CILJ PREDMETA

Sifra predmeta 5.01.04.E093 Godina studija v
Nositelj/i predmeta Bodovna vrijednost (ECTS) 5
Saradnici

Pruziti studentima znanje o osobnoj prodaji, elementima komunikacije i prezentacije
proizvoda 1 usluga u direktnoj komunikaciji sa kupcima, s ciljem realizacije prodaje i
stvaranje dugoro¢nog zadovoljstva kupaca.

Uslovi za upis
predmeta i ulazne
kompetencije potrebne
za predmet

Nema

Ocekivani ishodi
ucenja na razini
predmeta (10 ishoda)

Znanje o procesu osobne prodaje, stilovima komuniciranja sa kupcima, identifikaciji
vrijednosti bitnim za kupce, te nacinima kako se osobna prodaja moze koristiti kao
strategija stvaranja vece vrijednosti, vjestine kako pripremiti i realizirati prezentaciju|
proizvoda i usluge kupcu u direktnoj komunikaciji s ciljem realizacije prodajnih ciljeva,
proces pregovaranja, rjeSavanje reklamacija, postprodajne aktivnosti, zakljucivanje
rodaje

Sadrzaj predmeta
detaljno razraden
prema satnici nastave:

1. OSOBNA PRODAJA I MARKETINSKO SHVACANIJE (2 sata)

2.  MOGUCNOSTI OSOBNE PRODAJE U INFORMACIJSKO DOBA (2 sata)

3. STVARANIE VRIJEDNOSTI UZ POMOC STRATEGIJE USPOSTAVLJANA
ODNOSA (3 sata)

STILOVI KOMUNICIRANJA-UPRAVLJANJE ODNOSIMA U PRODAIJI (3
sata)

STRATEGIJE PRODAIJE PROIZVODA KOJE DODAJU VRIJEDNOST (4 sata)
RAZVIJANJE STRATEGIJE PREZENTACIJE (4 sata)

PREGOVARANJE O KUPCEVIM NEDOUMICAMA (2 sata)
ZAKLJUCIVANE PRODAIJE I POTVRDIVANJE PARTNERSTVA (2 sata)

9. PRUZANJE USLUGE NAKON PRODAIJE (2 sata)

10. PRODAJNO PREGOVARANIJE (3 sata)
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Vrste izvodenja
nastave:

Pradenje rada
studenata (upisati udio
u ECTS bodovima za
svaku aktivnost tako da
ukupni broj ECTS
bodova odgovara

In class Konsultacije
Online

Pohadanje 0,75 IstraZivanje |0 Prakti¢an |0
nastave rad
Eksperimentalan |0 Referat 0 Ostalo 0
rad




bodovnoj vrijednosti Esej 0 Seminarski |1,25 Ostalo 0
predmeta): rad (upisati)
Kolokvij 1,5 Usmeni ispit 0 Ostalo 0
(upisati)
Pismeni ispit 1,5 Projekat 0 Ostalo 0
(upisati)
Ocjenjivanje i Predispitne aktivnosti
vrjednovanje rada 1. Pohadanje nastave:
studenata tijekom Prisustvo predavanjima 5 bodova...........ccccvevveeiiecieniienrennenns 5%
nastave i na zavrinom Prisu_stvc_) ij.:ibama 5 bodova .................................................. 5%
G Kontinuirani rad/Interaktivnost 5 bodova..........ccccocereriennncne 5%
ispitu . .
2. Seminarski
Pismeni dio 15 bodova.........ccceririiiinininieeeecee 15%
Usmena prezentacija 10 bodova.........ccceeeeveenenvcnenencencne. 10%
3. Kolokvij 30 bodova........ccceeruerieirinenieeencncicercceeeeee 30 %
Ispit
4. Pismeni /Usmeni ispit 30 bodova..........ccccoveirenvevnenennns 30 %
[UKUPNO........coiiiiiiieieeeee et 100 %
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misljenju
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