
 

 

 
SILABUS KOLEGIJA 

 
       Akademska godina 2022./2023. 

 

1. OPĆE INFORMACIJE O KOLEGIJU 

1.1. Naziv kolegija Upravljanje prodajom u turizmu  

1.2. Studijski program Specijalistički diplomski stručni studij Upravljanje doživljajem u turizmu 

1.3. Kratica kolegija  UPRT 1.7. Godina studija 2. 

1.4. Šifra kolegija EMT22430 1.8. Semestar 3./zimski 

1.5. Status kolegija Obavezni 1.9. ECTS 5 

1.6. Nastavno 
opterećenje 

Vrsta 
nastave 

Ukupno 
sati 

Predavanja 15 

Vježbe 15 
 

1.10. Mjesto i vrijeme 
održavanja nastave 

Bernays – prema objavljenome 

rasporedu 

 

2. NASTAVNO OSOBLJE 

2.1. Nositelj  Katarina Miličević 
2.6. Suradnici na 
predmetu 

Sabina Storjak Hržić 

2.2. Akademski 

stupanj 
Dr. sc.  

2.7. Akademski 
stupanj 

Mag. oec.   

2.3. Zvanje Docentica 2.8. Zvanje  

2.4. Kontakt e-mail katarina.milicevic@bernays.hr 2.9. Kontakt e-mail 
sabina.storjak-

hrzic@bernays.hr 

2.5. Konzultacije 
Prema pismenom dogovoru putem 

email-a  
2.10. Konzultacije 

Prema pismenom dogovoru 

putem email-a 

 

3. OPIS KOLEGIJA 

3.1. Ciljevi 

kolegija 

Primarni cilj kolegija je razumijevanje značenja prodaje i prodajnih aktivnosti u turizmu.  

 
Drugi cilj kolegija je razumijevanje tržišta i klijenata, prije svega tzv. B2B (Business to business) i B2C (Business to customer) 
tržišta. 
 
Treći cilj kolegija je shvaćanje i povezivanje prodajnih aktivnosti s ostalim djelatnostima i aspektima turizma.  

3.2. Uvjeti za 
upis 

Odslušani kolegiji Ekonomika turizma i Digitalni marketing u turizmu.  

mailto:katarina.milicevic@bernays.hr


 

 

3.3. Ishodi 
učenja 

I1: Analizirati prodaju i oblike tržišta. 
I2: Elaborirati prodajne strategije.  
I3: Vrednovati prodajni proces.  
I4: Primijeniti prodajne tehnike. 

3.4. Sadržaj 

kolegija 

1. Uvodno predavanje, upoznavanje s predavačima i temama koje kolegij obrađuje  
2. Pojmovno određenje prodaje i uloge koju ima u turizmu 
3. Istraživanje tržišta i poznavanje cjelokupnog proizvoda: pogled u budućnost 
4. Statistika i izvještavanje u prodaji: pogled u prošlost 
5. Segmentacija B2B tržišta 
6. Segmentacija B2C tržišta 

7. Prodajne strategije i ciljevi: proaktivna i reaktivna prodaja  
8. Vježbe – Uvod u studentski projekt  
9. Tehnike i sposobnosti pregovaranja: ugovori, pregovori, dogovori  
10. Planiranje prodajnog procesa – plan prodaje 
11. Vježbe – Key Account Management 
12. Tradicionalni prodajni kanali u turizmu 
13. Digitalni prodajni kanali u turizmu  
14. Primjeri iz prakse – Kako postati (i ostati) broj 1 

15. Vježbe – Prezentacije studentskih projekata  

3.5. Vrste 
izvođenja 
nastave 

x Predavanja x Vježbe  
Terenska 

nastava 
 

Multimedija i  

mreža 
 

Mentorski 

rad 

 
Seminari i 
radionice 

 
Obrazovanje 
na daljinu 

x 
Samostalni 
zadaci 

 Laboratorij  Ostalo 

3.6. Vrste 

vježbi  
(ako su na 
kolegiju 
predviđen
e vježbe)                

x 
Auditorne  

vježbe 
x 

Metodičke 
vježbe 

 
Vježbe u 
praktikumu 

 
Laboratorijske 
vježbe 

 
Eksperimentalne  

vježbe 

 
Terenske 

vježbe 
 

Lektorske i  

govorne  

vježbe 

 

Vježbe iz 

stranog 

jezika 

 
Projektantske  

vježbe 
 Ostalo 

3.7. Jezik 
izvođenja 

Hrvatski jezik 

3.8. Obveze 

studenata 
Redovito pohađanje nastave, aktivnost na satu, sudjelovanje u vježbama i studentskom projektu.   

3.9. Praćenje 
rada 
studenata 
i ECTS 
bodovi 

1 
Pohađanje 
nastave 

 
Aktivnost 
na nastavi 

2 
Pismeni 
ispit  

 Usmeni ispit   Kolokviji 

 
Seminarski 
rad 

2 Projekt  Vježbe  Esej  Ostalo 

3.10. Ocjenjivan
je studenta 
tijekom 
nastave i 

završnog 
ispita 

Vrsta ocjene Bodovi 

1. Pohađanje nastave 10 

2. Vježbe  10 

3. Pismeni ispit 60 

4. Projekt 20 

Ukupno bodova (nastava + završni ispit) 100 
 



 

 

3.11. Obvezna 

literatura 
1. Kotler, P., Bowen, J.T. & Makens, J.C. (2006). Marketing for Hospitality and Tourism. Pearson Education, New Jersey. 

3.12. Dopunska 

literatura 

1. Gitomer, J. (2004). Little Red Book of Selling: 12.5 Principles of Sales Greatness . Bard Press, Austin, Texas. 

2. Gitomer J. (2013). Jeffrey Gitomer's 21.5 Unbreakable Laws of Selling: Proven Actions You Must Take to Make Easier, Faster, 

Bigger Sales Now and Forever. Bard Press, Austin, Texas.  

3.13. Načini 
praćenja 
kvalitete  

 Opservacije i evaluacije nastave; studentska anketa.  

 

 


