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Master program: Marketing i prodaja
(Za studente upisane u studijski program do ukljucujudi studijsku godinu 2021./2022.)

OBAVEZNI PREDMETI

Medunarodna poslovna ekonomija

Medunarodno poslovanje se odnosi na Sirok spektar poslovnih djelatnosti, koje se izvode izvan
granica mati¢ne drzave. Zbog sve brZe globalizacije medunarodno je poslovanje postalo
zanimljiva tema, koja je privukla paznju vodedéih radnika, drzavnih sluzbenika i akademika.
Medunarodno poslovanje zahtjeva drugacije vodenje od domadeg poslovanja. Na
medunarodnom nivou globalizacija svjetskog gospodarstva i razlike medu driavama za
medunarodna poduzeca predstavljaju tako prilike kao i izazove. Menadzeri moraju u
donosenju medunarodnih strateskih odluka i u vodenju medunarodnog poslovanja uzimati u
obzor globalizirano poslovno okruZzenje. Sveobuhvatna logika predmeta je intuitivha —
organizirana je oko odgovora Sto, gdje, zasto te kako je povezano s medunarodnim
poslovanjem. Steceno znanje se tijekom trajanja predmeta koristi u razli¢itim studijama
primjera.

Istrazivanja trzista

U ovom cete predmetu nauciti kako planirati i provesti marketinSko istrazivanje, te kako
analizirati i interpretirati skupljene podatke. Upoznati ¢ete temeljne metodoloske koncepte u
(marketinskom) istrazivanju, te nauditi kako napisati dispoziciju, odnosno plan za marketinsko
istrazivanje. Osnovna svrha dispozicije je ta da istrazivaC prije provedbe istrazivanja
odgovarajuce opredijeli istrazivani problem i predvidi odgovarajuci nacin skupljanja empirickih
podataka, koji ¢e mu omoguciti da nade odgovore na postavljena pitanja (odnosno rjesenja
istrazivackog problema).

Financije za prodaju i marketing

| podrucje prodaje i marketinga ima predviden dio financijskih sredstava, odnosno svoj
»budget«. Znate li koliki dio svih sredstava vase poduzece/organizacija namjenjuje za prodaju
i marketing? Znate li pratiti i izracunati ucinkovitost potroSenih financijskih sredstava na
uspjesnost poduzeca? Ali kako pratiti uc¢inkovitost pojedinacne marketinske akcije ili pak
ucinkovitost mjera stimulacije na povecéanje prodaje? Pri predmetu Cete traziti odgovore na
ova pitanja, te dati poseban naglasak novijim metodama, to jest pracenju financijskih
investicija i izraCunu njihove ucinkovitosti u internetske aplikacije i drustvene medije.

MenadZment u prodaji i marketingu

Susrecete li se €esto s izrazima u nastavku ali ih ba$ ne razumijete najbolje? Zelite li bolje
upoznati trendove u razvoju prodaje i u menadZmentu prodaje, kompetencije menadZmenta
prodaje, proces menadZmenta prodaje, opredjeljenje marketinga i menadZzmenta marketinga,



trendove u razvoju marketinga i menadZzmenta marketinga, temeljne trziSne koncepte, trziSnu
okolinu, povezanost menadZmenta prodaje i menadZmenta marketinga, planiranje prodaje i
marketinga, mjerenje trzista i predvidanje prodaje, proces zaposljavanja osoblja u prodaji i
marketingu, te proces analize uspjeSnosti prodaje i marketinga? Predmet MenadZment u
prodaji i marketingu sigurno ée vam otkriti mnogo novosti, te osobito prikazati vaznost
povezivanja, sudjelovanja izmedu marketinga i prodaje.

Poslovna prognostika i strategija odrzivog razvoja

Ovaj uzbudljiv predmet predstavlja nove aspekte, te nudi cjelovit uvid u svijet poslovanja i
poduzetnistva. Predmet o prognostici ne nalazimo c¢esto u programu medunarodnog
poslovanja. Ali ipak, poslovni voditelji i poduzetnici moraju u danasnjem svijetu, koji se mijenja
velikom brzinom, svoje organizacije usmjeriti u pravi smjer. U ovom ¢ée predmetu studenti
nauciti i razumjeti svrhu i izazove prognosticiranja i predvidanja.

Predmet/modul pocinje uvidom u razvoj teorije vodenja, $to studentima pomaze razumjeti
trendove i cikluse, te ih nato rasiriti glede na poslovne cikluse te Zivotne cikluse poduzeca i
proizvoda. Upravo tako preko strategije i rasti posegne u poslovno planiranje i prognostiku.
Studenti uce i rade analitickim metodama kao i metodama intuitivne prognostike i
predvidanja. Studenti imaju moguénost svoje znanje koristiti u studijama primjera, a upravo
tako moze se razviti iznimna rasprava sa studijskim kolegama. To su i glavni aspekti predmeta.
Predmet se zaklju¢i povezivanjem poslovne prognostike s odrZivim razvojem, Sto kod
studenata razvije produbljeno razumijevanje strategije odrzivog razvoja.

Inovativni poslovni procesi, odnosi i modeli

Predmet se usredotocuje na razvoj i upravljanje inovacijama s cjelokupnog aspekta. Inovacije
su kompleksan pojam, koji udruzuje brojne vaine aspekte poslovanja, te tako linearno
misljenje i individualni pristup nisu dovoljni. Potrebno je i sudjelovanje i sistematicni pristup.
Predmet temelji na preduvjetu da su inovacije i inovativnost glavni ¢cimbenici konkurentnosti.
Zapocne s makroekonomskim pogledom na inovacije doma i na globalnom trzistu, s
prepoznavanjem indeksa i pokazivaca, te istrazivanjem podrzavajuéih okolina za inovacije, s
odjelima za istraZivanje i razvoj, te drugima. Predmet ukljucuje studij tehnoloskih i usluznih
inovacija, te se nastavlja s organizacijskim pogledom na inovacije i u¢enjem o tehnikama i
metodama upravljanja inovacijama. Predmet/modul se zaklju¢i s dubljim proucavanjem i
razumijevanjem trZzenja potencijalne inovacije (istrazivanje trziSta, trZiSna strategija,
segmentacija trzista, potencijal trzista, vrijednost za kupca, ...). Tijekom cjelokupnog predmeta
studente poti¢emo da svoje novo znanje koriste u studijima primjera, te da razvijaju zajednicki
projekt, koji ée predstavljati potencijalnu inovaciju.

Psihologija prodaje: ljudi, kultura, promjene i ponasanje stranka

Razumijevanje ponasanja klijenata klju¢ni je ¢imbenik trziSnog uspjeha. Predmet obraduje
psiholoske ¢imbenike koji utjecu na ponasanje klijenata, utjecaj emocionalnog dozZivljavanja
na uspjesnost poslovnog djelovanja, nacine primjenjivanja psihologije u prodaji, psiholoske
¢imbenike koji utjeCu na zadovoljstvo i na vjernost klijenata, ulogu osobnosti u poslovnom
odnosu, psiholoske aspekte poslovne klime itd.

Studenti ¢e na predmetu: usvojiti razumijevanje kognitivnih i konativnih (motivacijskih,
emocionalnih) temelja ponasanja klijenata te ulogu socijalnih motiva u poslovnim odnosima;
usvojiti razumijevanje i analizirati ulogu osobnosti, slike o sebi, samovrjednovanja i
samopostovanja u poslovnom odnosu; analizirati i planirati pristupanje i mjere za povecéavanje



zadovoljstva i vjernosti potrosaca; usvojiti razumijevanje psiholoskih aspekata komuniciranja
s klijentima, poslovnu klimu i organizacijsku kulturu.

IZBORNI PREDMETI

Drustveno odgovorno poduzetnistvo i poslovna etika

Drustvena odgovornost poduzeca (DOP) jest trcanje na duge staze. Poduzece mora znati
koristiti brojne alate DOP-a, u skladu s njima planirati i izvjeStavati o svojem radu, to
predstavljati razli¢itim javnostima te pri tome ukljucivati brojne dionike. Nazalost, u svijetu jos
uvijek postoje brojni slucajevi loSih praksi. S obzirom na to da istih ima previse, odlucili smo se
od losih primjera nesto nauciti, a govorit éemo prije svega o primjerima dobre prakse te na taj
nacin i jacati pozitivan odnos prema poduzetnistvu i razvoju drustva, a pri tome prvenstveno
od njih uciti kako biti drustveno odgovorni i odrzivo orijentirani.

Od 2017. godine velike tvrtke u EU obvezane su izvjeStavati o nefinancijskim aspektima
poslovanja. To znaci da, pored ekonomskih aspekata poslovanja, moraju izvjeStavati i o
drustvenim aspektima i aspektima okolisa. Koliko dugo to ¢ine, $to sve moraju pri tome znati
te kako DOP integrirati u sve procese, proizvode i usluge poduzeca, otkrivat ¢emo na
predmetu.

Komuniciranje s utjecajnim javnostima i lobiranje

S terminologijom zastupanja interesa, lobiranja i tehnikama pregovaranja ¢esto se susre¢emo.
Ove izraze Cesto ¢ujemo ili ¢ak koristimo. Ali ipak, razumijemo li uistinu $to oni znace? Koja je
svrha lobiranja? Sto je poslovno lobiranje? Koja je razlika izmedu lobiranja i komuniciranja s
utjecajnim javnostima? Koje je znacenje tih pregovora za organizaciju te kako su oni povezani
s komuniciranjem i lobiranjem?

Cedce nego smo toga svjesni, u razli¢itim smo se okolnostima prisiljeni angazirati u ulozi
lobista, odnosno u pregovorima zastupati svoju organizaciju. Onaj tko ne zna dobro
komunicirati, neée znati poslovnim partnerima ili tijelima vlasti uspjesno predstaviti proizvod,
uslugu ili projekte svoje organizacije, dobiti kupce ili investitore te steci primjereniji poloZaj u
vlastitom radnom okruzenju. Najmanje Sto svakome treba za svoju obranu jest poznavanje
tehnika, strategija i taktika lobiranja i pregovaranja, koje ¢e drugi dionici ¢esto primjenjivati
prilikom komuniciranja s njima. Vazno je poznavanje i kriterija eti¢nosti i legitimnosti njihovog
postupanja da bismo se mogli dovoljno brzo odluciti kako postupati prilikom takvih izazova.

OBAVEZNI PREDMETI

Razvoj proizvoda i robnih marki

U razvoju proizvoda i njihovih robnih marki kupci obi¢no nemaju pojma kakav je put proizvod
preSao. Samo kako proizvod nastane; kako se iz prototipa dalje razvija proizvod, njegov dizajn,
ambalaza, marka, vrijednost, povecava kvalitetu, ostvari image? Kako se upravlja Zivotnim
ciklusom proizvoda? Kako mozemo upotrijebiti marketinski splet kao alat za razvoj novih
proizvoda? Kako moZemo stratesko razvijati robnu marku, kako joj stvorimo vrijednost, kako
je koristimo? To su pitanja koja ée nas usmjeravati kroz sadrzaje predmeta i poticati nasu
radoznalost.



Integrirano marketinsko komuniciranje

Komuniciranje kao jedna od najvaZnijih kompetencija u poslovanju; ali ipak, kakvu ulogo igra
komuniciranje u trZenju i oglasavanju? Da li se radi o komuniciranju prema unutra ili prema
vani, odnosno o jednom i drugom? Koje vrste, metode, tehnike komuniciranja su
najucinkovitije i kako ih cjelovito zastaviti u strateSko komuniciranje poduzeca, ili na primjer
za razvoj robne marke? Kako sudjelovati s oglasivac¢ima, medijima, agencijama za integrirano
marketinsko komuniciranje?

Pitanja koja ¢e potaknuti vasu radoznalost te vam pomoci potraziti najnovija znanja iz podrudja
marketinskog komuniciranja. Primjeri dobrih praksi i moguénost aplikacije na vas aktualni
primjer iz radne okoline ¢e vam pruZiti nove prilike za uspjeh vasega poduzeca/organizacije na
tom podrucju.

Strategije i tehnike prodaje

Prodaja kao vazna funkcija u poduzecu postaje jos vaznija s viskom ponude na trzistu. Kako
organizirati prodajne procese da bismo postigli prodajne ciljeve, Zelja je veéine poduzedéa. Pri
predmetu ée nas zanimati u kakvom su odnosu marketindka i prodajna funkcija; koji su
strateski elementi i koje su ucinkovite tehnike prodaje; kako planirati i organizirati prodajne
aktivnosti za uspjeSnu prodaju; kakav mora biti prodajni proces, prijenos dobrih praksi,
savladivanje prigovora potrosaca, te kako moramo iskoristiti prodajne moguénosti uz
koriStenje novih tehnologija.

IZBORNI PREDMETI

Upravljanje odnosima s klijentima (CRM) i poslovna inteligencija (BI)

Upravljanje odnosima s potrosaima (CRM) i poslovna inteligencija (BI) su prilika za
poduzeéa/organizacije da ostvare konkurentsku prednost — jer njima povecaju ucinkovitost i
preglednost. Ucinkovito i uspjeSno upravljanje odnosima s potrosacima za poduzeée je nuzno;
tako ¢emo traZiti odgovore na to kakvu strategiju CRM oblikovati; koji su osnovni pojmovi i
alati; kako oblikovati prodajne baze, kakva je uloga zaposlenih, Sto je analitika, kako se
pobrinuti za zastitu podataka, itd. Kod poslovne inteligencije ¢e nas zanimati kako uredujemo
baze podataka i skladista, kako rudarimo i analiziramo velike koli¢ine podataka; kako ih
mozemo koristiti kao osnovu u odlucivanju u organizaciji; kakve informacijske sisteme
moramo koristiti.

Strategije cijena i oblikovanje cijena

Za poduzece/organizaciju je odredivanje cijena proizvoda i usluga vrlo vazan ¢imbenik za
uspjeSno poslovanje. Temelji naroCito na ekonomskoj teoriji cijena i upravljanju
konkurencijom, dok se pitamo koji su psiholoski ¢imbenici percepcije cijena kod potrosaca, od
kakve su vaznosti troSkovi u odredivanju cijena, kako se odvija razvoj strategija cijena, kako
oblikovati portfelj cijena kod razlicitih proizvoda i usluga.

Sigurno ste se ve¢ zapitali kako odredujemo cijene novim proizvodima ili uslugama, kako
upravljamo cijenama pojedinacnih trziSnih putova, te kakvu ulogu imaju strateske odluke
vodstva? Ukratko, pri predmetu Strategije i oblikovanje cijena ¢emo upoznati aspekt
konkurencije, pravne okvire i eticne aspekte odredivanja cijena, politika cijena i taktika.



Internetski marketing

Internetski marketing se razvio kao odaziv na razvoj tehnologija i evolucije prodajnih putova.
Pri predmetu ¢emo traziti odgovore i proucavati dobre prakse: kakve su uspjesne strategije
internetskog marketinga; koji su alati i tehnike internetskog marketinga; koji su uspjesni
poslovni modeli; kako upravljati digitalnim marketinskim putovima; kako planirati, provesti,
evaluirati internetske marketinSke kampanje; koja su ograni¢enja interneta, koji su vazni
pravni aspekti... Studenti éete imati mogucénost isprobati nauceno u svojoj radnoj okolini te
predlagati poboljsanja.

Korporativno komuniciranje

Komuniciranje u poduzecu opéenito i njegov utjecaj na kulturu te uspjesnost. Ali $to je vazno
kod komuniciranja u prodaji i trzenju? Koje komunikacijske tehnike koristimo u oglasavanju i
prodaji? Kako vodimo ucinkovit prodajni razgovor? Kako uspjeSno javno nastupati? Kako
sastaviti uCinkovite pismene poruke u kontekstu korporativnog komuniciranja?

Savladivanje komuniciranja i tehnika kao jedne od najvaznijih mekih vjestina. Pri predmetu
cete imati priliku isprobati razne tehnike komuniciranja, te prepoznati najucinkovitije nacine
korporativnog komuniciranja.

Razvoj mreza i prodajnih kanala

U predmetu ¢emo prouciti moguce strateske pristupe ka opredjeljenju i upravljanju prodajnim
mrezama te prodajnim kanalima kao dijelovima cjelovite marketinske strategije poduzeda.
Zapitivati ¢emo se kakve su sli¢nosti i razlike medu prodajnom mrezom i prodajnim kanalom;
kako razvijatii upravljati distribucijske putove glede na lokacije ponudaca i kupaca, tipova robe
i sl. Zanimati ¢e nas kako moderne tehnologije utjeu na djelovanje prodajnih mreza i
prodajnih kanala. Kakve su strategije cijena, kako oblikovati i upravljati vrijednosnim lancima
prodajnih mreza i prodajnih kanala za postizanje ciljnih prodajnih rezultata.

Medunarodno gospodarsko pravo

Bi li Zeljeli prepoznati koju normu, odnosno norme moramo koristiti za konkretni pravni odnos
s medunarodnim elementom, to je odnos izmedu subjekta, po pravilu gospodarskih, koji po
odredenim kriterijima ne pripadaju istoj drzavi? Kako bi pravo mogli koristiti u praksi, moramo
prije svega poznavati njegovu sistematiku, kako bi se mogli snaci u velikom broju propisa, koje
donose najrazlicitije institucije, te autonomno oblikuju gospodarski subjekti unutar granica
pojedinacnih drzava i naravno unutra njihovih okvira.

Svrha predmeta je da steknete znanje iz podruéja medunarodnog gospodarskog prava, te to
znanje koristite u praksi, a ujedno i usvojite osnovna moralna nacela djelovanja
medunarodnog prava, odnosno prava opéenito i skladno s njima djelujete v praksi.

Organizacijska dinamika za uspjesnost poduzeda i kreativno upravljanje promjenama
Organizacija i njena dinamika su neki od vaznijih ¢imbenika, koji odreduju uspjesnost
poduzeca. UkljuCuju organizacijske modele kao i uvid u vodenje, motivaciju, organizacijsku
klimu, timski rad, itd. Suvremeni trendovi, u sve veéoj mjeri, prepoznavaju vaznost dobre
organizacijske klime.

U predmetu cete pokusati npr. naéi odgovore na to Sto poduzeée moze promijeniti na
organizacijskom podrucju, kako bi postalo joS inovativnije, uspjesnije; gdje se nalaze slabe
tocke organizacije; kako na organizaciju utje€u vodenje, motivacija, komunikacija, kultura,



itd.? Kako kultura ometa inovacijski proces; poticu li inovacije vodenje? Kakvu ulogu ima etika
u organizaciji?

Ekonomska politika u medijima

Predmet Ekonomska politika u medijima proizlazi iz aspekta da je u danasnjoj okolini, kada
imamo neogranicen pristup informacijama, najvaZznija obrada tih informacija. Sve vrste
poduzeca jednostavno moraju razumjeti Sto ¢e medijske novosti o odnosu vlade znaditi za
njihovo poslovanje. Predmet temelji na primjerima iz medija i donosi bolje razumijevanje
stvarnih i buducih mjera ekonomske politike.

Studenti ée poznati razliku izmedu instrumenata ekonomske politike. Informacije u medijima
¢e znati prenijeti u odgovarajuée koncepte makroekonomske i ekonomske politike, Sto ce
morati dokazati u svom seminarskom zadatku.

Magistarski rad

Studenti zaklju¢ujete magistarski studij sa zaklju¢nim radom, u kojem istrazujete aktualni
problem iz odabranog podrucdja ili interdisciplinarno. Zanima vas prije svega Sto je bilo o
aktualnom problemu ve¢é istrazeno, dakle protekla istrazivanja, Sto kaze teorija, Sto mozete
pokazati vlastitim istrazivanjem promatrane pojave, te kakve su konstatacije i vasi prijedlozi
za poboljsanje, odnosno rjeSenja aktualnog problema. Kroz proces pokazujete poznavanje
istrazivackih pristupa i metoda poslovnog istrazivanja.



