ISPITNA PITANJA IZ MARKETINGA
Oblast prvog ispitnog pitanja

1. Evolucija marketing misli i njena primena u praksi

2. Razvoj pristupa u definisanju marketinga

3. Definisanje maketinga
4. Proizvodna koncepcja
5. Koncepcija orijentisana na proizvod
6. Prodajna koncepcija
7. Tržišna (marketing) koncepcija
8. Društvena koncepcija marketinga

9. Koncepcija holističkog marketinga

10. Instrumenti marketinga kao osnova transakcionog marketinga

11. Uporedna analiza instrumenata bazičnog i poslovnog marketinga

12. Karakteristike instrumenata trgovinskog marketnga
13. Karakteristike instrumenata marketinga usluga  
14. Karakteristike instrumenata međunarodnog marketinga
15. Marketing odnosa kao osnova relacionog marketnga

16. Marketing odnosa sa potrošačima
17. Marketing i tržište

18. Marketing i proces razmene

19. Istraživanje, kreiranje i isporuka vrednosti tržištu krajnje potrošnje  

20. Istraživanje, kreiranje i isporuka vrednosti industrijskom tržištu

21. Istraživanje, kreiranje i isporuka vrednosti tržištu preprodavaca

22. Istraživanje, kreiranje i isporuka vrednosti tržištu usluga
23. Istraživanje, kreiranje i isporuka vrednosti državnom i institucionalnom tržištu

24. Marketing aktivnosti i njihovi nosioci 
25. Proces upravljanja marketing aktivnostima

26. Upravljanje tražnjom

27. Upravljanje marketing aktivnostima i marketing odlučivanje
28. Međuzavisnost mar​ke​tin​g sistema, tržišnog sistema i privrednog sistema
29. Marketing sistem, tržišni sistem i privredni sistem pred izazovima globalizacije
30. Marketing i globalno okruženje  

31. Prava potrošača kao društvenog bića
32. Fi​lan​trop​ski mar​ke​tin​g

33. Ze​le​ni mar​ke​tin​g 
Oblast drugog ispitnog pitanja

34. Strategijsko planiranje i planiranje marketing aktivnosti
35. Planiranje na nivou kompanije

36. Planiranje na nivou SPJ

37. Planiranje na nivou marketinga i nivou proizvoda

38. Forme organizovanja marketing aktivnosti 

39. Pojam i vrste kontrole marketing aktivnosti

40. Revizija marketing aktivnosti

41. Marketing informacioni sistem i njegovi pod​si​ste​mi

42. Si​stem marketing is​tra​ži​va​nja kao podsistem marketing informacionog sistema

43. Proces marketing istraživanja

44. Uticaji fak​to​ra koji deluju u marketing okruženju na poslovanje kompanije

45. Uticaji aktera koji posluju u marketing okruženju na poslovanje kompanije

46. Područja istraživanja i analize tržišta

47. Procena tekuće tražnje-potencijala tržišta i potencijala prodaje kompanije

48. Procena buduće tražnje (predviđanje tražnje) 
49. Merenje faktora koji utiču na tražnju (cena, dohodak, proizvod)
50. Uticaj faktora iz okruženja na ponašanje potrošača
51. Pro​ces koji prolaze potrošači u ku​po​vi​ni proizvoda i usluga 

52. Oso​be koje učestvuju u procesu do​no​še​nja od​lu​ke o ku​po​vi​ni i ponašanje potrošača u kupovini 
53. Proces koji prolaze kompanije-industrijski kupci u kupovini proizvoda i usluga
54. Proces koji prolaze kompanije-ostali kupci u kupovini proizvoda i usluga
55. Analiza konkurentske strukture 

56. Analiza atraktivnost i profitabilnosti delatnosti
57. Analiza karaktera konkurencije 

58. Identifikovanje i analiza konkurentskog statusa i ponašanja konkurenata
59. Pojam, svrha i koristi od segmentacije tržišta
60. Osnove (kriterijumi) za seg​men​ta​ci​ju tržišta  krajnje potrošnje
61. Identifikovanje tržišnih segmenata i modeli izbora ciljnog tržišta
62. Strategije za izabrano ciljno tržište i rizici izbora

63. Analiza izvora konkurentske prednosti i izbor strategije konkurentske prednosti
64. Pozicioniranje proizvoda

65. Diferenciranje proizvoda
66. Strategije u pojedinim fazama životnog ciklusa proizvoda
67. Strategije u pojedinim fazama životnog ciklusa tržišta
Oblast trećeg ispitnog pitanja

68. Pro​iz​vo​d u marketingu
69. Kvalitet proizvoda

70. Dizajn proizvoda

71. Marka proizvoda

72. Pakovanje i prodajne usluge  

73. Novi proizvod  

74. Proces razvoja novog proizvoda 

75. Prihvatanje novog proizvoda od strane potrošača
76. Dimenzije proizvodnog programa i promene dimenzija 

77. Strategije inoviranja i portfolio strategija proizvoda u proizvodnom programu 

78. Miks proizvoda-inoviranje proizvodnog programa       

79. Cena u marketingu 
80. Cena novog proizvoda

81. Cena proizvoda u miksu 

82. Strategije diferenciranja, diskriminacije i promocijskih cena  

83. Kanali prodaje u marketingu
84. Izbor kanala prodaje                  
85. Marketinški sistem kanala prodaje

86. Marketing logistika                   

87. Pojam i vrste komunikacije

88. Upravljanje promocijom  

89. Pojam i upravljanje oglašavanjem

90. Ciljni auditorijum i ciljevi oglašavanja

91. Oglašivačka poruka

92. Mediji oglašavanja

93. Budžet, efekti i organizacija oglašavanja

94. Lična prodaja

95. Unapređenje prodaje

96. Odnosi s javnošću

97. Odnosi s medijima i konferencije za štampu

98. Publicitet

99. Ostali oblici komuniciranja      

Način polaganja ispita iz Marketinga
Ispit se polaže nakon odslušane nastave. 

Student može u celosti polagati ispit odgovorom na 3 ispitna pitanja, počevši od januarskog ispitnog roka ili u kombinaciji - putem kolokvijuma i završnog ispita. Kolokvijumi nisu uslov za izlazak na ispit. Kolokvijumi se priznaju kao deo ispita u dva ispitna roka koja slede nakon odslušane nastave (januar, april) bez obzira da li je student pristupio ispitu ili ne. 
Aktivnost na nastavi nosi 10 bodova.

Prvi kolokvijum se odnosi na glavu 1 udžbenika i pokriva oblast prvog ispitnog pitanja. Prvi kolokvijum nosi 20 bodova (za prolaznost je potrebno 11 bodova).

Uslov za izlazak na prvi kolokvijum je posećenost nastavi svakog studenta više od 50% ukupnih dolazaka do prvog kolokvijuma kada su u pitanju nezaposleni studenti. Zaposleni studenti uz dokaz o zaposlenju, predatog studentskoj službi, i prijavi kod predmetnog nastavnika do termina polaganja prvog kolokvijuma stiču uslov za pristupanje njegovom polaganju. Studenti koji studiraju na daljinu (virtuelni oblik) nemaju obavezu prijave za kolokvijum kod predmetnog nastavnika. Oni uče po programu koji im je elektronski dostupan.  

Drugi kolokvijum se odnosi na glavu 2, 3, i 4 udžbenika i pokriva oblast drugog ispitnog pitanja. Drugi kolokvijum nosi 20 bodova (za prolaznost je potrebno 11 bodova).

Uslov za izlazak na drugi kolokvijum je položen prvi kolokvijum.

Popravni kolokvijumi se održavaju ukoliko su rezultati kolokvijuma ispod zadovoljavajućeg nivoa, što procenjuje predmetni nastavnik.

Oblast trećeg ispitnog pitanja obuhvata materiju glave 5 i polaže se kroz završni ispit (nosi 50 bodova), ukoliko su položena prethodno oba kolokvijuma. Ukoliko je položen samo prvi kolokvijum, na završnom ispitu se dobijaju dva ispitna pitanja (jedno iz glava 2, 3, 4 i jedno iz glave 5).

Udžbenik: 

Vesna Milanović: Upravljanje marketingom, Megatrend univerzitet, Beograd, 2010.

Prvi kolokvijum: 25.11.2011.

Drugi kolokvijum: naknadno  

Termin kolokvijuma će se odrediti u dogovoru sa studentima.

Predmetni nastavnik
dr Vesna M. Milanović, vanr. prof
konsultacije: utorak, 13-15 časova
kabinet 30, B.U. 29
Beograd
vmilanovic@megatrend.edu.rs
011 20 92 161

