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Pružiti studentima  znanje o osobnoj prodaji, elementima komunikacije i 

prezentacije proizvoda i usluga u direktnoj komunikaciji sa kupcima, s ciljem 

realizacije prodaje i stvaranje  dugoročnog zadovoljstva kupaca. 

Kompetencije/obrazovni  ishodi  Nakon polaganja ovog ispita studenti će imati znanje o procesu osobne prodaje, 

stilovima komuniciranja sa kupcima, identifikaciji vrijednosti bitnim za kupce, te 

načinima kako se osobna prodaja može koristiti kao strategija stvaranja veće 
vrijednosti. 

Savladane vještine Polaganjem ovog predmeta student će savladati vještine kako pripremiti i realizirati 

prezentaciju proizvoda i usluge kupcu u direktnoj komunikaciji s ciljem realizacije 

prodajnih ciljeva. 

Osnovni sadržaj predmeta 1. OSOBNA PRODAJA I MARKETINŠKO SHVAĆANJE 

2. MOGUĆNOSTI OSOBNE PRODAJE U INFORMACIJSKO DOBA 

3. STVARANJE VRIJEDNOSTI UZ POMOĆ STRATEGIJE 
USPOSTAVLJANA ODNOSA 

4. STILOVI KOMUNICIRANJA-UPRAVLJANJE ODNOSIMA U PRODAJI 

5. STRATEGIJE PRODAJE PROIZVODA KOJE DODAJU VRIJEDNOST 

6. RAZVIJANJE STRATEGIJE PREZENTACIJE 
7. PREGOVARANJE O KUPČEVIM NEDOUMICAMA 

8. ZAKLJUČIVANE PRODAJE I POTVRĐIVANJE PARTNERSTVA 

9. PRUŽANJE USLUGE NAKON PRODAJE  
10. PRODAJNO PREGOVARANJE 

Predmeti koji su preduvjet 

polaganja Marketing 

Način izvođenja nastave 

Način izvođenja predavanja: 
a) Ex katedra..............................50 % 

b) Diskusija................................40 % 

c) Gost predavač........................10 % 
                                       ____________ 

                                      Ukupno: 100 % 

Način izvođenja vježbi: 
a) Obrada slučaja – grupno.....................40 % 

b) Obrada slučaja – individualno............40 % 

c) Diskusija – prezentacija......................20 % 
                                                    ____________ 

                                                    Ukupno: 100 % 

Sistem ocjenjivanja 

a) Osvajanje bodova u toku i na kraju semestra 

1. Kolokvij.........................................................................30 bodova 

2. Završni ispit...................................................................30 bodova 

3. Predavanje (nazočnost na predavanjima i vježbama  
    i aktivno participiranje u nastavi) .................................20 bodova 

4. Vježbe (seminarski rad ili esej uz izradu ptt   

    prezentacije)..................................................................20 bodova 

                                                    ____________________________ 
                                                 Ukupno :.........................100 bodova 

b) Visina ocjene prema broju osvojenih bodova 

Ocjena 
Broj 

bodova 

Opisna 

ocjena 

5 0 – 54 Nedovoljan 

6 55 – 64 Dovoljan 

7 65 – 74 Zadovoljava 

8 75 – 84 Dobar 

9 85 – 94 Vrlo dobar 

10 95 – 100 Izvrstan 
 

NAPOMENA: Za vanredne i DL studente, tačka 3. glasi: seminarski rad ili esej (case study) = 30 bodova, tačka 4. glasi: 

prezentacija seminarskog rada = 0 – 5 bodova, te se dodaje tačka 5.: prisustvo uvodnom predavanju = 0 – 5 bodova. 
Student ima pravo na popravni iz tačke 1., 2.,  i 4., odnosno 3. (vanredni i DL studenti), ukoliko je nezadovoljan ocjenom 
sa osvojenim bodovima ili nije u određenom terminu pristupio testu ili nije predao rad po tačci 4., odnosno 3. (VS i DL).  
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