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Nacin izvodenja nastave

Suradnici (broj sati u semestru) |26 26

Postotak primjene
eucenja
OPIS PREDMETA

Status predmeta Obvezni 20%

Cilj kolegija je upoznati studente s principima, metodama i tehnikama poslovnog

Ciljevi predmeta marketinga.

Uvjeti za upis (Odslusani kolegij Marketing na drugoj godini studija; Poznavanje osnovnih
predmeta i ulazne | programa Microsoft Office-a)

kompetencije
potrebne za
predmet

Ishod uéenja predmeta: Analizirati specificnosti provodenja marketinskih
aktivnosti na poslovnim trzistima.

e , Pojedinaéni ishodi u€enja:
QSR (S o] Ustanoviti sli¢nosti i razlike poslovnog marketinga u odnosu na marketing na trzistu

u€enja na razini

predmeta (4-10 krajnje potrosnje.

ishoda ucenja) Ras&¢laniti varijable kojima se segmentira poslovno trZiste.
Identificirati vaznost istrazivanja trzista i strateSkog planiranja u kontekstu poslovnog
marketinga.

Analizirati marketindki miks na poslovnom trzistu.
Identificirati posebna podrugja poslovhog marketinga.

Predavanja Vjezbe
Specifi¢nosti poslovnog 2 | Podjela projektnin zadataky 2
marketinga studentskim timovima
2 | Prakti¢ni zadatak: 2

Specifi€nosti poslovnog
marketinga u odnosu na
marketing na trzistu krajnje

Sadrzaj predmeta Vrste poslovnih kupaca potroSnje

detaljno razraden
prema satnici

nastave
2 | Prakti¢ni zadatak: Varijable | 2
makrosegmentacije
poslovnog trzista u praksi
Makrosegmentacija poslovnog
trzista
2021./2022.

01/03/22 -9.Sj. FV




Mikrosegmentacija poslovnog
trzidta

Prakti¢ni zadatak: Varijable
mikrosegmentacije
poslovnog trzista u praksi

Predaja  zadatka 1
Usporedna analiza

individualnih i poslovnih
kupaca

PonaSanje i
organizacijskog kupca

odlucivanje

Prakti¢ni zadatak : Na
temelju kojih ¢imbenika
poslovni kupci donose
odluku?

Kviz |

IstraZivanje poslovnog trzista

Studija slucaja:
Specificnosti istrazivanja
na poslovnim trzistima;

StrateSko planiranje u
poslovnom marketingu |

Prakti€ni zadatak: Kako
tvrtke na poslovnim
trziStima ostvaruju rast -
primjeri iz prakse
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Stratesko planiranje u
poslovnom marketingu I

Prakti¢ni zadatak:
Oblikovanje marketindke
strategije za odabranu B2B
tvrtku

Predaja zadatka 2:
Usporedna analiza vrsta
poslovnih kupaca

Marketing miks - specifi¢nosti
poslovhog marketinga |

Prakti¢ni zadatak: Kako
oblikovati strategiju
proizvoda i distribucije -
primjeri iz prakse

Marketing miks - specifi¢nosti
poslovnog marketinga Il

Prakti¢ni zadatak: Kako
oblikovati strategiju cijena
i promocije — primjeri iz
prakse

Marketing odnosa i suradnje

Forum diskusija: Prednosti
i nedostaci marketinga
odnosai suradnje u praksi
hrvatskih B2B tvrtki;

Kviz Il

Marketing poslovnih usluga

Studija slu¢aja: Po ¢emu
su usluge specificne u
odnosu na proizvode na
poslovhom trzistu;

Predaja zadatka 3:
Definiranje strategije
poslovnog marketin§kog
miksa
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Medunarodni poslovni 2 | Online gostovanje B2B 2
marketing strucnjaka iz prakse

Vrste izvodenja
nastave:

A predavanja

A seminari i radionice
A viezbe

(1 on line u cijelosti

A mjeSovito e-ucenje
(] terenska nastava

A samostalni zadaci
A multimedija

U1 laboratorij

1 mentorski rad

A gostovanja iz prakse

Obveze studenata

Da bi ostvario pravo na potpis student mora aktivno sudjelovati na nastavi
(predavanja i viezbe) i predati projektne zadatke u za to predvidenim terminima. Pod
aktivnim sudjelovanjem smatra se da je student nazocio na 70% predavanja i vjezbi,
dok izvanredni student mora sudjelovati na minimalno 35% predavanja i vijezbi. Osim
pohadanja nastave, kako bi dobili potpis, redoviti i izvanredni studenti moraju predati
tri grupna zadatka.

Pohadanje . N

St nastave 1 Istrazivanje Prakti¢ni rad 1
studenata (upisati | Eksperimentalni Referat (Ostalo
udio u ECTS rad upisati)
bodovima za svaku . Seminarski (Ostalo
aktivnost tako da Esej rad upisati)
ukupni broj ECTS (Ostalo
bodova odgovara Kolokviji 15 Usmeni ispit upisati)
bodovnoj vrijednosti I
Pl Pismeni ispit Projekt 15 upis((g;ta ©
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Ocjenjivanje i
vrijednovanje rada
studenata tijekom
nastave i na
zavrSnom ispitu

Tijekom trajanja semestra odrzat Ce se pisane provjere znanja putem dva kolokvija i
dva kviza s pitanjima s viSe ponudenih odgovora. Pisane provjere znanja Ce se
odrzavati u dvorani. Kolokviji nose 75% od ukupne ocjene dok kvizovi s pitanjima s
vise ponudenih odgovora nose 25% od ukupne ocjene.

Bodovni pragovi i odgovarajuce ocjene za pisane provjere znanja:
0-49  nedovoljan (1)

50-65 dovoljan (2)

66-75 dobar (3)

76-85 vrlo dobar (4)

86-100 izvrstan (5)

Grupni zadaci nose 40% od ukupne ocjene. Tijekom semestra odrzat ¢e se tri
projektna zadatka od kojih jedan nosi 10% dok dva nose po 15% od ukupne ocjene.
Broj studenata u grupi odreduje nastavnik.

Ispit se smatra polozenim ako je student:
- u prosjeku ostvario prolaznu ocjenu iz pisanih provjera znanja (minimalno
50% iz dva kolokvija i dva kviza uvazavajuci njihove pondere)
- predao tri projektna zadatka u zadanim terminima koji su pozitivho ocijenjeni
- konacna ocjena se formira kao zbroj:
1) prosje€ne ocjene ostvarene putem pisanih provjera znanja umnozZene s
ponderom od 0.6 te
2) prosjeCne ocjene ostvarene putem prezentacija projektnih zadataka i
pisanog marketinskog plana umnozenih s ponderom 0.4

Ukoliko student ne zadovolji na pisanim provjerama duzan je polagati zavrsni ispit.
Zavrsni ispit moZe biti organiziran na pisani i/ili usmeni nacin.

Obvezna literatura
(dostupna u
knjiznici i putem
ostalih medija)

2021./2022.

Broj Dostupnost
Naslov primjeraka [ putem ostalih
u knjiznici medija
Autorizirana predavanja i nastavni materijali na 0 Moodle
Moodle stranicama kolegija
Hutt, M. D., Speh, T. W. (2018). Business Marketing da

Management B2B, Cengage South-Western.
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Dopunska literatura

UdZbenici i knjige:
Zimmerman, A., Blythe, J. (2021). Business to business marketing management. A global
perspective, Routledge.

Brennan, R., Canning, L., McDowell, R. (2020). Business-to-business marketing, Sage
Publications.

Grbac, B. (2013). B2B Marketing. Ekonomski fakultet u Rijeci.

Giglierano, J. J., Vitale, R. Pfoertsch, W. (2011). Business to Business Marketing:
Analysis and Practice. Pearson Education

Clanci:

Miocevic, D. (2011). Upravljanje odnosima s kljuénim dobavljacima na primjeru
velikih i srednjih preradivackih poduzeéa. Trziste. Vol. 23, Br. 1

Arslanagic-Kalajdzic, M., Kadic-Maglajlic, S., & Miocevic, D. (2020). The power of
emotional value: Moderating customer orientation effect in professional
business services relationships. Industrial Marketing Management, 88, 12-21.

Almquist, E., Cleghorn, J., Sherer, L. (2018). The B2B Elements of Value: How
to Measure and Deliver What Business Customers Want. Harvard Business

Review. Ozujak/Travanj, str.73-82.
Ostali izvori:

Poslovni sluCajevi i vijesti s portala Ja Trgovac (www.jatrgovac.com)

Poslovni sluCajevi i vijesti s portala/€asopisa Poslovni dnevnik (www.poslovni.hr)
Poslovni slu€ajevi i vijesti s portala Lider (www.liderpress.hr)

Drzavni zavod za statistiku RH (www.dzs.hr)

Nacini praéenja
kvalitete koji
osiguravaju
stjecanje utvrdenih
ishoda ucenja

*  Pracenje pohadanja nastave i izvrSenja ostalih obveza studenata

(nastavnik)

* Nadzor izvodenja nastave (prodekan za nastavu)

* Analiza uspjesnosti studiranja po svim predmetima studija (prodekan
za nastavu)
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http://www.jatrgovac.com/
http://www.jatrgovac.com/
http://www.poslovni.hr/
http://www.poslovni.hr/
http://www.liderpress.hr/
http://www.liderpress.hr/
http://www.dzs.hr/
http://www.dzs.hr/

Studentska anketa o kvaliteti nastavnika i nastave za svaki predmet
studija (UNIST, Centar za unaprjedenje kvalitete)

Ispitom koji provodi predmetni nastavnik provjeravaju se svi ishodi
ucenja predmeta. Periodi¢no se vrsi provjera sadrzaja ispita, temeljem
koje se utvrduje primjerenost na¢ina provjeravanja ishoda uéenja

(prodekan za nastavu)

Ostalo (prema
misljenju
predlagatelja)
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