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Sveodiliste u Zadru

Izvedbeni plan nastave (syllabus?)

Sastavnica Odjel za ekonomiju agk::li' 2024./2025.
Naziv kolegija | Marketing menadZment ECTS 7
Naziv studija MENADZMENT
Razina studija prijediplomski | O diplomski | O integrirani | O poslijediplomski
Godina studija 01 \ 2. \ O 3. \ O 4. \ O 5.
Semestar Jzimski | O 1L O IIL V. ov. O VL
ljetni
. . . . | O izborni kolegij koji se nudi | Nastavni¢ke | O DA
Status kolegija obvezni izborni . . ; -
kolegij kolegij studentima drugih odjela kompetencije NE
Opterecenje 30 \ P \ 0 \ S \ 30 \ \Y MreZne stranice kolegija DAONE
Mjesto i vrijeme Odjel za ekonomiju, Jezik/jezici na kojima se .
. X : : - hrvatski
izvodenja nastave | prema rasporedu nastave izvodi kolegij
. Prema akademskom ZavrSetak nastave | Prema akademskom
Pocetak nastave
kalendaru kalendaru

Preduvjeti za upis | PoloZen kolegij Marketing

Nositelj kolegija | Prof. dr. sc. Aleksandra Krajnovi¢

E-mail Konzultacije prema objavljenom

rasporedu

akrajnov@unizd.hr

Izvodal kolegija Prof. dr. sc. Aleksandra Krajnovié¢ (predavanja); Monika Hordov, mag. oec. (vjeZbe)

radnici n ;
Suradnici na Monika Hordov, mag.oec.

kolegiju
E-mail mhordov@unizd.hr Konzultacije prema objavljenom
rasporedu
seminari i H O terenska
predavanja . O vjeZbe obrazovanje
] . radionice - nastava
Vrste izvodenja na daljinu
hastave . O .
samostalni . . . O mentorski
- multimedijai | O laboratorij O ostalo
zadaci Y rad
mreza
Ishodi ucenja kolegija 1. Identificirati koncept holistickog marketinga i njegov

utjecaj na performansu i konkurentnost poduzeca

2. Razlikovati razlid¢ite strategije marketing-miksa s
obzirom na njihov utjecaj na ucinkovitost marketinskog
sustava

3. Oblikovati konkurentsku marketin§ku strategiju s
obzirom na date trZiSne okolnosti i konkurentsku
poziciju

4. Kriticki prosuditi pojedine alate digitalnog marketinga i
njihovu ulogu u povecanju marketinskog ucinka
poduzeca

5. Predloziti nacrt strategije digitalnog marketinga na
primjeru konkretnog poduzeca

6. Kreirati konkurentski model lanca vrijednosti na
primjeru odredenog sektora i kriticki prosuditi
marketinsku ulogu konkretnog poduzeca u istome

7. Prosuditi drustvenu i ekonomsku potrebu donoSenja
strategije odrzivosti i njene integracije u marketinsku

! Rijeci i pojmovni sklopovi u ovom obrascu koji imaju rodno znacenje odnose se na jednak nacin na muski i Zenski rod.
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strategiju
Ishodi ucenja na razini programa 1. Planirati, organizirati, kadrovirati, voditi i kontrolirati
procese na razini srednjeg menadZzmenta.
2. Raditi na financijsko-racunovodstvenim, marketinskim,
plansko-analitickim, poslovno-administrativnim i
drugim sli¢nim poslovima.
3. Razumjeti poslovno okruZenje poduzeca.
4. Razumjeti ponaSanja trziSta i upravljati suvremenim
marketinskim alatima.
5. Planirati i organizirati poslovne procese.
6. Raditi utimu.
pohadanje O priprema za O domace O kontinuirana . ve .
P . [ istrazivanje
nastave nastavu zadace evaluacua
v . ;. O
e O prakticnirad | eksperimentalni O izlaganje X projekt O seminar
studenata rad
. kOIOk.V.m l.h O pismeni ispit | X usmeni ispit O ostalo:
pismeni ISplt
Uvjeti pristupanja | Pohadanje nastave prema internim propisima SveuciliSta. Predan individualni
ispitu projekt.
Ispitni rokovi O zimsKi ispitni rok ljetni ispitni rok jesenski ispitni rok
Termini ispitnih | _ Prema ispitnom Prema ispitnom
rokova kalendaru kalendaru
Opis kolegija Na ovom kolegiju studente ¢e se upoznati s najnovijim dostignu¢ima na podrucju
upravljanja marketingom te osposobiti ih za samostalno upravljanje
marketinSkim sektorom kroz stavljanje u kontekst marketin§kog upravljanja s
fundamentalnim spoznajama u marketingu. Studenti ¢e kroz kolegij upoznati
najnovije marketinske koncepcije i staviti ih u kontekst suvremenog upravljanja
marketingom te upoznati nacela upravljanja marketingom u digitalno doba.
SadrZaj kolegija Predavanja:
(nastavne teme) | Modul 1. Razumijevanje upravijanja marketingom. Osnove suvremenog

upravljanja marketingom. Holisticki marketing.

Modul 2. Povezivanje s klijentima. CRM (Customer Relationship Management)
kao koncept i kao sustav. Kreiranje vrijednosti za kupca u marketingu.

Modul 3. Oblikovanje trZisne ponude. Izgradivanje snaznih marki. Izgradnja
proizvoda. Upravijanje proizvodom. Levitov model prosirenog proizvoda.
Upravljanje uslugama. Kvaliteta usluga. Upravijanje cijenama.

Modul 4. Cijena kao strateski, takticki i operativni marketinski kanal. Upravljanje
cijenama. Fleksibilizacija cijena.

Modul 5. Isporuka vrijednosti. Lanac vrijednosti. Upravljanje distribucijom.
Konfiguracija distribucijskih kanala. TrZisna logistika.

Modul 5. VaZnost komunikacije. Integralna marketinska komunikacija.
Upravljanje elementima promocijskog miksa.

Modul 6. Odrzivi marketing. Organizacija marketinske funkcije. Strategije
globalnog marketinga.

VjeZbe (svaka tema se obraduje uz studije slucaja i strucnu raspravu):

1. Tradigitalni marketing. ZMOT kao sredisSnji koncept digitalnog marketinga.
2. Utjecaj zakonske regulative na donosenje marketinskih strategija.

3. Mjerenje ucinkovitosti u marketingu (marketinska metrika) i novi poslovni
modeli.

4. Utjecaj marketinskog okruzenja — globalne prijetnje.

5. Utjecaj marketinskog okruZenja — megatrendovi.

6. Nova tehnologija i marketing.

7. Gamifikacija. Storytelling. Brendiranje kroz film.

8. Novi poslovni modeli u digitalnom marketingu .




Sveodiliste u Zadru

Obrazac 1.3.2. Izvedbeni plan nastave ( sy//abus)

9. Novi obrasci potrosackog ponasanja — utjecaji nove tehnologije i efekt
bihevioralne ekonomije.

10. Specificna podrucja marketinga — zdravstvo, turizam, bankarstvo, sektor
osiguranja.

11. Marketing i odrZivost.

12. Generacija Z i inovativni marketinski modeli.

13. Marketing sadrZaja. Senzorni marketing. Neuromarketing.

14. Drustvene mreze i njhova uloga u marketingu i brendingu.

15. Uloga influencera u digitalnoj marketinskoj komunikaciji.

16. Nova podrucja marketinga u digitalnoj marketinskoj komunikaciji.

Obvezna 1. Kotler, P., Keller, K. L., Upravljanje marketingom, 12. Izdanje, MATE d.o.0.,
literatura Zagreb, 2008.
2. Krajnovié, A., Sikiri¢, D., Hordov, M., Digitalni marketing — nova era trziSne
komunikacije, SveuciliSte u Zadru, Zadar, 2019.
Dodatna 1. Krajnovi¢, A., Bosna, J., Sikiri¢, D., Digital Marketing and Behavioral Economics,
literatura 1st Croatian Direct Marketing Association Conference, Varazdin, 2016.
2. Krajnovié, A., Sikiri¢, D., Jasi¢, D., Neuromarketing and customers’ free will,
Proceedings of the 13th Management International Conference, Budimpesta,
2012.
3. https://www.msi.org/article/msi-announces-2022-24-research-priorities/
4. Hordov, M., Sikiri¢, D., Krajnovi¢, A., Gamification as a Business Model in
Digital Marketing and its Implementation in Tourism, CroDim, Vol.2, No.1, 2019.
5. Krajnovi¢, A., Zili¢, L., Panjkota, A. Digitalni rubikon i paradigma velikih
podataka, 6th CRODMA Conference 2021, Conference proceedings, 2021.
MreZni izvori https://www.euromonitor.com/insights/top-consumer-trends
https://www.jatrgovac.com/
https://www.poslovni.hr/
http://www.efzg.unizg.hr/market
https://crodma.hr/
Tijekom akademske godine studenti ¢e biti upuceni i na druge korisne izvore
literature.
Samo zavrsni ispit
O zavrsSni zavr$ni - pismenit | O prakticni rad i
. s e e e usmeni zavrsni Voee .
Provijera ishoda pismeni 1spit usment ispit ispit zavrsni ispit
ulenja (prema
uputama AZV0) oo amo kolokviji ili O | Predani O | Odrugi
olokvij/zada . ... .~ | seminarski | obranjen prakticni blici
e pisment ispit rad individualn rad °
iprojekt
Nacin formiranja
zavrsne ocjene £4,0% kolokviji ili pismeni ispit, 20% individualni projekt, 40% usmeni ispit
(%)
Ocjenjivanje <50 % nedovoljan (1)
k0101§Vi]'ai . 50-64 % dovoljan (2)
?;v)rsnog P 65-75 % dobar (3)
? 76-89 % vrlo dobar (4)
90-100 % izvrstan (5)
Nacin pradenja studentska evaluacija nastave na razini Sveucilista
kvalitete O studentska evaluacija nastave na razini sastavnice
O interna evaluacija nastave
tematske sjednice strucnih vijeca sastavnica o kvaliteti nastave i rezultatima
studentske ankete
(] ostalo
Napomena / Sukladno ¢l. 6. Etickog kodeksa Odbora za etiku u znanosti i visokom



https://www.msi.org/article/msi-announces-2022-24-research-priorities/
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Ostalo

obrazovanju, ,,0d studenta se ocekuje da posteno i eticno ispunjava svoje obveze,
da mu je temeljni cilj akademska izvrsnost, da se ponasa civilizirano, s
postovanjem i bez predrasuda‘.

Prema cl. 14. Etickog kodeksa SveuciliSta u Zadru, od studenata se ocekuje
,odgovorno i savjesno ispunjavanje obveza. [...] Duznost je studenata/studentica
Cuvati ugled i dostojanstvo svih ¢lanova/¢lanica sveuciliSne zajednice i Sveucilista
u Zadru u cjelini, promovirati moralne i akademske vrijednosti i nacela. [...]

Eticki je nedopusten svaki Cin koji predstavlja povrjedu akademskog postenja. To
ukljucuje, ali se ne ogranic¢ava samo na:

- razne oblike prijevare kao S$to su uporaba ili posjedovanje knjiga, biljezaka,
podataka, elektronickih naprava ili drugih pomagala za vrijeme ispita, osim u
slucajevima kada je to izrijekom dopusteno;

- razne oblike krivotvorenja kao $to su uporaba ili posjedovanje neautorizirana
materijala tijekom ispita; lazno predstavljanje i nazocnost ispitima u ime drugih
studenata; laziranje dokumenata u vezi sa studijima; falsificiranje potpisa i
ocjena; krivotvorenje rezultata ispita“.

Svi oblici neeti¢nog ponasanja rezultirat ¢e negativnom ocjenom u kolegiju bez
mogucnosti nadoknade ili popravka. U slucaju teZih povreda primjenjuje se
Pravilnik o stegovnoj odgovornosti studenata/studentica Sveucilista u Zadru.

U elektronskoj komunikaciji bit ¢e odgovarano samo na poruke koje dolaze s
poznatih adresa s imenom i prezimenom, te koje su napisane hrvatskim
standardom i primjerenim akademskim stilom.

U kolegiju se koristi Merlin, sustav za e-ucenje, pa su studentima/cama potrebni
AAI racuni.



http://www.unizd.hr/Portals/0/doc/doc_pdf_dokumenti/pravilnici/pravilnik_o_stegovnoj_odgovornosti_studenata_20150917.pdf

