SVEUCILISTE U MOSTARU
EKONOMSKI FAKULTET

SMJER MARKETING
PREDMET: ISTRAZIVANJE TRZISTA
SKOLSKA 2017./2018. GODINA

Profesorica: Izv. prof. dr. sc. Sandra So¢e Kraljevi¢

Predavanja:

Ponedjeljak od 16 do 18
Konzultacije:

Ponedeljak od 12 do 13

Utorak od 15 do 16
Demonstratorica:
Vjezbe: Ponedjeljak od 14 do 16

Konzultacije:

Ponedeljak od 12 do 13
Utorak od 15 do 16



Cilj kolegija jest razvijanje sposobnosti studenata koji se zele baviti
planiranjem i provodenjem istrazivackih projekata, sa svrhom da ti projekti sluze
rjeSavanju problema na podru¢ju marketinga ili trziSnog poslovanja: ocjena veli¢ine
trzista, definiranje segmenata potroSaca, razvitak i lansiranje novog proizvoda,
odredivanje kanala distribucije, formiranje cijena proizvodu, odredivanje oglasa, izbor

oglasavackoga medija i sli¢no.
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Nacin polaganja ispita:

Provjera znanja ¢e se odvijati kroz dva kolokvija. Kona¢na ocjena predstavlja zbroj

ukupno ostvarenih bodova tijekom slusanja kolegija.

Studenti moraju sakupiti minimalno 55 bodova kako bi uopée pristupili usmenom
dijelu ispita i moraju imati polozena oba kolokvija. Student koji ima vise od 55

bodova, a nema polozena oba kolokvija ne moze pristupiti usmenom ispitu.

Vrijednost cjelovitog ispita se sastoji od slijedeéih dijelova:

Aktivnost Maksimalan broj bodova Minimalan broj bodova
1. kolokvij 50 25
2. kolokvij 50 25
UKUPNO 100 50
Broj bodova Kona¢na ocjena

91 - 100 Izvrstan (5)

81 -90 Vrlo dobar (4)

71- 80 Dobar (3)

61 -70 Dovoljan (2)

55 - 60 Uvjetan prolaz, obvezan usmeni ispit

Manje od 55 Nedovoljan (1)




SILABUS IZ ISTRAZIVANJA TRZISTA:

1. DIO - UVOD U ISTRAZIVANJE TRZISTA

Poglavlje 1. — Pojam i definicija istrazivanja trzista

Poglavlje 2. — Uloga i znacenje istrazivanja trzista u poslovnom odlucivanju
Poglavlje 3. — Znanstvena metoda i etika u istrazivanju trzista

Poglavlje 4. — Dosadasnji razvoj, organizatori i korisnici istrazivanja trzista

2. DIO - PROCES ISTRAZIVANJA TRZISTA
Poglavlje 5. — Proces istrazivanja i projekt istrazivanja
Poglavlje 6. — Izvidajna (eksplorativna) istrazivanja
Poglavlje 7. — Opisna (deskriptivna) istrazivanja
Poglavlje 8. — Uzroc¢na (kauzalna) istrazivanja
Poglavlje 9. — Sekundarni podaci

Poglavlje 10. — Primarni podaci: Metoda promatranja
Poglavlje 11. — Primarni podaci. Metoda ispitivanja
Poglavlje 12. — Mjerenje stavova

Poglavlje 13. — Uzorci i uzorkovanje

Poglavlje 14. — Prikupljanje podataka

Poglavlje 15. — Analiza i interpretacija podataka

Poglavlje 16. — Rezultati istrazivanja i sastavljanje izvjestaja

3. DIO - PRIMJENA ISTRAZIVANJA TRZISTA
Poglavlje 17. — Organizacija sluzbe istrazivanja trzista
Poglavlje 18. - Istrazivanja za potrebe segmentacije trzista
Poglavlje 19. - Istrazivanja za potrebe razvoja proizvoda
Poglavlje 20. - Istrazivanje za potrebe oglasavanja
Poglavlje 21. - Istrazivanja za potrebe prodaje

Poglavlje 22. - Istrazivanja za potrebe odredivanja cijena
Poglavlje 23. — Istrazivanja zadovoljstva

Poglavlje 24. — Istrazivanja vrijednosti marke



Plan predavanja iz Istrazivanja trziSta u Skolskoj 2017. / 2018. godini:
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. Uvodno predavanje

Poglavlje 1 — Pojam i definicija Istrazivanja trzista

Poglavlje 2 — Uloga i znacenje Istrazivanja trzista u poslovnom odlucivanju
Poglavlje 3 — Znanstvena metoda i etika u Istrazivanju trzista
Poglavlje 4 — Dosadasnji razvoj, organizatori i korisnici Istrazivanja trzista
Poglavlje 5 — Proces Istrazivanja trzista i projekt istrazivanja
Poglavlje 6 — lzvidajna (eksplorativna) istrazivanja

Poglavlje 7 — Opisna (deskriptivna) istrazivanja

Poglavlje 8 — Uzroc¢na (kauzalna) istrazivanja

Poglavlje 9 — Sekundarni podaci

Poglavlje 10 — Primarni podaci: Metoda promatranja
Poglavlje 11 — Primarni podaci: Metoda ispitivanja
Poglavlje 12 — Mjerenje stavova

Prvi kolokvij iz Istrazivanja trzista

Poglavlje 13 — Uzorci i uzorkovanje

Poglavlje 14 — Prikupljanje podataka

Poglavlje 15 — Analiza i interpretacija podataka

Poglavlje 16 — Rezultati istrazivanja i sastavljanje izvjeStaja
Poglavlje 17 — Organizacija sluzbe Istrazivanja trzista
Poglavlje 18 — Istrazivanja za potrebe segmentacije trzista
Poglavlje 19 — Istrazivanja za potrebe razvoja proizvoda
Poglavlje 20 — Istrazivanja za potrebe oglasavanja

Poglavlje 21 — Istrazivanja za potrebe prodaje

Poglavlje 22 — Istrazivanja za potrebe odredivanja cijena
Poglavlje 23 — Istrazivanja zadovoljstva

Poglavlje 24 — Istrazivanja vrijednosti marke

Drugi kolokvij iz Istrazivanja trzista

Prakti¢an primjer iz Istrazivanja trzista

Prakti¢an primjer iz Istrazivanja trzista



22.01. Praktican primjer iz Istrazivanja trzista
Kratki pregled drugih knjiga iz Istrazivanja trzista

Zavrsno predavanje

Plan vjezbi iz Istrazivanja trzista u Skolskoj 2017. / 2018. godini:
21.11. Poslovni slu¢aj: Zubna pasta PP
Poslovni slu¢aj: Mljekarska tvrtka BONADA d.d. (A)
Poslovni slucaj: Mljekarska tvrtka BONADA d.d. (B)
Poslovni sluc¢aj: Podravka
Poslovni slucaj: Njam — Ham (A)
Poslovni slu¢aj: Njam — Ham (B)
Poslovni slu¢aj: Fin gmbH — Mikrovalne pe¢nice QuaSt Zagorje
28. 11. Poslovni slucaj: Tvornica kave AROMA
Poslovni slu¢aj: Ministarstvo energetike — potraga za izgubljenom energijom
Poslovni slu¢aj: Most d.o.o. — ¢istac stakla i osvjezivac¢ zraka
05.12. Poslovni slucaj: Istrazivanje trzista
Poslovni slucaj: Cedevita d.o.o.
Poslovni slucaj: Otto
12.12. Primjer: Omnibus istrazivanja
Primjer: Panel kuc¢anstava
Poslovni sluc¢aj: Tvornica duhana d.o.o.
Poslovni slucaj: Top shop
19.12. Poslovni slucaj: Istrazivanje turista
Poslovni slucaj: Istrazivanje namjera kupnje
Poslovni sluc¢aj: Fisherman*s Friend
Poslovni slu¢aj: Burger King popravlja svoj imidz
09.01. Poslovni slucaj: Koncertna kuc¢a M. G.
Poslovni slu¢aj: Ovaltine Products, Inc.
Poslovni slucaj: Nestle

Poslovni slu¢aj: Gurman d.o.0. — Proizvodnja gurmanske smrznute hrane



16.01. Poslovni slu¢aj: Pivovara Medvjed d.d.
Poslovni slu¢aj: Lanac Marketa D.D. — jedini¢na cijena
Poslovni slu¢aj: Jana d.d. — Juhe u staklenim zdjelicama
Poslovni slu¢aj: Grading namjestaj

23.01. Poslovni slucaj: Gorenje
Poslovni sluc¢aj: Goodyear
Poslovni slucaj: Unis

Poslovni sluc¢aj: Gavrilovi¢

ISPITNA PITANJA 1Z ISTRAZIVANJA TRZISTA:

1. lIstrazivanje i pracenje trzista (1.1.)

2. Marketinski informacijski sustav (1.2.)

3. Ocjena razvoja u budu¢nosti (1.3.)

4. Koncepcija marketinga (2.1.)

5. Vrijednost istrazivanja trzista za strateSko odlucivanje (2.2.)

6. Potreba za istraZzivanjem trzista (2.3.)

7. Glavne znacajke znanstvene metode i teSkoce u njenoj primjeni (3.1.13.2.)

8. Etika i eti¢ki sukobi u istraZivanju trzista (3.3.)

9. Dosadadnji razvoj, organizatori i korisnici istrazivanja trzista (4.1.14.2.)

10. Proces istrazivanja trzista (5.1.)

11. Projekt istrazivanja (5.2.)

12. lzvidajna (eksplorativna) istrazivanja (6.1., 6.2., 6.3. i 6.4. — samo navesti)

13. Pilot studije (6.4.)

14. Jednokratna istrazivanja (7.1.)

15. Kontinuirana (longitudinalna) istraZzivanja (7.2.)

16. Postupak eksperimenta (8.1.)

17. Laboratorijski i terenski eksperimenti, prednosti i nedostaci primjene eksperimenta u
istrazivanju trzista (8.2.18.4.)

18. Odabrane vrste eksperimenta (8.3.)

19. Sekundarni podaci (9.1.19.2.)

20. Vrste primarnih podataka (10.1.)

21. Metoda promatranja (10.2.)

22. \/rste ispitivanja (11.1.)

23. Prednosti i nedostaci metode ispitivanja i obrasci za prikupljanje podataka pomocu
metode ispitivanja (11.2.111.3.)

24. Mjerenje stavova (12.1.,12.2.,12.3.112.4))

25. Ljestvice za mjerenje stavova (12.5.)

26. Uzorci i uzorkovanje (13.1.,, 13.2.,,13.3.,13.5.113.6.)

27. Slucajni uzorci (13.4.1.)

28. Namjerni uzorci (13.4.2.)

29. Prikupljanje podataka, odabir i obuka anketara (14.1., 14.2., 14.3.)

30. Upravljanje terenskim radom, ocjena rada i nagradivanje anketara (14.4.114.5.)



31.
32.
33.

34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41.
42.
43.
44,
45.

46.
47.
48.
49.
50.

Priprema podataka za obradu na ra¢unalu (15.1.)

Rezultati istrazivanja i sastavljanje izvjeStaja (16.1.116.2.)

Djelokrug rada, znacenje sluzbe i organizacijsko ustrojstvo istrazivanja trzista (17.1. i
17.2.)

Struktura odjela istrazivanja trzista (17.3.)

Istrazivanje za potrebe segmentacije trzista (18.1., 18.2.118.3.)

Mijerenje razlika izmedu segmenata (18.4.)

Proces razvoja novoga proizvoda (19.1.)

Istrazivanja u svrhu definiranja ciljeva oglasavanja (20.1.)

Istrazivanje u svrhu definiranja oglasa (copy testing) (20.2.)

Istrazivanja u svrhu odabira medija (sredstava javnoga priop¢avanja) (20.3.)
IstraZivanje za potrebe prodaje (21.1.,21.2.121.3)

Analiza prodaje (21.4.)

Uloga cijene u trziSnom spletu i dvije strategije odredivanja cijena (22.1.122.2.)
Informacije potrebne u odredivanju cijena sa svrhom ostvarivanja profita (22.3.)
Informacije potrebne u odredivanju cijena sa svrhom postizanja udjela na trZistu
(22.4.)

IstraZivanje zadovoljstva (23.1., 23.2.123.3.)

Ispitivanje klijenata o njihovu zadovoljstvu (23.4.)

IstraZivanje vrijednost marke (24.1.124.2.)

Financijska vrijednost marke (24.3.)

TrziSna vrijednost marke (24.4.)
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