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	VELEUČILIŠTE U KARLOVCU

	
	SYLLABUS PREDMETA



Opći podaci o predmetu
	Naziv predmeta:
	Prodajne tehnike u turizmu

	Šifra predmeta u ISVU-u:
	

	Studij i smjer pri  kojem se izvodi predmet:
	Stručni studij Ugostiteljstvo (redovni)

	Nositelj(i) predmeta:
	Dr. sc. Mateja Petračić, v. predavač

	Suradnik pri  predmetu: 
	-

	ECTS bodovi:
	3

	Semestar izvođenja predmeta:
	V.

	Akademska godina:
	2022./2023.

	Uvjetni predmet  polaganja ispita:
	

	Nastava se izvodi na stranom jeziku:
	-

	Ciljevi predmeta:
	Cilj predmeta je usvajanje teorijskih i praktičkih znanja iz područja prodajnoga poslovanja u turizmu s posebnim naglaskom na suvremene globalizacijske trendove i korištenja informatičke tehnologije.


Ustrojstvo nastave
	Vrsta nastave
	Broj sati tjedno:
	Broj sati semestralno:
	Obveze studenata po vrsti nastave:

	Predavanja:
	2
	30
	Prisustvo na nastavi min. 80%

	Vježbe (auditorne):
	
	
	

	Vježbe (laboratorijske):
	
	
	

	Seminarska nastava:
	1
	15
	Prisustvo na nastavi min. 80% 

	Terenska nastava:
	
	
	

	Ostalo:
	
	
	

	UKUPNO:
	3
	45
	


Praćenje rada studenata te povezivanje ishoda učenja i  provjere znanja
	Formiranje ocjene tijekom provedbe nastave:

(odrediti  točno 6 ishoda učenja)
	ISHODI UČENJA

(Isti ishod učenja ne smije se provjeravati kroz više elemenata formiranja ocjene)
	ELEMENTI FORMIRANJA OCJENE (prema strukturi ECTS bodova: kolokvij, blic test, praktični radovi,  aktivnost  studenata, ...)
	BODOVI ELEMENATA OCJENE

	
	I1: Nabrojati i opisati različite prodajne strategije
	Kolokvij 
	 Kolokvij I                                                               40 bodova 
Prezentacija + samostalni zadatak (diskusija) u raspravi 30 bodova 
Sveukupni ocjenski bodovi tijekom nastave 70 bodova
Završni ispit                                +30 bodova
Ukupno 100 bodova 


	
	I2: Obajsniti proces prodaje u turizmu i analizirati primjere uspješne organizacije prodaje u turističkim poslovnim subjektu
	Kolokvij 
	

	
	I3: Razlikovati i usporediti različite poslovne strategije i taktike u turizmu

	Kolokvij 
	

	
	I4: Kreirati i demonstrirati projekt prodaje zadane usluge
	Kolokvij 
	

	
	

	Alternativno formiranje konačne  ocjene
( I1 – I6)
	 ili alternativno formiranje konačne ocjene: I1 – I4
Pismeni i usmeni ispit na ispitnim rokovima akad. god. 2022./2023.

	Ukupno: 100 bodova

	Kompetencije
studenata:
	Anketa provedena na uzorku studenata koji su odslušali kolegij.


	Uvjeti dobivanja potpisa:
	Prisustvo na nastavi (vježbe, predavanja) min. 80%  + uspješno odrađena studentska prezentacija 

	Uvjeti za izlazak na ispit:
	Potpis nastavnika ( Ispunjavanje obveza po kolegiju)

	Bodovna skala ocjenjivanja:
	Prema Pravilniku o ocjenjivanju Veleučilišta u Karlovcu, članak 9, stavak 5:

90-100 - izvrstan (5)             (A)

80-89,9 - vrlo dobar (4)       (B)

65-79,9 - dobar (3)                (C)

60-64,9 – dovoljan (2)          (D)

50-59,9 - dovoljan (2)           (E)

0-49,9 – nedovoljan (1)        (F)


Struktura ECTS bodova  predmeta
	Pridijeljena vrijednost ECTS bodova predmetu je odraz opterećenja studenta u procesu usvajanja gradiva. Pri tome su uzeti u obzir sati nastave, relativna težina gradiva, opterećenje pripreme ispita, kao i sva ostala opterećenja kako slijedi:

	Aktivnost 
(redovitost)

studenata
	Seminarski rad
	Esej
	Prezentacija
	Kontinuirana provjera znanja 
(Blic testovi)
	Praktični rad

	
	
	
	0,5
	
	

	Samostalna izrada zadatka
	Projekt
	Pismeni ispit (kolokvij)
	Usmeni  ispit
	Ostalo 

	0,5
	
	1,0
	1,0
	


Pregled nastavnih jedinica po tjednima s pripadajućim ishodima učenja
	Tjedan
	Tema predavanja i ishodi učenja:
	Tema vježbi i ishodi učenja:

	1.
	Prodaja kao poslovna funkcija i zanimanjeI1
	Prodaja kao poslovna funkcija i zanimanjeI1

	2.
	Osobna prodaje – jučer, danas i … I1
	Osobna prodaje – jučer, danas i … I1

	3.
	Prodaja kao atraktivno zanimanje I1
	Prodaja kao atraktivno zanimanje I1

	4.
	Komunikacija u prodaji i pregovaranju

I1
	Komunikacija u prodaji i pregovaranju

I1

	5.
	Etička i pravna pitanja u prodaji i pregovaranju I1
	Etička i pravna pitanja u prodaji i pregovaranju I1

	6.
	Poznavanje proizvoda, tržišta i kupaca I2
	Poznavanje proizvoda, tržišta i kupaca I2

	7.
	Pronalaženje i kvalificiranje novih kupaca I2
	Pronalaženje i kvalificiranje novih kupaca I2

	8.
	Priprema za prodajni posjet i dolazak kupcu

I2
	Priprema za prodajni posjet i dolazak kupcu

I2

	9.
	Otkrivanje kupčevih potreba i prezentiranje rješenja I2
	Otkrivanje kupčevih potreba i prezentiranje rješenja I2

	10.
	Ophođenje s prigovorima na win – win način I2

	Ophođenje s prigovorima na win – win način I2


	11.
	Zaključenje prodaje i poslije prodajno usluživanje I2
	Zaključenje prodaje i poslije prodajno usluživanje I2

	12.
	Vještine i strategije pregovaranja I3
	Vještine i strategije pregovaranja I3

	13.
	Taktike pregovaranja I3
	Taktike pregovaranja I3

	14.
	Radionice na temu analize studije slučaja: analiza poduzeća I4
	Radionice na temu analize studije slučaja: analiza poduzeća I4

	15.
	Radionice na temu analize studije slučaja: analiza potencijalnih kupaca i potrošača te analiza procesa i rješenje slučaja.  I4
	Radionice na temu analize studije slučaja: analiza potencijalnih kupaca i potrošača te analiza procesa i rješenje slučaja.  I4


Napomena: Zbog specifične epidemiološke situacije u ak.god. 2022./2023. može doći do promjena u redosljedu obrade nastavnih jedinica kao i u načinima  vrednovanja studenata zbog djelomičnog  održavanja nastave na daljinu putem platformi Merlin i Big Blue Button
Literatura
	LITERATURA (osnovna / dopunska):

	OSNOVNA: 

Tomašević Lišanin, M. ; Kadić-Maglajlić, S. ; Drašković, N., Principi prodaje i pregovaranja, Ekonomski fakultet Sveučilišta u Zagrebu, Zagreb. 2019, 
https://bib.irb.hr/datoteka/987272.Principi_prodaje.pdf
Lišanin, M., T.:Profesionalna prodaja i pregovaranje, Hupup, Zagreb, 2010.
Tomašević, Lišanin M: Poslovni slučajevi iz prodaje i pregovaranja. HUPUP, Zagreb, 2010.

DOPUNSKA:

Ružić,  D.,  Tomčić,  Z.,  Turkalj,  Ž.:  Razmjenski  odnosi  u  marketingu –organizacija  i  provedba,  Sveučilište  J.  J. Strossmayera u Osijeku, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek,2002.


Ispitni rokovi u akad. godini: 2022./2023.
	Ispitni rokovi:
	(Prema planu ispitnih rokova Stručnog studija ugostiteljstva za akad. god. 2022/2023.)


Kontakt informacije
	1. Nastavnik
	Dr.sc. Mateja Petračić., v. pred.

	e-mail:
	mateja.petracic@vuka.hr 

	Vrijeme i mjesto održavanja konzultacija:
	Prema rasporedu konzultacija nastavnika Stručnog studija ugostiteljstva za akad. god. 2022./2023.

	2. Nastavnik
	

	e-mail:
	

	Vrijeme i mjesto održavanja konzultacija:
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