odrzavanja korporativne marke.
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1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjeSnog svladavanja kolegija sveucilisni specijalisti ¢e moci:

Identificirati i analizirati varijable poslovnog okruZenja koje utjecu na planiranje i
provodenje korporativnih komunikacija

Analizirati, primijeniti i vrednovati aktivnosti korporativnih komunikacija u razlicitim
trZiSnim situacijama

Planirati i kreirati strategiju korporativnih komunikacija uz razumijevanje poslovne etike i
drustveno odgovornog poslovanja

Kriticki razmatrati i procijeniti znacaj pojedinih aktivnosti korporativnih komunikacija za
izgradnju i odrZavanje korporativne marke.

1.4. Sadriaj kolegija

Osnove i razvoj korporativnih komunikacija

Teorija dionika i upravljanje odnosima sa dionicima

Aktivnosti komunikacija sa eksternim i internim grupama dionika
Specificnosti marketinskih komunikacija

Specifi¢nosti komunikacija u digitalnom okruzenju

Strategije korporativnih komunikacija

Drustveno odgovorno poslovanije i poslovna etika

Izgradnja i upravljanje korporativnom markom

Vjestina komunikacije i javni nastup

1.5. Vrste izvodenja nastave
(staviti X)

X predavanja E samostalni zadaci
X seminari i radionice [ multimedija i mreza
[Jvjezbe []laboratorij

[X] obrazovanije na daljinu [X] mentorski rad

[] terenska nastava [Jostalo

1.6. Obveze studenata

Studenti su obavezni aktivno ucestvovati u nastavi, realizirati i prezentirati projektni zadatak,
izraditi seminarski rad.

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuéi oblik pracenja)

Pohadanje 0.6 Aktivnost u 0.4 Seminarski Eksperimentalni
nastave " | nastavi " | rad rad
Pismeni ispit Usmeni ispit 1 | Esej IstraZivanje

Projekt

Kontinuirana -
2 . . Referat Prakticni rad
provjera znanja

Portfolio

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

Vredovanje studenata vrsiti ce se kroz:






uniri

Projekt (70%), usmeni ispit (30%).

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj

Naslov e
primjeraka

Broj studenata

Cutlip, SM., Center, AH., & Broom,
GM. (2003). Odnosi s javnosdu, 5
Zagreb: Mate

Tkalac Vercic, A. (2016). Odnosi s
javnoscu, Zagreb: HUOJ

1.10. Dopunska literatura

1. Cicvari¢ Kostié, S. (2011). Komunikacije i relacioni marketing: primena u javnoj upravi, Beograd:
Zaduzbina Andrejevic

2. Filipovi¢, V., Kosti¢-Stankovic, M. (2011). Odnosi s javnoscu, Beograd: FON

3.Van Ruler, B., Tkalac Ver¢ic, A., & Ver¢i€, D. (2010). Mjerenje i evaluacija u odnosima s javnoscu,
Zagreb: HUOJ

1.11. Nagini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaze¢im Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog
sveutilisnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
Sveucilista u Rijeci.

Nositelj kolegija

Naziv kolegija Upravljanje prodajom
Studijski program sveudilisni specijalisticki studij Marketing menadZment
Status kolegija Izborni
Godina 1
Bodovna vrijednost i ECTS bodovi 4
nacin izvodenja o

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

S Tremr S
L -:-“:-R_r :';-_—'-—_?=r_.—' ==

1.1. Ciljevi kolegija

Razvoj spoznaja o u¢inkovitom upravljanju procesom prodaje i prodajnom silom u poduzecu.






unifi

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi ucenja za kolegij

Nakon uspjesnog svladavanja kolegija sveucilisni specijalisti e moci:

. Prepoznati specificna obiljeZja prodaje kao poslovne funkcije i profesije

. Objasniti specifi¢nosti i ulogu prodaje u organizaciji

. Razlikovati strategije, tehnike i taktike ucinkovitog upravljanja prodajom

. Preporuciti aktivnosti upravljanja na razini prodajne organizacije i prodavaca u specificnoj
situaciji

1.4. Sadrzaj kolegija

« Razvoj i uloga prodaje u marketingu te strategije prodaje

« Kupovno ponasanje organizacijskih kupaca

« Medunarodna prodaja i upravljanje klju¢nim kupcima

+Novacenje i odabir prodavaca te trening i obuka

« Nov€ano i nenovéano motiviranje prodavaca

» Organiziranje prodaje te automatizacija prodajne sile

» Prodajno prognoziranje i planiranje (prodajni proracun) te upravljanje u¢inkom i procjena ucinka
« Pronalazenije, kvalificiranje, prioritiziranje potencijalnih kupaca, te priprema za pristup kupcu i
upoznavanje/prvi kontakt u online i offline okruzenju

+ Razvoj odnosa, otkrivanje potreba i prezentacija/demonstracija proizvoda u online i offline
okruZenju

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

« Digitalna prodaja na poslovnom trziStu

« Komunikacija u prodaji i pregovaranju

+ Psihologija uvjeravanja u prodaji

X predavanja [X] samostalni zadaci
X] seminari i radionice multimedija i mreZa
1.5. Vrste izvodenja nastave B L .‘j
(staviti X) ] vjezbe O laboratorij
[X] obrazovanje na daljinu [X] mentorski rad
[Jterenska nastava [Joostalo

1.6. Obveze studenata

Studenti su obavezni aktivno ucestvovati u nastavi, realizirati projektni zadatak, izraditi i
prezentirati seminarski rad

1.7. Pracenjerada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje 06 Aktivnost u Seminarski Eksperimentalni
nastave ' nastavi rad rad

Pismeni ispit Usmeni ispit 2,4 | Esej IstraZivanje






Kontinuirana

Projekt 1 ) . Referat Prakticni rad
provjera znanja

Portfolio

1.8. Ocjenjivanije i vrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrSnom ispitu

Da polozi kolegij, student/studentica mora:

1. Izraditi seminar ili samostalni zadatak/projekt/poslovni slu¢aj na zadanu temu te izvrsiti
njegovu prezentaciju prema dogovoru s predmetnim nastavnikom
2. Poloziti zavrsni ispit

Seminar/samostalni zadatak dodjeljuje se studentu/studentici koji/koja zadatak izvr3ava te
prezentira za 3to ostvaruje maksimalno 30% uspjeSnosti. Na usmenom ispitu moze se ostvariti do
70% uspjesSnosti.

PoloZenim zavrénim ispitom smatra se test na kojem je student/studentica ostvario/la najmanje
50% od ukupnog broja bodova.

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju
nastavu na kolegiju

Broj -
Naslov Broj studenata

primjeraka

Marija TomaSevic Lisanin, Selma
Kadi¢-Maglajli¢, Nikola Draskovic:
Principi prodaje i pregovaranja,
Ekonomski fakultet, Zagreb, 2019.
(Odabrana poglavlja)
https://bib.irb.hr/datoteka/987272.
Principi_prodaje.pdf

Dostupno
online

Slajdovi sa predavanja i vjezbi

1.10. Dopunska literatura

1. Mihi¢, M.: Upravljanje osobnom prodajom: Vjestine prodaje i pregovaranja, Sveucilste u Splitu,
Ekonomski fakultet, Split, 2008.

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

3. Jobber, D., Lancaster, G., Le Meunier-FitzHugh, K.: Selling and Sales Management, 11th ed.,
Pearson Education Ltd., Harlow, 2019.

4. Lewicky, R.J., Saunders, D.M., Bary, B.: Negotiation, 7th ed., McGraw-Hill Education, New York,
2014.

5. Futrell, Ch., M.: Fundamentals of Selling: Customers for Life Through Service, 13th ed., McGraw-
Hill Irwin, New York, 2014.

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

1.11. Nadini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija
regulirani su vaze¢im Pravilnikom o studiranju Ekonomskog fakulteta Sveucilista u Rijeci,
Pravilnikom o ocjenjivanju studenata preddiplomskog sveuciliSnog studija i diplomskog






unifl

sveucilisnog studija na Ekonomskom fakultetu u Rijeci, Priru¢nikom o kvaliteti Ekonomskog
fakulteta Rijeka, Priru¢nikom za kvalitetu, studiranja Sveucilista u Rijeci i Pravilnikom o studijima
SveuciliSta u Rijeci.
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Ilvana Vretenar

#

From: Jasmina Dlacic

Sent: 11. oZujka 2024. 16:31

To: Ana Bobinac; Ivana Vretenar

Subject: Odg: SSSMM obrasci

Attachments: SSSMM_poravnavanje_ver_04_03_2024.xlsx; Tablica povezivanja ishoda

ucenja_KORIGIRANO_SSSMM .xlsx; 006
_Obrazac_izmjene_i_dopune_st_programa_sssmm_]1 1.03_2024.docx; 006
_Obrazac_izmjene_i_dopune_st_programa_sssmm_1 1.03_2024.pdf

Follow Up Flag: Follow up
Flag Status: Flagged

Pozdrav drage Ana i lvana,
Prema naputku prodekanice dodala sam na kraju ECTS obrasce bez oznacenih promjena.
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).

« duvije xls tablice s konstruktivnim poravnavanje - koje se nisu mijenjale.

pozz
Jasmina

Salje: Ana Bobinac <ana.bobinac@efri.uniri.hr>
Poslano: 11. ozujka 2024. 15:06

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 15:05

To: Ana Bobinac <ana.bobinac@efri.uniri.hr>; lvana Vretenar <ijvana.vretenar@efri.uniri.hr>
Subject: Re: SSSMM obrasci

Pozdrav, samo da provjerim ako sam dobro shvatila. Dodam jos na kraj nakon ovih obrazaca. ¢istu verziju
svih obrazaca? Pozz Jasmina

Sent from Outlook for Android

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 i Cistu verziju ECTS-a, kao sto postoji i finalna/Cista tablica
kolegija i tablica u kojoj se vide izmjene. ok? Lp, Ana






