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1.CILJ PREDMETA Upoznati studente sa suvremenim metodama prodaje i osposobiti

ih da ovladaju znacajem prodaje kao i metodama i tehnikama
suvremene prodaje.

2.0SNOVNI SADRZAJ 1.Uvod u znadaj prodaje

PREDMETA 2.Razvoj prodaje i suvremena prodaja
3.Filozofija osobne prodaje

4.Strategija uspostavljanja odnosa
5.Razvijanje strategije proizvoda
6.Strategija pridobijanja kupaca
7.Razvijanje strategije prezentacije
8.Softweri za upravljanje odnosa sa kupcima
9.Partnerska prodaja

3.NACIN IZVODENJA 1. Exkatedra 70 %
NASTAVE 2. Gost predavac 10 %
3. Diskusija 20 %
UKUPNO : 100 %
4.SISTEM BODOVANJA STUDENATA:
1. predispitne aktivnosti- 0 - 30 bodova
2.Usmeni ispit 0 - 70 bodova
UKUPNO - 100 bodova
5.VISINA OCJENE PREMA BROJU OSVOJENIH BODOVA
OCJENA BROJ BODOVA
5 - 0-54
6 - 55-64
7 - 65 - 74
8 - 75-84
9 - 85-94
10 - 95-100

6.O0BAVEZNA LITERATURA:
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