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Cilj predmeta: . . . L . s .
Cilj predmeta je upoznavanje studenata sa poslovima i problemima prodaje koja ima klju¢nu

ulogu u realizaciji marketing koncepcije poslovanja u suvremenim uvjetima poslovanja

kompanije
Kompetencije/obrazovni Nakon uspjesnog polaganja ovog predmeta studenti ¢e biti osposobljeni da razumiju ulogu i
ishodi mjesto prodaje u ukupnom poslovanju kompanija, kakav je njen odnos spram ostalih funkcija u

kompaniji te ulozi prodajnog menadzmenta u ukupnom menadzmentu kompanije

Vjestine ¢e se izrazavati kroz poznavanje procesa prodaje, planiranje i organiziranje prodaje u

Savladane vjestine e ‘ ] 1 ' © & s ¢ -
kompaniji, izboru i vodenju prodajnih kadrova te mjerenje i kontrolu uspjesnosti prodaje..

Osnovni sadrZaj predmeta

1. PRODAJA U MARKETINGU
2.  PRODAJINI MENADZMENT U UKUPNOM MENADZMENTU
3. TRZISTE I PRODAJA
4. PRODAJA | ASORTIMAN
5. PRODAJA | PROMOCIJA
6. PRODAJA | POLITIKA CIJENA
7. PRODAJA I DISTRIBUCIA
8.  PLANIRANJE | ORGANIZIRANJE PRODAJE
9. LJUDSKI RESURSKI I RUKOVODENJE PRODAJOM
10. KONTROLA I POKAZATELJI USPJESNOSTI PRODAJE
Predmeti koji su preduvjet
polaganja
Nacin izvodenja nastave
Nacin izvodenja predavanja: Nacin izvodenja vjezbi:
a) ExKkatedra..........ccoorinennnn. 50 % a) Obrada slucaja — grupno..........c..ce..... 40 %
b) Diskusija b) Obrada slu¢aja — individualno............ 40 %
c) Gost predavac c) Diskusija— prezentaCija..........c.ccceenee 20 %
Ukupno: 100 % Ukupno: 100 %
Sistem ocjenjivanja
a) Osvajanje bodova u toku i ha kraju semestra b) Visina ocjene prema broju osvojenih bodova
1. Test 1-prvi kolokvij (prvih 50% gradiva) ................... 30 bodova Ocjena Broj bodova Opisna
2. Test 2 - drugi kolokvij (drugih 50% gradiva)............... 30 bodova ocjena
3. Predavanje (nazo¢nost na predavanjima i vjeZzbama 5 0-54 NedOV_OUan
i aktivno participiranje U nastavi) ............c.ccoeeeveerenes 20 bodova 6 5564 Dovoljan
4. Vjezbe (seminarski rad ili esej uz iradu ptt 7 65— 74 Zadovoljava
PPEZENTACIIE).......cveveeveerseseeseesse et eneenes s enesnessens 20 bodova 8 75-84 Dobar
9 85-94 Vrlo dobar
UKUpNo &...cooevvviinnee, 100 bodova 10 95— 100 Izvrstan

NAPOMENA: Za vanredne i DL studente, tacka 3. glasi: seminarski rad ili esej (case study) = 30 bodova, tacka 4. glasi:
prezentacija seminarskog rada = 0 — 5 bodova, te se dodaje tacka 5.: prisustvo uvodnom predavanju = 0 — 5 bodova.
Student ima pravo na popravni iz tacke 1., 2., i 4., odnosno 3. (vanredni i DL studenti), ukoliko je nezadovoljan ocjenom
sa osvojenim bodovima ili nije u odredenom terminu pristupio testu ili nije predao rad po tacci 4., odnosno 3. (VS i DL).
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