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Konsultacije: srijeda, 12:00-13:00h, kabinet 118.
Namjena i cilj predmeta

Osnovni cilj predmeta je da obrazuje studente da u uslovima savremene trziSne privrede
efektivno, efikasno i na fer nacin ostvaruju misiju, ciljeve i strategije preduzeca. Otuda, pored
teorijskih objasnjenja koncepta strategijskog marketing menadzmenta, disciplina obuhvata
problematiku analize poslovne trziSne strategije, te kreiranje optimalnih strategijskih
odgovora za odrzivi razvoj preduzec¢a, odnosno obezbjedenje konkurentske prednosti u
oCima potrosaca. Krajnji cilj je ovladavanje studenata principima, logikom i vjeStinama
strategijskog marketinga, odnosno nastojanje da se studenti osposobe da, na bazi steCenih
znanja i vjestina, primijene u organizacijama dugoro¢no odrzivu orijentaciju ka potrodacima.

Kljuéne rijec¢i: strategija, potro$adi, konkurencija, trziSno pozicioniranje, segmentacija
trzista, marketing mix, kriti¢ni faktor uspjeha...
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= Materijal sa asova predavanja

Metode ocjenjivanja

Pravila ocjenjivanja na predmetu su usaglasena sa Pravilima studiranja na osnovnim
studijama, propisanim od strane Univerziteta Crne Gore (opSirnije vidjeti na
WWWw.ucg.ac.me).

Struktura ocjene formira se na bazi sljedeéih elemenata:

Dva kolokvijuma sa po 20 poena (2 X 20 = 40 poena)
Seminarski rad sa prezentacijom (5 poena)
Prisustvo nastavi i aktivnost na €asu (5 poena)
Eseji koji se rade na €asu i vrednuju po 2 poena (5 X 2 =10 poena)
Personalni marketing plan (10 poena)
Zavrsni (usmeni) dio ispita (30 poena)
Ukupno 100 poena
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e Kolokvijumi

U toku semestra odrzace se dva pismena kolokvijuma:
v | kolokvijum — 13.03.2019.

v 1l kolokvijum — 17.04.2019.

v/ Studenti ¢e na kolokvijumu dobiti 20 pitanja, a za tatne odgovore po 1 poen tj.
maksimalno 20 poena ukupno! Na kolokvijumima studenti mogu 0Svojiti

maksimalno do 40 poena.

e Seminarski rad
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Seminarski rad se, po pravilu, radi samostalno.

Seminarski rad je predispitna aktivhost. Temu za seminarski rad biraju
studenti na bazi konsultacija sa saradnikom.

Seminarski rad se odnosi na obradu ponudenog materijala.

Prezentaciju seminarskog rada treba poslati najmanje tri dana prije termina
izlaganja na e-mail adresu saradnika.

Studenti pripremaju prezentaciju seminarskog rada u trajanju do 30 minuta.
Termine _izlaganja utvrduje predmetni saradnik i o tome blagovremeno
obavjestava studente.

Na kraju prezentacije studenti, uz saglasnost saradnika, kandiduju 10-15
pitanja, koja smatraju kljuénim iz teme koju su obradivali. Neka od tih
pitanja bi¢e zastupljena na kolokvijumu (testu).

Za uspjesno odbranjen seminarski rad studenti mogu dobiti do 5 poena.

SPISAK TEMA ZA SEMINARSKE RADOVE ZA SKOLSKU 2018/19.

TRZISNA ORIJENTACIJA PREDUZECA

VRIJEDNOSNA ORIJENTACIJA STRATEGIJISKOG MARKETINGA
STRATEGIJSKO PLANIRANJE MARKETING AKTIVNOSTI
MARKETING STRATEGIJA

MARKETING STRATEGIJA | KONKURENTSKA PREDNOST
IDENTIFIKOVANJE TRZISNIH MOGUCNOSTI

STRATEGIJSKI PRISTUP PROGRAMU RAZVOJA NOVIH PROIZVODA
PRISTUPI U STRATEGIJI PONUDE TRZISTU

MARKA | MARKETING STRATEGIJA

10. STRATEGIJSKI PRISTUP FORMIRANJU CIJENA

11. STRATEGIJE ODRZAVANJA | POVECANJA TRZISNOG UCESCA
12. STRATEGIJA SEGMENTACIJE TRZISTA

13. STRATEGIJA DIFERENCIRANJA PONUDE

14. STRATEGIJA POZICIONIRANJA PROIZVODA

15. MARKETING | GLOBALIZACIJA SVJETSKE PRIVREDE

16. MARKETING STRATEGIJE U GLOBALNOJ PRIVREDI

17. MARKETING STRATEGIJA | STRUKTURA

18. KONTROLA | REVIZIJA MARKETING AKTIVNOSTI
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e Kontinuirano ocjenjivanje - angaZovanje na ¢asovima predavanja

v

e Eseji

v

ANENEN

Za prisustvo i aktivnost na ¢asovima, studenti mogu da dobiju do 5 poena.

U toku semestra studenti ¢e imati pet puta nenajavljen esej, koji se odnosi
na krace videnje odredenoq problema, uz sopstvenu argumentaciju!

Esej se vrednuje do 2 poena. Kroz eseje studenti mogu osvojiti do 10 poena.
Eseji se rade isklju€ivo na ¢asu.

Eseji se ne mogu raditi naknadno niti slati elektronski.




e Personalni marketing plan
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Studentima ¢ée na Casu predavanja biti izlozen model izrade personalnog
marketing plana, koji sve vise dobija na znacaju prilikom trziSnog
pozicioniranja svakog pojedinca (npr. prilikom konkursa za posao,
pregovaranja na sastancima, napredovanja u kompaniji i sl.). Studenti treba
na bazi izlozenog modela da izrade personalni marketing plan! Rad treba
uraditi na maksimum_do 3 kucane strane, prema_metodologiji koja ¢e
studentima biti objaSnjena na €asu predavanja.

Personalni marketing planovi se predaju najkasnije do 03.04.2019. godine
na ¢asu predavanja.

Personalni marketing planovi bi¢e prezentirani od 10.04.2019. godine.
Personalni marketing planovi se vrednuju do 10 poena.

e Zavrsni (usmeni) dio ispita

v' Za zavr$ni (usmeni) dio ispita studenti pripremaju »mini pojmovnik«.

v »Mini_pojmovnik« obuhvata objasnjenje 100 pojmova (kategorija) iz
cielokupnog gradiva, po slobodnom izboru studenta!

v/ Student izraduje »mini pojmovnik« objasnjavaju¢i 50 ekonomskih i 50
marketing pojmova, po sopstvenom izboru.

v' Studenti predaju_»mini_pojmovnik« u Stampanoj i elektronskoj formi
najkasnije do 08.05.2019. godine.

v' Zavr$ni usmeni dio ispita sastoji se u razgovoru nastavnika i _studenta o
pripremlienim pojmovima (kategorijama), na na€in da se sagleda koliko
je student ovladao cjelokupnim gradivom!

v' Na zavr$nom dijelu ispita student moze osvojiti do 30 poena.

UOBICAJNA FORMA POJMOVNIKA:

Pojam | Objasnjenje

Ekonomski pojmovnik

1. Amortizacija

Amortizacija predstavlja....

2. Likvidnost

Likvidnost predstavlja...

50. Bruto drustveni proizvod | BDP pokazuje....

Marketing pojmovnik

51. Segmentacija trzista Segmentacija trzista je.....
52. Promocija Promocija je....
100. Moda Moda je.....

e Konacna ocjena
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Skala (tabela)

Studenti _tokom semestra (uklju€ujuéi dva kolokvijuma, seminarski rad,
eseje, personalni marketing plan i prisustvo na ¢asovima) mogu da osvoje
najviSe do 70 poena + 30 poena na zavrSnom (usmenom) dijelu ispita.

Da bi_polozio ispit student mora prikupiti_minimum 50 poena, kroz
ponudene aktivnosti.

Ostvareni poeni na kolokvijumima i na osnovu angazovanja na ¢asovima
racunaju se u tekucoj Skolskoj 2018/19. godini.

ocjenjivanja

Ocjena Znacenje ocjene Ukupan broj poena
A Odli¢an 90-100
B Vrlo dobar 80-89
C Dobar 70-79
D Zadovoljava 60-69
E Dovoljan 50-59
F Nije polozio Do 49

Razrada modela: Prof. dr Boban Melovi¢ Podgorica, 01.02.2019. godine




