Upravljanje prodajom

Cilj učenja predmeta:

· Cilj predmeta je razumjeti ulogu osobne prodaje, unapređenja prodaje, upravljanja distribucijskim kanalima i logistikom s naglaskom na prodaju financijskih usluga i vrijednosnih papira, prodaju nekretnina, prodaju osiguranja te na sektor bankarstva bankarstvu gdje je osobna prodaja osnovna strategija.


Ishodi učenja: 

· opisati značenje osobne prodaje u marketinškoj koncepciji poslovanja, 
· analizirati obilježja prodajne sile, 
· ilustrirati pomak od prodajnog prema dugoročnom odnosu s kupcima/korisnicima, 
· analizirati ciljeve i oblike unapređenja prodaje usmjerene kupcima/korisnicima, 
· povezati različite oblike unapređenja prodaje usmjerene posrednicima, 
· opisati suvremene kanale e-prodaje (online prodaja), 
· primijeniti pripadajuću marketinšku terminologiju,
· razvijati samostalnost i odgovornost u obavljanju poslova.

Prijedlog razrade nastavnih jedinica po satima učenja: 

Nastavni se proces 75% vremena izvodi obradom novih teorijskih sadržaja radi zadovoljavanja kriterija izvedbe navedenih ishoda učenja (52 nastavna sata), a 25% vremena služi za povezivanje i primjenu usvojenih teorijskih sadržaja vježbama (18 nastavnih sati). 
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