OSNOVNI PODACI:

Organizaciona jedinica 01.07.100. | Fakultet poslovne ekonomije
Skra¢enica | FPE-CMM
Katedra 01.06.320. | Katedra za marketing i menadment
Predmet/modul 5.01.07.029. rI\]/Iisroketing menadzment istrazivanja — napredni
VRSTA PREDMETA:
Funkcionalna oblast Jezgreni
Nivo apstraktnosti Napredni
Tip predmeta-obaveznost | Obavezni
MATICNOST PREDMETA:
Naucna oblast 5. Drustvene nauke
Naucno polje 5.01. Upravne i organizacijske nauke
UZza naucna oblast 5.01.07. MenadZment

OPIS PREDMETA:

Obrazovni i profesionalni
ciljevi:

Osposobiti studenta da upravlja naprednim tehnikama donoSenja odluka iz
oblasti marketinga i menadzmenta, da se orjentiSe na istrazivanje trzista i
istrazivanje marketinga i da se na taj nacin pripremi za donoSenje kompleksnih
menadZerskih odluka u turbulentnom poslovnom okruzenju.

Kompetencije/obrazovni
ishodi:

Student razumije napredne elemente marketing sistema i definisanje psihologije
u marketingu, koncept marketing miksa 4P i 4C, promotivni miks, koncept i
ulogu ¢ovjeka kao potrosaca, profile potrosaca i njegovo ponasanje na trzistu,
oblike kupovine, faze procesa kupovine, faktore koji utiCu na potrosaceve
odluke o kupovini, zadovoljstvo potroSaca.

Savladane vjestine:

Student je osposobljen za primjenu savremenih, naprednih i kreativnih
marketinSkih metoda i metoda brendiranja, kao i metoda guerrilla
marketinga.

Sadrzaj predmeta:

- Savremena privreda i marketing

- Pristupi marketinga

- Holisticki koncept marketinga

- Mreza marketing odnosa

- Uloga marketinga u stvaranju potrosacke vrednosti
- Porterov lanac vrednosti

- Okvir holistickog marketinga

- Procena pozicije preduzec¢a primenom SWOT analize
- Proces upravljanja marketingom

- Standardni istrazivacki instrumenti

- Plan uzorka istrazivanja

- Metodi kontaktiranja ispitanika

- Marketing merenja

- Pristupi istrazivanju trzista

- Moguénosti upravljanja traznjom

- Marketing miks model

- Ekonomski znacaj i funkcije trzista

- Ekonomski zakoni trzista

- TrziSni mehanizam




- Trzisni kriterijumi i potencijal trziSta

- Segmentacija trzista

- Filipsova kriva

- Merenje i istrazivanje u informatickoj eri
- Balanced Scorecard sistem

- Porosacka perspektiva

- Perspektiva ucenja i razvoja u BSC

- BSC strategijska fokusirana organizacija
- Razumijevanje upravljanja marketingom
- Povezivanje sa klijentom

- Analiza kupaca

- Izgradnja snaznih marki

- Formiranje trziSne ponude

- Isporuke vrijednosti

METRIKA PREDMETA:
Nastavne aktivnosti (as) Individualni rad SVEGA
ECTS Kontakt Viezbe | Seminarskii | Pedagoske | Stru¢nai Individual. i Istraziv. casova
dasovi treninzi | stud.radovi | radionice | kIni. praksa | grupno ucenje | izvora rada
6 54 36 18 18 50 4 180
Jezici izvodenja nastave | Jezici naroda BiH
PREDUSLOVI ZA PRISTUP
Sifra Naziv predmeta/modula znanja Ocjena Opis uslova (dodatni)

Zavrseno puno cetverogodisnje
srednjoskolsko obrazovanje

METODIKA IZVODENJA PREDMETA

Predavanja prema utvrdenom rasporedu uz koristenje savremenih prezentacionih i demonstracionih sredstava
i tehnika sa primjenom interaktivne metode rada sa studentima ¢ime se sti¢e uvid u njihova predznanja i
specifi¢na iskustva zasnovana na obradivanoj problematici, ali i uvid u kontiuitet savladavanja gradiva.
Koristenje didaktickih i edukativnih sadrzaja u elektronskoj i digitalnoj formi (koji ukljucuju i snimljena
predavanja i mentorske vjezbe) na razli¢itim video-prezentacionim medijima (video-kasete, interaktivni
multimedijalni opticki mediji).

Primjena informaciono-komunikacionih tehnologija (ICT) koje omogucavaju studentima da kroz
kompjuterski podrzano ucenje i istrazivanje (Computer Assisted Learning & Research) ostvare aktivan odnos
u procesu sticanja znanja uz pomoc¢ racunarske i komunikacione tehnologije, da ostvare dublju interakciju sa
nastavnim sadrzajima i primjenu istrazivackih tehnika u samom procesu sticanja znanja.

Vjezbe su namjenjene za sticanje prakti¢nih vjesStina i elaboriranje prakti¢nih aspekata vezanih za statisticke
metode. Vjezbe sadrzajem prate tematske jedinice predavanja. Tokom vjezbi student ima obavezu da vrsi
konsultacije sa rukovodiocima nadlezne Katedre.

Student je obavezan da brani seminarski rad pred studentskim auditorijem uz primjenu LEG-skale za
evaluaciju govornika/prezentatora (razvijene na Panevropskom univerzitetu) od strane studenata-slusaoca.

Seminarski radovi moraju zadovoljiti metodoloske kriterije akademske pismenosti, standarde korektnog
citiranja, zahtjeve minimalnog "obima rada" i zahtjeve "sadrzaja rada" definisane sa mentorom odn.
predmetnim nastavnikom prilikom zadavanja teme.

Radovi moraju da budu vec¢i od minimalnog obima koji iznosi 7 stranica standardno-formatiranog teksta. Rad
metodoloski i po sadrzaju mora da odgovara zahtjevima teme. Rad ne smije biti doslovno prepisan iz izvora,
ve¢ se svi citati moraju referencirati.

Seminarski ili pristupni radovi, obima od najmanje 20 stranica standardno-formatiranog A4 teksta, koji su




izradeni po propisanoj metodologiji i sadrzajem obezbjeduju najvisu ocjenu (A — 10 — izvrstan) bodovati ¢e se
u ECTS sistemu sa 3 ECTS kredit-boda, koji se upisuju u studentsku knjizicu — indeks u sekciji "Ostale forme
rada studenta".

Ovi radovi ¢e se publikovati na WEB stranici univerziteta i kandidovati za objavljivanje u godiSnjem
Zborniku radova Panevropskog univerziteta. Svaki profesor moze da kandiduje za eksterno bodovanje i
objavljivanje ne vise od 10 % studentskih seminarskih odn. pristupnih radova u okviru jedne generacije
studenata iz predmeta na koje je izabran.

Strucna/klinicka praksa se obavlja u partnerskim ustanovama i poslovnim organizacijama u trajanju od
ukupno 32 sata. U sastavu prakse student ima obavezu da vrSi konsultacije sa rukovodiocima nadlezne
Katedre. Tokom obavljanja stru¢ne prakse izraduju se stru¢ni izvjestaji koje ocjenjuje voditelj prakse. Zadatak
voditelja prakse i studenta u okviru ovog predmeta je da obezbjedi savladavanje i primjenu u cjelini odn.
savladavanje 1 primjenu veceg broja specificnih metoda i tehnika koje se odnose na marketing menadzment
istrazivanja.

EVALUACIJA RADA STUDENTA

Red. Vrsta evaluacii Parcijalna/ Opciona/ | Procenat
br. Sta evaluacyje konac¢na obavezna uceSca
01 | Ucesc¢e u kontaktnom radu - interakcija na predavanjima pgegi;\s/l:zt:a obavezni 20 %
02 | Ocjena studentske struéne/klinicke prakse pﬁ:gi;\s/[:zt:a obavezni 15%
03 | Seminarski/stru¢ni radovi studenta p?gigip:zt;a obavezni 15%
04 | Ispitne aktivnosti — parcijalni test (problemski test) parcijalni opcioni 15%
05 |Ispitne aktivnosti — finalni test (problemski test, pisani ispit) konac¢ni obavezni 35%

LITERATURA /I1ZVORI (navedena po redosljedu vaznosti)

. . S Sjediste N God. Vrsta
Autor (Prezime, Ime) Naziv publikacije izdavaca Izdavac izdanja | publk.*

a/ Osnovna literatura

Vladimir Stojanovi¢ Marketing i menadZmet istrazivanja | Banja Luka | Apeiron 2008 | knjiga

b/ Dopunska literatura

Kotler Filip, Marketing menadzment Beograd, Data status 2006 | knjiga

Kotler Filip, Deset s'mrtnlh grehovau Beograd, Adizes, 2005 | knjiga

marketingu,
L . . Faculty of

Damjanovi¢ Vesna Marketing in practice applying the Beograd Organisational 2011 | knjiga

case study mm method ;
Sciences
Marketing Insights from A to Z: 80 .
Kotler Filip, Concepts Every Manager Needs to | SAD ’L??n Wiley & Sons 2003 | knjiga
Know
¢/ Ostali izvori - ¢asopisi,
Autor — Prezime, Ime Naziv dasopisa Sjediste Izdavad God. Vrsta
(ukoliko je izvor ¢lanak) p izdavaca izdanja | Casopisa
Journal of Marketing Management
(JMM), http://jmm-net.com/
Journal of Management and
Marketing Research, Cabell
Publishing,




https://www.aabri.com/jmmr.html

¢/ Ostali izvori — Internet (WEB) izvori

Naziv sajta

Adresa sajta

Naziv rada/hiperlink

Ocitano

(*)Vrsta publikacije (knjiga, skripta, kompendium, multimedija)




