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PK1 — Opis predmeta

Marketing je nastavni predmet koji pripada drustveno — humanistickom podrucju. Izuéava se u drugom ili
trecem razredu u zavisnosti od zanimanja. Nastavni predmet Marketing obuhvata niz aktivnosti usmjerenih na
ucenje i savladavanje vjestina zadovoljenja potreba i Zelja krajnjih potrosaca. Nastavni predmet Marketing se
bavi razumijevanjem trziSta Sto ukljucuje istrazivanje i analizu potrosackih trendova, konkurencije i
makroekonomskih faktora.

Jedna od kljuénih komponenti izu¢avanja nastavnog predmeta Marketing je segmentacija trzista, koja
omogucava identifikaciju razlicitih skupina potrosaca. Nakon segmentacije, razvijaju se ciljana strategija i
pozicioniranje proizvoda kako bi se istaknuli njihovi jedinstveni atributi i prednosti. Ovaj proces ukljucuje
definisanje marketinske mjesSavine, poznate kao 4P: proizvod, cijena, distribucija i promocija. Nastavni
predmet Marketing nudi osnovno razumijevanje poslovnih koncepata, kao Sto su analize trzista, strategije
prodaje i upravljanje brendom, sto kod ucenika razvija korisne vjestine neophodne za poslovno okruzenje.

Nastavni predmet Marketing zahtijeva kreativnost ucenika, bilo da se radi o razvoju novih ideja ili osmisljavanja
nacina za privlaenje i zadrZzavanje potrosaca. Sve te aktivnosti podsti¢u ucenike i na inovativno razmisljanje.
Prezentacije i timski rad u okviru marketinskih projekata pomaZzu u¢enicima da razviju komunikacijske vjestine
i samopouzdanja, $to je vazno u mnogim aspektima Zivota. lzu¢avanje nastavnog predmeta Marketing u
srednjoj Skoli ne samo da obogaduje obrazovanje, veé i osnazuje ucenike za uspjesniji zivot u dinami¢nom i
promjenjivom svijetu. Marketing ¢esto ukljucuje prakti¢ne projekte, kao Sto su izrada marketinskih kampanja
ili analiza stvarnih trzisnih situacija, Sto kod ucenika razvija takmicarski duh, a steceno iskustvo iskustvo moze
biti vrlo korisno i motivirajuce.

Marketing kao nastavni predmet proZet je vjeStinama poduzetnistva, jer motivise ucenike da idejno razmisljaju
o pokretanju vlastitog biznisa, u cilju zadovoljenja potreba potrosaca ali i u cilju ostvarivanja profita odnosno
zarade. Povezuje se i sa nastavnim predmetom Digitalni marketing i Primjenjena informatika. U danasnjem
digitalnom dobu, marketing uklju¢uje mnoge online aspekte, kao Sto su drustveni mediji i SEO. Usavr3avanjem
ovih vjestina ucenicima moze biti od velike koristi u budu¢im karijerama.



PK2 - Ciljevi ucenja i poducavanja

Ucenici ce:

» Sticati temeljno razumijevanje osnovnih pojmova i principa marketinga, ukljucujuéi trZiSne segmente,
ciljno trziste, pozicioniranje i marketinski mix (4P).

» Razvijati sposobnosti analize trzisnih prilika i podataka, kao i razumijevanje ponasanja potrosaca. Cilj
je omoguditi im da koriste ove vjesStine za donosenje odluka koje zadovoljavaju potrebe potrosaca i
istovremeno ostvaruju poslovni profit. Kroz analizu studiju sluéajeva iz prakse poboljsat ¢e usmenu i
pisanu komunikaciju, vjeStine prezentovanja, diskusiju i moguénost da brane svoje misljenje o
marketing aktivnostima.

> Biti podstaknuti da razmisljaju o etici u marketingu, uklju¢ujuéi teme kao $to su transparentnost,
drustvena odgovornost, odrzivost i zelena ekonomija.



PK3 — Oblasna struktura predmetnog

kurikuluma

1. Osnove marketinga

Ova oblast predstavlja temelj za razumijevanje marketinga, gradedi analiti¢ke i kriticke vjestine kod
ucenika. Upoznavanje s marketinskim okruZenjem, analizom trzista (kvantitativnom i kvalitativnom),
segmentacijom i pozicioniranjem proizvoda/usluga razvija sposobnost sistemskog razmisljanja i
rieSavanja problema. Istrazivanje trzista, ukljuc¢ujuéi razli¢ite metode prikupljanja i analize podataka,
poti¢e samostalnost, istrazivacki duh i sposobnost donosenja informiranih odluka na temelju dokaza.
Razumijevanje koncepata marketinSkog miksa (4P i 7P) omogucuje ucenicima da shvate sloZenost
marketinskog procesa i razviju prakti¢ne vjestine koje su prijenosne i na druga podrucja. Ovaj pristup
ne samo da priprema ucenike za buduce karijere u marketingu, ve¢ i razvija klju¢ne Zivotne vjestine
poput kritickog misljenja, analize, i komunikacije.

2. Marketinska strategija i planiranje:

Ova oblast gradi na temeljima iz prve oblasti, prenoseci teorijska znanja u prakti¢ne vjestine
planiranja i strategije. UCenici ¢e razviti sposobnost kreiranja marketinskih strategija uskladenih s
poslovnim ciljevima, koristeéi alate poput SWOT analize. Proces marketinskog planiranja, od
postavljanja ciljeva do implementacije i pracenja rezultata, uci ih sistematskom pristupu rjeSavanju
problema i upravljanju projektima. Koristenje marketinskih alata i tehnologija razvija digitalnu
pismenost i sposobnost koriStenja podataka za donosenje odluka. Naglasak na strateSkom
razmisljanju i donoSenju odluka na temelju analize podataka razvija njihovu sposobnost za rjeSavanje
sloZenih problema u dinami¢nom okruZeniju, vjestinu cijenjenu u svim sferama Zivota.

3. Eticki i drustveni aspekti marketinga:

Ovaj dio oblasti naglasava vaznost etike i druStvene odgovornosti u marketingu, odgajajuéi ucenike s
moralnim standardima. Istrazivanje etickih dilema i analiza uticaja marketinga na drustvo i okolis
podstice kriticko razmisljanje i svijest o drustvenom kontekstu poslovanja. Ucenici uce prepoznavati
i izbjegavati neeticno ponasanje, razvijajuci osjecaj za pravednost i odgovornost. Razumijevanje
odrzivog marketinga i zelene ekonomije te zakonske regulative u marketingu i zastite potrosaca daje
im cjelovitu sliku o marketingu kao drustveno odgovornoj praksi. To pridonosi odgoju odgovornih i
svjesnih gradana, spremnih za djelovanje u skladu s etickim nacelima i zastiti okolisa.



PK4 — Odgojno-obrazovni ishodi

» Srednje » 1

Godine ucenja i poducavanja predmeta: 1

A

OSNOVE MARKETINGA

Ishod ucenja:

A.1. Identifikuje znacaj
marketing koncepcije kao
vaznog faktora u
ostvarivanju poslovnog
uspjeha.

A.2. llustruje odnos
ponude, traznje i cijena
za odredene proizvode na
konkretnom trzistu u
odnosu na konkurenciju.

Indikatori

A.1.1. Objasnjava znacaj marketinga koncepcije u kontekstu poslovnog
uspjeha.

A.1.2. Obrazlaze pojam i znacaj marketinga u procesu povezivanja proizvodnje
i potrosnje.

A.1.3. Razlikuje klju¢ne elemente marketing miksa.

A.1.4. Identifikuje situacije u kojima se marketing koncepcija koristi u poslovnoj
praksi.

A.1.5. Ispituje kako razliciti faktori marketing miksa mogu doprinijeti
poslovnom rezultatu.

A.2.1. Opisuje elemente i funkcije trzista.

A.2.2. Razlikuje razli¢ite marketinske pristupe i njihove uticaje na poslovanje.
A.2.3. Primjenjuje osnovne marketinske principe na konkretne poslovne
izazove.

A.2.4. Predlaze nove marketinske strategije na osnovu analize postojeéih
poslovnih praksi.
A.2.5. Evaluira uspjeSnost marketing strategija u odnosu na konkurenciju.

KLJUCNI SADRZAJI

Segmentacija trzista, marketing kocepcija, marketing miks (4P i 7P): proizvod, cijena, promocija, distribucija,
ljudi, proces, fizicki dokaz, konkurencija, poslovni rezultat

PREPORUKE ZA OSTVARENJE ISHODA

Mogucénosti efikasnog u€enja i poducavanja — metodicke smjernice:

Da bi se postiglo uspjesno ostvarivanje pomenutih ishoda, vazno je koristiti pristup koji povezuje teorijske
koncepte s prakti¢nim iskustvom. Ucenici ée kroz istraZivanje i analizu stvarnih poslovnih izazova, povezati
marketinske teorije sa realnim trZiSnim situacijama. Kroz analize poslovnih studija, ucenici ée moci
prepoznati kako marketing uti¢e na uspjeh preduzeca i da razumiju ulogu koncepata poput marketing miksa
u poslovnom okruzenju.

Veoma je korisno ukljuciti razlicite metode poducavanja, kao $to su simulacije trZista i grupne diskusije, koje
omogucavaju ucenicima da prakti¢no primijne nauceno. Kroz takve aktivnosti, ucenici mogu testirati
razli¢ite marketinSke strategije i analizirati trziSne uslove, $to im pomaze da bolje shvate interakciju izmedu
ponude, traznje i formiranje cijena. Takode, evaluacija u¢inka marketing strategija u odnosu na konkurenciju
omogucava ucenicima da razviju sposobnost kritickog razmisljanja i da primijene svoje analiticke vjestine u
kontekstu realnih poslovnih izazova.



B. Mogucnost ostvarivanja medupredmetne povezanosti - medupredmetne korelacije:

Povezuje se i sa nastavnim predmetom: svim drugim ekonomskim predmetima, sa posebnim akcentom na
Prakti¢nu nastavu

C. Mogucnosti odgojnog djelovanja i razvoja klju¢nih kompetencija — kompetencijski pristup:

U kontekstu gore navedenih ishoda, ucenici ¢e razumijeti marketing koncept te primjenjivati u stvarnom
poslovhom svijetu. Sposobnost analiziranja razli¢itih marketing pristupa, kreativnost, timska saradnja,
individualno dizajniranje su neophodni kod donosenja odluka. Kroz simulacije i studije slucaja, ucenici ¢e
usmjeriti svoje sposobnosti u rjesavanje prakti¢nih problema, kao Sto su postavljanje strategija cijna ili
razvijanje marketinskih kampanja. Kroz kontinuiranu evaluaciju, samosvijest i odgovornost postaju kljucni
faktori razvoja. Na osnovu 4P marketinga (proizvod, cijena, distribucija, promocija), razvijaju se razlicite
kljuéne kompetencije koje omogudéavaju efikasno upravljaju marketinskim strategijama i resursima u
poslovnom okruZenju.

Svaka od "P" komponenti doprinosi razvoju specifi¢nih vjestina koje su potrebne za uspjeh u marketingu
kao Sto su: kompetencija u analizi i razvoju proizvoda, kompetencija u donoSenju odluka o cijeni,
kompetencija u upravljanju distribucijom, kompetencija u kreiranju i implementaciji promotivnih strategija.
Kombinovanjem ovih kompetencija, ucenici postaju sposobni da implementiraju integrisane marketinske
strategije koje uzimaju u obzir sve aspekte marketinskog miksa, optimizujuéi poslovne rezultate i efikasnost
na trzistu.

MARKETINSKA STRATEGIJA | PLANIRANJE

Ishod ucenja Indikatori

RISV VREISCICIN B.1.1. Definisanje i postavljanje marketinkih ciljeva.

koji uticu na ekonomska B.1.2. Segmentacija trzista i odabir ciljne grupe.

kretanja u B.1.3. Razvoj strategije pozicioniranja proizvoda.
postindustrijskom B.1.4. Priprema i implementacija marketing plana.

drustvu. B.1.5. Evaluacija i pracenje uspesnosti marketinske strategije.

B.2. Vrednuju nove B.2.1. Analiza i odrZivost ekonomskih modela.

modele i oblike B.2.2. Rast i razvoj marketing sektora kroz SWOT analizu.
ekonomskog razvoja u B.2.3. Opravdava tehnoloski napredak i inovacije.
SLCUBINNGINRIGELIE B ) 5. Kombinuje globalne trendove i konkurentnost.

KLJUCNI SADRZAJI

SWOT analiza, marketing analiza, digitalna pismenost, brendiranje i identitet brenda, budZetiranje
marketinskih aktivnosti, globalizacija



PREPORUKE ZA OSTVARENJE ISHODA

Mogucnosti efikasnog ucenja i poducavanja — metodicke smjernice:

Fokus treba da bude na koristenjem kvantitativnih i kvalitativnih metoda analize trzista, a to podrazumijeva
sposobnost primjene analitickih tehnika za prikupljanje i obradu podataka. Kod segmentacije trzZista koristiti
SWOT analizu za identifikovanje snaga, slabosti, prilika i prijetnji u procesu postavljanja marketinskih
varijabli. Za izradu i implementaciju marketinskih planova koristiti alate kao Sto su Ganttov dijagram,
planiranje resursa te budzetiranje. Dok za metode mjerenja uspjesnosti i implementaciju strategija koristit
¢e se ROI ili KPL.

Mogucnost ostvarivanja medupredmetne povezanosti — medupredmetne korelacije:

Povezuje se i sa nastavnim predmetom Engleski jezik, kao i sa svim drugim ekonomskim predmetima, sa
posebnim akcentom na Prakti¢nu nastavu

Mogucnosti odgojnog djelovanja i razvoja klju¢nih kompetencija — kompetencijski pristup:

Ucenici su osposobljeni za definisanje SMART ciljeva (specifi¢ni, mjerljivi, ostvarljivi, relevantni i vremenski
odredeni), koji su u skladu sa poslovnim strategijama i trzniSnim zahtjevima. Oni ¢e razviti vjestinu
analiziranja trzista i identifikovanje trziSnih segmenata prema demografskim, psihografskim, geografskim i
bihejvioralnim kriterijima. Ocjenjuju jedinstvene pozicije proizvoda na trZiStu koja se razlikuju od
konkurencije, na temelju vrijednosti koju nude kupcima. Dizajniraju, implementiraju i prate detaljan
marketing plan koji integriSe sve marketinske aktivnosti i resurse. Ovi ishodi i indikatori sa konkretnim
kompetencijama omogucavaju sistemati¢no razvijanje klju¢nih marketinskih sposobnosti, od analize trzista
do evaluacije tehnoloskih i ekonomskih inovacija, ¢ineci pristup cjelovitim i usmjerenim.

C

ETICKI | DRUSTVENI ASPEKTI MARKETINGA

Ishod ucenja Indikatori

C.1. Razumijevanje C.1.1. Objedinjuju, analiziraju i uporeduju zakonske akte.
zakonodavstva i C.1.2. Diskutuju o unapredenju eti¢nosti u marketingu.
CEVECIERNGEIIC ORI C.1.3. Provjeravaju i utvrduju marketing strategije.
C.1.4. Opravdavaju drustvenu odgovornost kompanije.
C.1.5. Otklanjaju manipulativne strategije.

C.2. Uporeduju stara,
tradicionalna i nova, C.2.1. Povecava konkurentske prednsoti.

ekonomska okruzenja i C.2.2. Odreduje vrijednsot ekonomskih pokazatelja.

ekonomske pokazatelje C.2.3. Razvrstava faktore ekonomskog razvoja.

koji determinugu C.2.4. Raspravljaju o SirenjutrZiSta, podstiCuci rast malih i srednjih preduzeca.
ekonomski razvoj kroz C.2.5. Uskladuju propise sa vanjskim aspektima.

marketing.

KLJUCNI SADRZAJI



Etika, drustveno odgovorno poslovanje, zakoni, propisi, marketing strategija, konkurencija

PREPORUKE ZA OSTVARENJE ISHODA

Mogucnosti efikasnog u€enja i poducavanja — metodicke smjernice:

Ucenici su u stanju da prepoznaju eticke izazove u marketingu, kao Sto su lazno olasavanje, manipulacija
potrosacima i koriStenje zavaravajucih taktitka. Razumiju kako marketinske strategije i kampanje uticu na
drustvene norme, vrijednosti, ponasanje i kulturu. Nastavnik ¢e upucivati u¢enike na posljedice koje
marketing ima na drustvo, ukljuCujuci i pozitivne i negativne aspekte. Ucenici ée razviti sposobnost
donosenja etickih odluka u okvira marketinga koristeci eticke teorije i alate za rjeSavanje dilema.

Mogucénost ostvarivanja medupredmetne povezanosti — medupredmetne korelacije:

Povezuje se i sa nastavnim predmetom: Knjigovodstvo, Racunovodstvo, Osnove ekonomije, Engleski jezik
kao i sa svim drugim ekonomskim predmetima, sa posebnim akcentom na Prakti¢nu nastavu

Moguénosti odgojnog djelovanja i razvoja kljucnih kompetencija — kompetencijski pristup:

Ucenici su osposobljeni da razumiju eticke smjernice i kako primjeniti eticke prakse u marketingu. To
ukljucuje prava potrosaca kao i odgovorno oglasavanje. Koncepcija koja obuhvata poznavanje zakona koji
se odnose na online oglasavanje, privatnost na internetu, digitalne platforme i regulaciju u vezi sa
drustvenim mreZama, ucenicima daje Siroko znanje za usaglasavanje marketinskih aktivnosti. Ove
kompetencije omogucavaju efektivno upravljanje marketingom u razli¢itim ekonomskim i pravnim
okruzenjima, kao i prilagodavanje marketinskih strategija novim izazovima trzista.



PK5 — Ucenje i poducavanje

Ucenje i poducavanje na nastavnhom predmetu Marketinga obuhvata razli¢ite aspekte i pristupe koji pomazu
ucenicima da steknu temeljno razumijevanje marketinga kao discipline. U ucenju i poducavanju marketinga
nastavnici imaju klju¢nu ulogu u tome da ucenicima prenesu osnovna nacela marketinga na nacin koji im je
razumljiv i primjenjiv. Nastavnik treba povezivati nastavu s praksom, kako bi ucenici mogli vidjeti kako
marketing funkcionise u svakodnevnom Zivotu i poslovnim okolnostima. Nastavnik treba koristiti pristup koji
ukljucuje interakciju s u€enicima, potic¢udi ih da razmisljaju kriticki, istrazuju trziste i analiziraju realne primjere.
Uz to, vaZno je povezati nastavu s njihovim iskustvima, jer vecina ucenika ve¢ dolazi u kontakt s marketingom
kroz reklame, drustvene mreze ili ¢ak proizvode koje koriste.

Poducavanje treba biti dinamicno, s puno prakti¢nih aktivnosti, grupnih projekata i stvaranjem ideja za
kampanje, sto omogucava ucenicima da ne samo nauce, nego i aktivnho primjenjuju marketinske vjestine.
Nastavnik, uz podrsku digitalnih alata, moze usmijeriti uenike da se upoznaju analize podataka, ¢ime ih
priprema za budude izazove u marketing industriji.

Najvaznije je da nastavnik bude kreativan u pristupu, koristi relevantne primjere i povezuje ucenje s realnim
svijetom, ¢ime omogucava ucenicima da razvijaju razumijevanje koje im nece biti samo teorijsko, nego i
prakti¢no korisno.



PK6 — Vrednovanje u predmetnom kurikulumu

Vrednovanje i ocjenjivanje nastavnog predmeta Marketinga treba biti tako da poti¢e ucenike na aktivno
ucestvovanje i primjenu teorijskog znanja u stvarnim situacijama. Nastavnik treba koristiti raznovrsne metode,
koje ukljucuju testove, prakti¢ne zadatke, projekte i analize stvarnih marketinskih slucajeva.

Teorijsko znanje se moze vrednovati kroz usmeno ispitivanje ili krace testove, u kojima ucenici pokazuju
razumijevanje osnovnih marketinskih pojmova i strategija. Medutim, marketing je disciplina koja se u velikoj
mjeri temelji na prakti¢noj primjeni, pa je vazno da ucenici rade na projektima, poput izrade marketinskih
planova ili razvoj kampanja za stvarne proizvode. Svaki projektni zadatak mora imati jasno postavljenje
kriterije, kao i testove ispitivanja. Time ne samo da potvrduju svoje razumijevanje teorije, nego i razvijaju
kreativnost i sposobnost rjesavanja problema. Formativno pracenje u nastavhom predmetu Marketing
podrazumijeva kontinuirano ocjenjivanje znanja i vjestina ucenika tokom nastave, sa ciljem pravovremenog
prilagodavanja metoda ucenja i poducavanja radi postizanja boljih obrazovnih ishoda.

Kroz analize studija sluc¢aja ucenici mogu pokazati kako primjenjuju svoje znanje na konkretne marketinske
situacije, Sto im pomaze da bolje razumiju kako marketing funkcionira u praksi. Samoprocjena i medusobna
procjena takoder su korisni alati, jer ucenici mogu razmisliti o vlastitim rezultatima i evaluirati rad svojih
kolega, ¢ime razvijaju kriticko razmisljanje.

Povratna informacija igra klju¢nu ulogu u procesu ocjenjivanja. Nastavnik treba pruzZiti konkretne komentare
koji usmjeravaju ucenike na podrudja u kojima mogu poboljsati svoje vjestine, ali i pohvaliti postignuca. Na taj
nacin, u€enici ne samo da sticu znanje, vec i razvijaju prakti¢ne vjestine potrebne za uspjeh u stvarnom svijetu
marketinga.

10



