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PREDMETNI NASTAVNIK: Email:

Nivo: Dodiplomski Godina: IV (Cetvrta) Redni broj predmeta: E086

Status predmeta: Obavezan Semestar: VII (sedmi)

Ukupno radno optereéenje studenta: 210 sati ECTS: 7

Cilj predmeta: Osnovni cilj kolegija je pruziti studentima teorijske spoznaje o uskladivanju

poslovnih praksi i strategija kojima se kompanije i organizacije koriste u svrhu
upravljanja i analize odnosa/interakcije i podataka kupaca s ciljem poboljsavanja
odnosa s kupcima i zadrzavanja postojecih kupaca, kao i rasta prodaje.

Kompetencije/obrazovni ishodi Nakon polaganja ovog ispita studenti ¢e imati znanje vezano za poznavanje
koncepta CRM i benefita njegove primjene u poslovnoj praksi

Savladane vjedtine Polaganjem ovog predmeta student ¢e savladati vjeStine vezano za kreiranje baza
kupaca, izgradnju i upravljanje vrijednostima vaznima za kupca i samu organizaciju.

Osnovni sadrZaj predmeta UVOD U CRM (UPRAVLJANJE ODNOSIMA SA KUPCIMA)
PLANIRANIJE I IMPLEMENTACIJA CRM-A

RAZVOJ I UPRAVLIJANJE BAZAMA KUPACA
UPRAVLJANJE PORTFOLIOM VRIEDNOSTI ZA KOMPANTJU I
KUPCA

CRM I ISKUSTVO KUPACA

KREIRANJE VRIJEDNOSTI ZA KUPCA

RETENCIJA I RAZVOJ KUPACA

UPRAVLJANJE ODNOSIMA SA DOBAVLJACIMA
UPRAVLJANJE ODNOSIMA SA INVESTITORIMA

0. PRIMJENA IT TEHNOLOGIJA U CRM
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Predmeti koji su preduvjet

polaganja Marketing
Nacin izvodenja nastave
Nacin izvodenja predavanja: Nacin izvodenja vjezbi:
a) ExKkatedra..........cccccoceeiiniin, 50 % a) Obrada sluc¢aja — grupno..................... 40 %
b) Diskusija......ccceceeviiiniiiinnnns 40 % b) Obrada slucaja —individualno............ 40 %
c¢) Gostpredavac........ccccoeueneee. 10 % c) Diskusija — prezentacija...........c........ 20 %
Ukupno: 100 % Ukupno: 100 %
Sistem ocjenjivanja
a) Osvajanje bodova u toku i na kraju semestra b) Visina ocjene prema broju osvojenih bodova
1. KOLOKVIj. oottt 30 bodova Oci Broj Opisna
e T T S 30 bodova cena bodova ocjena
3. Predavanje (nazo¢nost na predavanjima i vjezbama 5 0-54 Nedovoljan
1 aktivno participiranje u nastavi) ....c..ccoceeveeevecevennenne. 20 bodova 6 55— 64 Dovoljan
4. Vjezbe (seminarski rad ili esej uz izradu ptt 7 65— 74 Zadovoljava
PIEZENLACIIE)...veeririrerinreierieeieeee e erere e 20 bodova ] 75— 84 Dobar
: 9 85-94 Vrlo dobar
UKUpNo :..cceeeveeeevenennne. 100 bodova 10 95-100 Tzvistan

NAPOMENA: Za vanredne i DL studente, tacka 3. glasi: seminarski rad ili esej (case study) = 30 bodova, tacka 4. glasi:
prezentacija seminarskog rada = 0 — 5 bodova, te se dodaje tacka 5.: prisustvo uvodnom predavanju = 0 — 5 bodova.
Student ima pravo na popravni iz tacke 1., 2., 1 4., odnosno 3. (vanredni i DL studenti), ukoliko je nezadovoljan ocjenom
sa osvojenim bodovima ili nije u odredenom terminu pristupio testu ili nije predao rad po tacci 4., odnosno 3. (VS i DL).
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