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Cilj predmeta je upoznavanje studenata sa poslovima i problemima prodaje koja ima|
Ikljuénu ulogu u realizaciji marketing koncepcije poslovanja u suvremenim uvjetima
oslovanja kompanije

Uslovi za upis
predmeta i ulazne
kompetencije potrebne
za predmet

Nema

Ocekivani ishodi
ucenja na razini
predmeta (10 ishoda)

Razumjevanje odnosa prodaje i marketinga, identifikacija osnovnih uloga i zadaca

prodajnog menadzmenta, definiranje optimalnog asortimana prodaje, cjenovne strategije

u procesu prodaje, moguénosti unapredenja prodaje, promotivne aktivnosti koje poticy|

prodaju, organizacija distribucije u prodaji roba, organizacija cijelog procesa prodaje,

selekcija 1 motivacija prodajnog osoblja, poznavanje kljucnih indikatora uspjesnosti
rodaje

Pracenje rada
studenata (upisati udio
u ECTS bodovima za
svaku aktivnost tako da
ukupni broj ECTS
bodova odgovara
bodovnoj vrijednosti
predmeta):

Sadrzaj predmeta 1. Prodaja u marketingu
detaljno razraden 2. Prodajni menadzment u ukupnom menadzmentu
prema satnici nastave: 3. Trziste 1 prodaja

4. Prodaja i asortiman

S. Prodaja i promocija

6. Prodaja i politika cijena

7. Prodaja i distribucija

8. Planiranje 1 organiziranje prodaje

0. Ljudski resursi i rukovodenje prodajom

10. Kontrola i pokazatelje uspjeSnosti prodaje
Vrste izvodenja In class Konsultacije
nastave: Online

Pohadanje 0,9 Istrazivanje 0 Prakti¢an 0

nastave rad

Eksperimentalan 0 Referat 0 Vjezbe 0

rad

Esej 0 Seminarski 1,5 | Ostalo 0
rad (upisati)




Kolokvij 1,8 Usmeni ispit 0 Ostalo 0
(upisati)
Pismeni ispit 1,8 Projekat 0 Ostalo 0
(upisati)
redispitne aktivnosti
1. Pohadanje nastave:
Prisustvo predavanjima 5 bodova........c..cecceeereneeceenenennenne. 5%
Prisustvo vjezbama 5 bodova..........ccvveverieeiiienieniesieeieeiens 5 %
Kontinuirani rad/Interaktivnost 5 bodova..........c.cceceeceenennnne 5%
2. Seminarski
Pismeni dio 15 bodova........c.cceceeviiiriiinineneneneneneeeee 15 %
Usmena prezentacija 10 bodova........c..ceceeveenieneenenneeneene 10%
3. Kolokvij 30 bodova......ccccoerieniineninienineeieneneneseeie e 30 %
spit
4. Pismeni /Usmeni ispit 30 bodova......c..cccceeceeveeercuenennenne.
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