
Please wait... 
  
If this message is not eventually replaced by the proper contents of the document, your PDF 
viewer may not be able to display this type of document. 
  
You can upgrade to the latest version of Adobe Reader for Windows®, Mac, or Linux® by 
visiting  http://www.adobe.com/go/reader_download. 
  
For more assistance with Adobe Reader visit  http://www.adobe.com/go/acrreader. 
  
Windows is either a registered trademark or a trademark of Microsoft Corporation in the United States and/or other countries. Mac is a trademark 
of Apple Inc., registered in the United States and other countries. Linux is the registered trademark of Linus Torvalds in the U.S. and other 
countries.


UNIVERZITET U TUZLI
SYLLABUS
Str.  / 
SYLLABUS
1. Puni naziv nastavnog predmeta:
2. Skraćeni naziv nastavnog predmeta / šifra:
3. Ciklus studija:
4. Bodovna vrijednost ECTS:
5. Status nastavnog predmeta:
6. Preduslovi za polaganje nastavnog predmeta:
7. Ograničenja pristupa:
8. Trajanje / semestar:
9. Sedmični broj kontakt sati:
9.1. Predavanja:
9.2. Auditorne vježbe:
9.3. Laboratorijske / praktične vježbe:
10. Fakultet:
11. Odsjek / Studijski program:
12. Odgovorni nastavnik:
13. E-mail nastavnika:
14. Web stranica:
15. Ciljevi nastavnog predmeta:
16. Ishodi učenja:
17. Indikativni sadržaj nastavnog predmeta:
18. Metode učenja:
19. Objašnjenje o provjeri znanja:
20. Težinski faktor provjere:
21. Osnovna literatura:
22. Internet web reference:
23. U primjeni od akademske godine:
24. Usvojen na sjednici NNV/UNV:
8.0.1291.1.339988.308172
1
	CurrentPage: 
	PageCount: 
	CurrentDate: 
	nazivPredmeta: UPRAVLJANJE PRODAJOM I PREGOVARANJE 
	sifraPredmeta: ne popunjavati
	ciklusStudija: 1
	ects: 7
	: 
	preduslovi: Nema
	ogranicenja: Nema
	trajanje: 1
	semestar: 8
	p: 5
	a: 2
	l: 0
	fakultet: Ekonomski fakultet
	studij: Ekonomija
	nastavnik: Dr. sc. Beriz Čivić, vanr. prof. 
	email: beriz.civic@untz.ba
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	web: www.ef.untz.ba 
	ciljevi: Upoznati studente sa tehnikama i praksom upravljanja prodajom i prodajnim pregovaranjem. 
	ishodi: Razviti sposobnost studenata da razumiju: proces upravljanja prodajom, ulogu i značaj procesa prodajnog  pregovaranja, ključne tehnike i strategije prodajnog pregovaranja, osnovne pregovaračke vještine kao i proces pregovaranja. 
	indikativni: - Prodaja kao preduslov uspješnog poslovanja- Planiranje prodaje- Strategije, tehnike i vještine prodaje- Izbor i usavršavanje predstavnika prodaje- Motivacija i nagrađivanje- Lična prodaja- Strategije pregovaranja- Tehnike pregovaranja- Organizovanje i vođenje pregovora- Pregovaračke vještine- Priprema za pregovaranje- Pregovarački proces- Zaključivanje sporazuma
	metode: - predavanja, - vježbe (A),- konsultacije.Trećina predavanja je posvećena diskusiji sa studentima kroz obrađivanje primjera iz prakse.Konsultacije se organizuju u skladu sa važećim pravnim aktima. Studenti koriste konsultacije sa ciljem dodatnog pojašnjavanja nastavnog sadržaja.
	objasnjenje: Provjera znanja studenta će se vršiti u skladu s Pravilima studiranja na I ciklusu studija, Pravilima o načinu polaganja ispita i ocjenjivanja studenata, Statutom Univerziteta u Tuzli i drugim relevantnim pravnim aktima. Provjera znanja se ostvaruje kroz predispitne aktivnosti koje obuhvataju 2 testa (rade se u toku semestra) i završni ispit koji se ostvaruje pismeno ili usmeno. Na popravni ispitima (i ostalim ispitnim terminima) studenti imaju mogućnost da rade sve ispitne aktivnosti, tj. da polažu testove (iz okvira predispitnih obaveza) i da rade završni ispit. Završni dio ispita (na koji studenti nisu obavezni izaći) ne obuhvata nastavno gradivo koje je obuhvaćeno predispitnim obavezama. 
	tezinskiFaktor: Struktura ocjenjivanja:1. Predispitne obaveze (max 60 bodova):     - test 1 (max 30 bodova)     - test 2 (max 30 bodova) 2. Završni ispit (max 40 bodova):     - pismeni ili usmeni ispit (max 40 bodova)  
	literatura: -Lišanin T.M, i dr, Principi prodaje i pregovaranja,  EF Zg, 2019-Malhotra D, Bazerman M, Negotiation Genius, Kindle Edit, 2017-Gligorijević M, Ognjanov G, Poslovno pregovaranje, EF Bg, 2011-Manning G. L, Reece B.L, Suvremena prodaja, Zg, 2008 
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