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OPIS PREDMETA

Ciljevi predmeta

e razumijevanje temeljnih marketin8kih pojmova, koncepcija i strategija,

o teorijska i prakticna priprema za usvajanje znanja iz drugih stru¢nih i
specijalisti¢kih predmeta,

¢ razvijanje marketinskog i kritickog nacina promisljanja kod studenata

e primjena usvojenih marketinskih znanja u rjeSavanju konkretnih trziSnih

problema
Uvjeti za upis
predmeta i ulazne
kompetencije Nema
potrebne za
predmet

Ocekivani ishodi
uc¢enja na razini
predmeta (4-10
ishoda uéenja)

1. definirati temeljne marketinske pojmove, koncepcije i strategije,

2. opisati i na prakticnom primjeru objasniti djelovanje temeljnih marketinskih
pojmova, koncepcija i strategija,

3. izraditi marketinski plan,

4. analizirati uzroke i posljedice razli€itih problemskih situacija na trzistu,

5. izabrati adekvatno rieSenje konkretnih trziSnih problema polazeci od usvojenih

marketinskih znanja.

Sadrzaj predmeta
detaljno razraden
prema satnici
nastave

Tjedan | Sati OIS Tema:
nastave
| Uvod u kolegij. Upoznavanje sa planom i
Pr d vanj v R
2 a programom, na¢inom polaganja ispita, literaturom
1. i kompetencijama koje se stjecu.
L. Seminarska nastava. MarketinSki zadaci. Analiza
2 Vjezbe . Y
poslovnih slu¢ajeva.
Predmet, cilj i sadrZaj kolegija. Pojam marketinga
2 Predavanja | i mark tin ke koncepcije. Upravljanje
2. marketingom
. Seminarska nastava. Marketindki zadaci. Analiza
2 Vjezbe . .
poslovnih slu€ajeva.
.| Vanjsko marketindko okruzenje. Unutarnje
2 Predavanja o .
3 marketindko okruzenje.
) L. Seminarska nastava. MarketinSki zadaci. Analiza
2 Vjezbe . "
poslovnih slu¢ajeva.
.| Istrazivanje trZiSta. PonaSanje potroSaca u
2 Predavanja o o
4 marketindkom odlucivanju.
' . Seminarska nastava. Marketinski zadaci. Analiza
2 Vjezbe . s
poslovnih slu€ajeva.
2 Predavanja | TrziSte poslovne potrosnje
5. L. Seminarska nastava. Marketinski zadaci. Analiza
2 Vjezbe . .
poslovnih slu¢ajeva.
Segmentacija i izbor ciljnih trzista. Diferencijacija
2 Predavanja | . 9.v J S ) jacl
6. i trziSno pozicioniranje.
2 Vjezbe Seminarska nastava. Marketinski zadaci. Analiza




poslovnih slu¢ajeva.
2 Predavanja | Kolokvij 1(izabrana poglavija: 1, 2, 4, 5, 16, 6)
7. . Seminarska nastava. Marketinski zadaci. Analiza
2 Vjezbe . "
poslovnih slu€ajeva.
2 Predavanja | Strategije marketinSkog spleta: proizvod.
8. . Seminarska nastava. Marketinski zadaci. Analiza
2 Vjezbe . Y
poslovnih slu¢ajeva.
2 Predavanja | Strategije marketin8kog spleta: cijena.
9. . Seminarska nastava. Marketinski zadaci. Analiza
2 Vjezbe . .
poslovnih slu€ajeva.
2 Predavanja | Strategije marketinSkog spleta: promocija.
10. . Seminarska nastava. Marketindki zadaci. Analiza
2 Vjezbe . s
poslovnih slu€ajeva.
2 Predavanja | Strategije marketinSkog spleta: distribucija.
11. . Seminarska nastava. Marketinski zadaci. Analiza
2 Vjezbe . Y
poslovnih slu¢ajeva.
2 Predavanja | Marketinsko planiranje u pos o anju.
12. . Seminarska nastava. Marketinski zadaci. Analiza
2 Vjezbe . .
poslovnih slu€ajeva.
2 Predavanja | Marketinske strategije.
13. . Seminarska nastava. Marketinski zadaci. Analiza
2 Vjezbe . Y
poslovnih slu¢ajeva.
Kolokyvij 2 (izabranapogla | a:7,8,9, 11,12
2 Predavanja 13) j2( pog
14. . Seminarska nastava. Marketinski zadaci. Analiza
2 Vjezbe . .
poslovnih slu€ajeva.
Suvremene tendencije u marketin ostujuce
2 Predavanja v . et ingu (gostuju
15 predavanje)
’ . Seminarska nastava. MarketinSki zadaci. Analiza
2 Vjezbe . .
poslovnih slu€ajeva.

Vrste izvodenja
nastave:

X predavanja
X seminari i radionice

vjezbe

U on line u cijelosti
mjeSovito e-u€enje
[1 terenska nastava

samostalni zadaci
(1 multimedija

U1 laboratorij
mentorski rad

O

Obveze studenata

¢ Redovito i aktivno sudjelovanje u svim oblicima nastave.

e Izrada i prezentacija seminarskog rada i timskog projektnog zadatka.
¢ Praéenje i Citanje aktualne literature.

¢ Polaganje pisanih kolokvija ili ispita.

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

Pohadanje 2,00 |lstrazivanje Praktiéni rad
nastave
Eksperimentalni Referat S?mgstalno 1,65
rad ucenje
Seminarski Analiza
Esej rad 0,68 poslovnih 0,34
sluCajeva
Kolokviji 0,33 Usmeni ispit (Ostalo upisati)
Pismeni ispit Projekt 1,00 (Ostalo upisati)

Ocjenjivanje i
vrijednovanje rada

KONTINUIRANA PROCJENA




studenata tijekom
nastave i na
zavrsnom ispitu

Pokazatelji kontinuirane provjere Us?ie(so/?)ost Udjell(ilzoz ;:Jem
Nazocénost i aktivnost na nastavi (pred. i redoviti 70-100 5
vjeZbe) izvanredni 50-100

Seminarski rad 50-100 10
Timski projektni zadatak 50-100 15

Prvi kolokvij 50-100 35
Drugi kolokvij 50-100 35

Studenti koji nisu poloZili ispit putem kolokvija polazu zavrsni ispit. Isto vrijedi i za
popravne ispite.

A RSNA PROCJENA
Pokazatelji provjere - zavrsni ispit UspjeSnost Udjel u ocjeni
(prvi i drugi ispitni termin) Ai (%) ki (%)
Zavrsni ispit (pisani) 50 - 100 70
Prethodne aktivnosti
(nazocnost i aktivnost na nastavi, pisani i 0 -100 30
usmeni dio seminarskog rada)
Pokazatelji provjere - popravni ispit UspjeSnost Udjel u ocjeni
(treci i Cetvrti ispitni termin) Ai (%) ki (%)
Popravni ispit (pisani) 50 - 100 70
Prethodne aktivnosti
(nazocnost i aktivnost na nastavi, pisani i 0 -100 30
usmeni dio seminarskog rada)

Ocjena (u postotcima) formira se temeljem svih pokazatelja koji opisuju razinu
studentskih aktivnosti prema relaciji:

N
Ocjena (%)= kA,
i=1
ki- teZinski koeficijent za pojedinu aktivnost,
A;- postotni uspjeh postignut za pojedinu aktivnost,
N - ukupan broj aktivnosti.

ODNOS POLUCENOG USPJEHA | PRIPADNE OCJENE
Postotak Kriterij Ocjena
od 50% do 62,4% zadovoljava minimalne kriterije dovoljan (2)
o o prosjeCan uspjeh s primjetnim
od 62,5% do 74,9% nedostatcima dobar (3)
od 75% do 87,4% iznadprosjecan uspjeh s ponekom vrlo dobar (4)
greSkom
od 87,5% do 100% izniman uspjeh izvrstan (5)
Broj Dostupnost
Naslov primjeraka | putem ostalih
Obvezna literatura — — = HIknji=nic medijs
(dostupna u Previsic, J., Ozreti¢ Dosen, D., (urednici), Osnove 3

knjiZznici i putem
ostalih medija)

marketinga, Adverta, Zagreb, 2007.

Kotler, Philip; Wong, Veronica; Saunders, John i
Armstrong, Gary: Osnove marketinga, MATE, 4
Zagreb, 2006.

Dopunska literatura

1. Dibb, S., Simkin, L., Pride, W.M., Ferrell, O.C.: Marketing, Mate, Zagreb, 1995.




2. Previsic, J., Ozreti¢ Dosen, D. (urednici): Marketing, Il. Izmijenjeno i dopunjeno
izdanje, Adverta, Zagreb, 2004.

3. Rocco, F., i drugi, Poslovni (Business to Business) Marketing, Skolska knjiga,
Zagreb, 1998.

Nacini praéenja
kvalitete koji
osiguravaju
stjecanje utvrdenih
ishoda ucenja

* Evidencija pohadanja nastave i uspjeSnosti izvrSenja ostalih obveza studenata
(nastavnik).

» AZuriranje detaljnih izvedbenih planova nastave - DIP (nastavnik).

» Nadzor izvodenja nastave (zamjenik pro¢elnika Odjela za nastavu, pro&elnici
odsjeka).

» Kontinuirana provjera kvalitete svih parametara nastavnog procesa u skladu s
Akcijskim planovima (pomoénik pro€elnika Odjela za kvalitetu).

» Semestralno provodenje studentske ankete sukladno ,Pravilniku o postupku
studentskog vrednovanja nastavnog rada na sveudilistu u Splitu“ (UNIST,

Centar za unaprjedenje kvalitete).

Ostalo (prema
misljenju
predlagatelja)

DIP-ovi predmeta nalaze se unutar sustava za podrSku nastavi (MOODLE) i
dostupni su studentima i nastavnicima Odjela. Skraéeni izvedbeni programi - IP
(hrvatska i engleska inacica) su u cilju javnosti informiranja izravno dostupni na web
stranicama Odjela.




