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111 CIKLUS STUDIJA

ORGANIZACIONA JEDINICA: Fakultet poslovne ekonomije

NAZIV PREDMETA: STRATEGIJA FORMIRANIJA CIJENA Godina: I/II/I11

Sifra predmeta: 33/DR-EK Semestar: I/III/IV/V ECTS: 10

Status predmeta: Izborni Ukupno radno optereéenje studenta: 300 bodova

Osnovni sadrZaj predmeta: Cilj predmeta:

1. Pojmovno odredenje i znacaj cijena Prezentirati faktore koji utjeCu na odredivanje
2. Troskovi i njihova analiza kao faktor cijena, cjenovne opcije i metode formiranja cijena s
odredivanja cijena

3. Potro$aci i psiholosko odredivanje cijena

4. Uloga konkurencije u odredivanju cijena

5. Metode i politike odredivanja cijena

6. Odredivanje cijena tijekom zivotnog ciklusa
proizvoda

7. Segmentacijsko odredivanje cijena

8. Konkurentske prednosti i cijene

9. Istrazivanja za potrebe odredivanja cijena
10. Pravni i eti¢ki aspekti odredivanja cijena

konaénim ciljem Sto boljeg pozicioniranja cijene u
percepciji vrijednosti proizvoda ili usluga od strane
potroSaca

Nadin izvodenja nastave:
Konsultacije
Pristupni rad
Samostalno ucenje

Savladana znanja i vjeStine (obrazovni ishodi):
Studenti ¢e moc¢i identificirati kljucne faktore koji

determiniraju cijene, procjeniti osjetljivost potrosaca na
cijene, anticipirati i reagirati na cijene konkurencije,
kreirati strategije cijena prikladne za pojedina trzista,
proizvode 1 grupe potroSaca, koordinirati cijene sa
ostalim elementima marketing miksa i upotrebu cijena u

Samostalno istrazivanje
Samostalna interpretacija rezultata

Al

Visina ocjene prema broju osvojenih bodova:

percepciji vrijednosti za potrosace.
Ocjena | Broj bodova Opisna ocjena
Sistem bodovanja studenata: 5 0_54 Nedovoli
1. Pristupni rad .....0 - 40 bodova SN
.. 6 55-64 Dovoljan
2. Prezentacija ..... 0 -20 bodova -
L 7 65 —74 Zadovoljava
3. Usmeni ispit ......0 - 40 bodova
Ukupno: 0 -100 bodova 8 75 -84 Dobar
pno: 9 85— 94 Vrlo dobar
10 95 -100 Izvrstan
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