NAZIV PREDMETA

Marketing menadzment

Kod EUB302 Godina studija 1

Prof.dr.sc. Dario MioCevié¢ Bodovna vriiednost
Nositelj/i predmeta | Izv.prof.dr.sc. Ivana (ECTS) I 5

Kursan Milakovi¢
s . Doc.dr.sc. Antonija Nacin izvodenja nastave P S v T

uradnici : C

Kvasina (broj sati u semestru) 26 26

Status predmeta Obvezni Fostolakiprmjeneles 40%
ucenja
OPIS PREDMETA

Ciljevi predmeta

Glavni cilj ovog kolegija je upoznati studente s principima i tehnikama upravljanja
marketingom. Specifi¢ni ciljevi kolegija su kako slijedi:

Predstaviti principe suvremenog marketinskog menadzZzmenta, kao i jedinstvene
izazove s kojima se poduzece suocava prilikom provodenja marketinskih aktivnosti
u dinami¢nom okruZenju.

Uvidjeti vaZnost procesa strateSkog planiranja za koordinirano provodenje
marketinSkih aktivnosti, kao i nacina provedbe i nadzora marketinga.

Predstaviti metodologiju koju poduzeca Koriste pri razvijanju marketinskih strategija
i planova za svoje proizvode i usluge.

Analizirati utjecaj konkurencije na proces marketinskog menadzmenta te predstaviti
nacine uvodenja novih trziSnih ponuda, izgradnje trziSne vrijednosti marke i nacine
pozicioniranja marke.

Predstaviti specifiéna podrucja marketinskog menadzmenta s posebnim naglaskom
na: Zivotni ciklus proizvoda, konkurentske strategije i drusStveno odgovorno
poslovanje.

Uvjeti za upis
predmeta i ulazne
kompetencije
potrebne za
predmet

Odslusani i polozeni kolegij Marketing (2.godina preddiplomskog studija)

Ocekivani ishodi
ucenja na razini
predmeta (4-10
ishoda ucenja)

Ishod u€enja predmeta:
Vrednovati ulogu marketinskog menadzmenta u poslovanju poduzec¢a u
dinamiénom okruzenju.

Pojedinacni ishodi u¢enja:

1. Argumentirati vaznost marketinskog menadzmenta za uspjes$no poslovanje
u dinami¢nom okruzeniju.

2. COcijeniti ulogu strateSkog planiranja u uspjesnoj implementaciji aktivnosti
marketinskog menadzmenta.

3. KiritiCki prosudivati marketinSke planove i strategije za razliCite kategorije
proizvoda i usluga.

4. Valorizirati ulogu konkurencije u planiranju aktivnosti
menadZmenta.

5. Kiriticki prosuditi utjecaj zivotnog ciklusa proizvoda i strateske uloge
gospodarskog subjekta na trzistu.

marketinskog
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Sadrzaj predmeta
detaljno razraden
prema satnici
nastave

Predavanja

Vjezbe

Uvodna predavanja —
predstavljanje izvedbenog plana

Uvodne vjeZbe — predstavljanje
strukture izvedbenog plana i
detaljne upute studentima o
kolegiju

Razumijevanje upravljanja
marketingom: Definiranje
marketinga za 21. stoljeCe
(Poglavije 1)

MOODLE KVIZ 1

Uvod u marketindku simulaciju -
Prezentiranje software-a Hubro
Marketing Simulation, strukture
marketinske simulacije i
odigravanje testne simulacije
(Zadatak 1)

Razumijevanje upravljanja
marketingom: Definiranje
marketinga za 21. stoljeCe
(Poglavlje 1)

MOODLE KVIZ 1

Studija slu¢aja: Nove marketinSke
realnosti

Povezivanje s potrosadima:
Stvaranje dugorocno lojalnih
odnosa (Poglavlje 5)

MOODLE KVIZ 2

Studije slu&aja:

- Programi lojalnosti - primjer
izvrsnosti

- Negativne recenzije i
poslovanje

Razumijevanje upravljanja
marketingom: Razvijanje
marketinSkih strategija i planova
(Poglavije 2)

MOODLE KVIZ 3

Studija slucaja: strategije rasta

Razumijevanje upravljanja
marketingom: Razvijanje
marketinSkih strategija i planova
(Poglavije 2)

MOODLE KVIZ 3

MarketinSka simulacija — prvi
kvartal poslovanja (Zadatak 2)

Izgradivanje snaznih marki:
Izgradnja trziSne vrijednosti marke
(Poglavlje 9)

MOODLE KVIZ 4

MarketinSka simulacija — drugi
kvartal poslovanja (Zadatak 3)

Izgradivanje snaznih marki:
Umijece pozicioniranja marke
(Poglavlje 10)

MOODLE KVIZ 5

MarketinSka simulacija — treci
kvartal poslovanja (Zadatak 4)

Ostvarivanje uspjeSnoga
dugoro€nog rasta: Upravljanje
holisti€kom marketinSkom

MarketinsSka simulacija — Cetvrti
kvartal poslovanja (Zadatak 5)
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organizacijom — Provedba i nadzor
marketinga (Poglavlje 22)

MOODLE KVIZ 6

Izgradivanje snaznih marki: MarketinSka simulacija — peti
Konkurentska dinamika — kvartal poslovanja (Zadatak 6)
Natjecateljske strategije (Poglavlje 2 2
11)

MOODLE KVIZ 7

Izgradivanje snaznih marki: MarketinSka simulacija — Sesti
Konkurentska dinamika — kvartal poslovanja (Zadatak 7)
Marketinske strategije Zivotnog 2 2

ciklusa proizvoda (Poglavlje 11)

MOODLE KVIZ 8

Uvodenje novih trzisnih ponuda MarketinSka simulacija — sedmi
(Poglavlje 20) 2 kvartal poslovanja (Zadatak 8) 2

MOODLE KVIZ 9

Marketing i drustveno odgovorno MarketinSka simulacija — osmi
poslovanje (Poglavlje 22) 2 kvartal poslovanja (Zadatak 9) 2

MOODLE KVIZ 10

Vrste izvodenja
nastave:

A predavanja

A seminari i radionice
A vjezbe

U on line u cijelosti

4 mjeSovito e-ucenje
L] terenska nastava

A samostalni zadaci
A multimedija

A laboratorij

1 mentorski rad

[ gostovanja iz prakse

Obveze studenata

Student je obvezan pohadati i uredno pratiti nastavu i izvrSavati zadatke.

Da bi ostvario pravo na potpis redovni student mora aktivno sudjelovati u najmanje
60% predavanja i 60% vjezbi, a izvanredni student najmanje po 30% na
predavanjima i vjezbama. Uz prisustvovanje, aktivho sudjelovanje u nastavi
pretpostavlja i sudjelovanje u prakti¢nim vjezbama i raspravama, odnosno, da bi
ostvario potpis redovitifizvanredni student mora ostvariti pozitivnu ocjenu iz
marketinSke simulacije i rijeSiti minimalno 4 (od sveukupno 9) tjednih zadatka na
vjezbama koji se sastoje od individualnih i grupnih zadataka u sklopu marketinske
simulacije koji sluze kao priprema za kolokvije/ispit. Takoder, izvanredni studenti
imaju mogucnost zamjene sudjelovanja u marketinskoj simulaciji sa samostalnom
obradom dodijeljene studije slu€aja, za Sto se moraju opredijeliti unutar prva dva
tjedna nastave.

2024./2025.
05/11/24 -3 .Sj. FV




Takoder, tijekom semestra se na predavanjima odrzavaju samoevaluacijski testovi
(Moodle kvizevi) s ciliem provjere razumijevanja odrzanog predavanja i pripreme za
kolokvije/ispit, koje studenti nisu obvezni rieSavati.

Uvjet za pristupanje ispitu je potpis.

Pracenje rada
studenata (upisati
udiou ECTS
bodovima za svaku
aktivnost tako da
ukupni broj ECTS
bodova odgovara
bodovnoj vrijednosti
predmeta):

Pohadanje 1.5 Istrazivanje Prakti¢ni rad 1.5
nastave
rEakdsperlmentalnl Referat Test
Esei Seminarski (Ostalo
sej _—
rad upisati)
Ostalo
Kolokviji 2 Usmeni ispit | 1% . .(
upisati)
Pismeni ispit 1* Projekt . .(Ostalo
upisati)

Ocjenjivanje i
vrijednovanje rada
studenata tijekom
nastave i na
zavrSnom ispitu

Tijekom trajanja semestra odrzat ¢e se dva kolokvija. Ukupna ocjena ukljucuje
ponderirane ocjene dobivene iz kolokvija (70%) i ocjene marketinSke simulacije
(30%).

Student je duzan ostvariti minimalno 60% iz svakog od dva kolokvija. *Studenti koji
poloze kolokvije oslobadaju se usmenog dijela ispita. Ukoliko nisu zadovoljni
ostvarenom ocjenom, studenti pristupaju usmenom dijelu ispita.

Bodovni pragovi i odgovarajuc¢e ocjene za pisane provjere znanja:

0-59 nedovoljan (1)
60-65 dovoljan (2)
66-75 dobar (3)
76-85 vrlo dobar (4)
86-100 izvrstan (5)

Prakti¢ni dio gradiva provjeravat ¢e se kontinuirano tokom vjezbi pri ¢emu ¢e
studenti sudjelovati u rjeSavanju prakti¢nih individualnih i grupnih zadataka na
racunalu. Ocjena iz marketindke simulacije se sastoji od kona&nog ostvarenog
rezultata marketinSke simulacije (30%). Sudjelovanje u marketinskoj simulaciji se
radi u timovima po 3 studenta.

Ispit se smatra poloZenim ako je student:

- uspjesno polozio oba kolokvija (na nacin da je iz svakog kolokvija ostvario
minimalno 60 bodova od mogucéih 100),

- sudjelovao u grupnom radu na ra¢unalu (marketindka simulacija) / obradio
studiju slu€aja (za izvanredne studente) i ostvario pozitivhu ocjenu iz istog,

- aktivno sudjelovao u prakti¢nim vjezbama i raspravama.

Konac&na ocjena se formira kao zbroj:

(1) ocjene iz pisanih provjera znanja (kolokvija) (formirane na temelju zbroja
bodova iz oba kolokvija i dodatno ste€enih bodova iz tjednih zadataka)
pomnozene s ponderom 0.7 i

(2) ocjene marketinske simulacije pomnoZene s ponderom 0.3.

Studenti koji ne polozZe kolokvij(e) trebaju polagati ispit. Ispit se sastoji od pisanog i
usmenog dijela. Student je duzan ostvariti minimalno 60% iz pismenog dijela ispita
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¢ime ostvaruje pravo da izide na usmeni dio ispita. Kona¢na ocjena se u ovom
slu€aju sastoji od ocjene marketinSke simulacije (30%) te ocjene pismenog dijela
ispita (35%) i usmenog dijela ispita (35%).

Obvezna literatura
(dostupna u
knjiznici i putem
ostalih medija)

Broj Dostupnost
.. putem
Naslov primjeraka .
ey . ostalih
u knjiznici .
medija
Kotler, P, Keller, K. L., Martinovi¢, M. (2014). 10
Upravljanje marketingom, 14.izd., Mate i ZSEM,
Zagreb
Autorizirana predavanja i nastavni materijali na 0 MOODLE
Moodle stranicama kolegija
Vjezbe na stranicama software-a Hubro Marketing 0 HUBRO
Simulation (studenti imaju pristup putem licence) MARKETING
SIMULATION

Dopunska literatura

Kotler, P., Keller, K.L., Chernev, A. (2021) Marketing Management, 16.izd.,
Global Edition, Pearson

Kotler, P., Keller, K. L. (2008) Upravljanje marketingom, 12.izd, Zagreb, MATE

Kotler, P. (2001). Upravljanje marketingom : analiza, planiranje, primjena i
kontrola, MATE, Zagreb

Previsi¢, J. i Ozreti¢ DoSen, B. (urednici) (2004), Marketing, Zagreb, Adverta

MiocCevi¢, D., & Crnjak-Karanovi¢, B. (2012). The mediating role of key supplier
relationship management practices on supply chain orientation—The organizational
buying effectiveness link. Industrial Marketing Management, Vol. 41, br. 1, str. 115-
124.

Poslovni slu€ajevi i vijesti s portala Poslovni dnevnik (www.poslovni.hr), Lider
(www.liderpress.hr), Ja Trgovac (www.jatrgovac.com), Progressive magazine
(http://www.progressive.com.hr/), Wall Street Journal, Financial Times, Forbes,
American Marketing Association, Bloomberg, McKinsey & Company i Boston
Consulting Group (BCG).

Poslovni  slu€ajevi i vijesti s Harvard Business Publishing portala
(https://hbsp.harvard.edu/home/)

Samostalno oblikovani/pripremljeni poslovni slu€ajevi i zadaci od strane nastavnika

Nacini pracenja
kvalitete koji
osiguravaju
stjecanje utvrdenih
ishoda ucenja

e Pracenje pohadanja nastave | izvrsenja ostalih obveza studenata
(nastavnik)
Nadzor izvodenja nastave (prodekan za nastavu i studentska pitanja)
Analiza uspjeSnosti studiranja po svim predmetima studija (prodekan za
nastavu)

o Studentska anketa o kvaliteti nastavnika i nastave za svaki predmet studija
(UNIST, Centar za unaprjedenje kvalitete)
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Ispitom koji provodi predmetni nastavnik provjeravaju se svi ishodi u¢enja
predmeta. Periodi¢no se vrSi provjera sadrZaja ispita, temeljem koje se
utvrduje primjerenost nacina provjeravanja ishoda ucenja (prodekan za
nastavu i studentska pitanja)

Ostalo (prema
misljenju
predlagatelja)
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