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teorijskim i praktičkim znanjima iz područja prodajnoga poslovanja 
poslovnih subjekata u suvremenim tržišnim uvjetima. Osobiti je naglasak na psihologiji prodaje i 
aktualnim trendovima korištenja suvremene informatičk

Očekivani ishodi učenja za predmet
Nakon uspješno završenog a studenti će moći:

 Procijeniti funkcije odjela prodaje u poduzeću
 Izabrati opciju organizacije prodaje u poduzeću
 Procijeniti pojedine modele ponašanja potrošača na tržištima
 
 Preporučiti procese planiranja, operativnog poslovanja i sustava prodaje
 Preporučiti izgled prodajnog prostora
 

Sadržaj predmeta
 
 
 
 
 Istraživanje prodaje
 Ponašanje kupaca i individualnih potrošača i odlučivanje o kupnji
 Predviđanje i planiranje prodaje
 
 Unaprjeđenje prodaje
 Fizička distribucija u procesima prodaje
 
 
 
 Izbor i usavršavanje prodajnog osoblja
 

Vrste izvođenja nastave



vježbe

praktični rad
multimedija i mreža

Način vrednovanja i ocjenjivanja

Oblici praćenja i provjeravanja

Elementi praćenja i provjeravanja opterećenje u ECTS
Pohađanje nastave

Praktični rad
Završni ispit (pismeni i/ili usmeni)

Način oblikovanja konačne ocjene
Nazočnost predavanjima je min. 70 %. Tijekom semestra studenti polažu dva kolokvija (prvi krajem 

siječnja), svaki kolokvij nosi 30 % te je za prolaz na kolokviju potrebno 
ostvariti minimalno 50 %. Izrada vježbi uz prezentaciju je obvezna za savladavanje predmeta. 
Položeni kolokviji i izrada vježbi su temelj oblikovanja prosječne, a zatim i konačne oc
koji pozitivno rješe vježbe i oba kolokvija (pozitivno ocijenjena) oslobođeni su polaganja završnog 
ispita. U slučaju da student nije položio kolokvije tijekom semestra pristupa završnom ispitu nakon 
završetka semestra (u propisanim ispitnim rokovima) ako je izvršio obvezu pohađanja nastave i 
vježbi. Završni ispit je pismeni (potrebno je ostvariti minimalno 50%) i usmeni.
Ispit i kolokviji vrednuju se na slijedeći način: 

Ostale informacije relevantne za praćenje rada studenata, vrednovanje i ocjenjivanje
Studenti su obvezni nazočiti 70 % održanih sati nastave uz obveznu izradu i prezentaciju vježbi. 
Ispit se može polagati kroz kolokvije tijekom semestra (za najmanje dovoljan za oba kolokvija) ili 
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Načini praćenja kvalitete
Izvedba predmeta prati se putem anonimne studentske ankete (vrednovanje kvalitete održane 


