
Табела 5.2 Спецификација предмета 
Студијски програм/студијски програми: Економија  
Врста и ниво студија: Дипломске, други ниво (мастер) 
Назив предмета: Међународни маркетинг и регионална тржишта 
Наставник (презиме, средње слово, име): Миловановић Р. Горан 

Статус предмета: Обавезан у деветом семестру на студијском програму Економија - на модулу 
International Business Development 
Број ЕСПБ:                                                                         3 
Циљ предмета 
Да пружи студентима савремена знања о циљевима, формама уласка и деловања предузећа у 
међународно пословно-маркетиншко окружење. Да упозна студенте са искуствима успешних 
међународно оријентисаних компанија и да им омогући стратегијско опредељивање уз уважавање 
стандарда и импулса регионалних и светског тржишта. 
Исход предмета  
Релевантна знања и вештине за: а) истраживање иностраних тржишта у циљу упознавања понашања 
купаца, б) развијање међународних маркетинг активности и програма предузећа уз уважавање логике 
и интереса глобалног бизниса и ц) успешно појављивање и потврђивање предузећа на иностраним 
тржиштима. 
Садржај предмета 
Теоријска настава: 
Увод у међународни маркетинг (маркетинг у 21. веку, идентификовање потрошача и понашање 
потрошње, истаживање међународног маркетинга), маркетинг микс (продаја и дистрибуција, 
производ, цена и промоција), међународна маркетинг стратегија (концепција међународне 
маркетинг стратегије, б) планирање међународног маркетинга). 
 
Практична настава: бежбе, други облици наставе, студијски истраживачки рад. 
Анализа кључних трендова у међународном маркетингу на почетку 21. века; анализа економског, 
правног и културолошког окружења одређених регионалних тржишта; оцена пословнe 
релевантности међународне маркетинг стратегије афирмисаних глобалних компанија. 
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Број часова активне наставе 
Предавања: 

45 
Вежбе: 

 
Други облици наставе: 
 

Студијски истраживачки 
рад:   

- 

Остали часови 
 

Методе извођења наставе 
Дискусије, презентације и анализе студија случајева, излагања семинарских радова, рад у групама. 

Оцена знања (максимални број поена 100) 
Предиспитне обавезе поена Завршни испит поена 
активност у току предавања 30 писмени испит  
практична настава   усмени испит 50 
колоквијум-и    
семинарски радови, анализа студија 
случајева 

20   
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