PRIPRVA ZA IZVEDBU NASTAVNOG SATA

Skola:

Razred:

Datum:

Redni br. sata

Nastavnik/ca:

Nastavni predmet:

TRGOVINSKO POSLOVANJE

2 Nastavna cjelina:

MARKETING

Nastavna jedinica:

Prodajna cijena

Kljuéni pojmovi:

Cijena, proizvod, popust

Cilj nastavne jedinice

Definirati cijenu

Ishodi uéenja

kognitivni: (ishodi ucenja)

- Definiraj cijenu
- Ponoviti pojam trzista

- Nabroji najcesce strategije koje se koriste pri izlasku novoga proizvoda

afektivni: (ishodi ucenja)

- Aktivno izvrsavati zadatak
- Slusati upute za rad

motoricki:(ishodi ucenja)

- Pisanje u biljeznicu

Korelacija s nastavnim sadrzajima:

AKTIVNE METODE POUCAVANJA I SUVREMENE METODICKE STRATEGIJE

SOCIJALNI OBLICI
RADA

VERBALNE: monoloska metoda, dijaloska metoda
metoda demonstracije (crtanje, pisanje, demonstracija rada),
VIZUALNA: dokumentacijska metoda (rad s udzbenikom, rad s pomoc¢nom
literaturom, rad s posebno izradenim informativnim materijalima)
PRAKSEOLOSKE: metoda samostalnog promatranja objekata, procesa i pojava; posjete

METODE AKTIVNOG
UCENJA

suradnicko istrazivanje, simulacija, igranje uloga, izrada referata, izrada
PowerPoint prezentacija, metoda slucaja, usmjereno Citanje i rad na
tekstu, INSERT metoda, 5 min sastav, listi¢ toéno/netoc¢ne
rec¢enice, metoda vruce olovke,

METODA UCENJA
STVARANJEM

oluja mozgova (brainstorming), zapisivanje misli (brainwriting), radionica
(workshop) i metoda slagalice,

frontalni rad,
individualni rad, rad u
paru, rad u
skupinama/grupni rad,
timski rad

APERSONALNI MEDIJI

Izvorna stvarnost (terenska nastava) - posjeti organizacijama, sajmovima, poslovnicama,

ustanovama, drustvima u lokalnom okruzenju i Sire ...

Nastavna sredstva: crteZi, slike, knjige, udzbenici, prirucnici, TV emisije, plakati, prozirnice,

tiskanice, mediji - novine i Casopisi, Internet, TV, radna biljeznica

Nastavna pomagala: skolska ploca, kreda, racunalo, pisa¢, LCD projektor, grafoskop, flip chart

PRACENJE I
OCJENJIVANIE ISHODA

usmena provjera, pisana provjera (rjeSavanje teoretskih i prakti¢nih

oblici zadataka, prepoznavanje stru¢nih pojmova) prakti¢an rad (domadi uradak,
seminarski rad, radna mapa s individualnim zadacima za vjezbu,

elementi strucno teorijski predmeti: usvojenost sadrzaja, primjena sadrzaja i suradnja u
nastavnom procesu
prema Bloomovoj taksonomiji: znanje, razumijevanje, primjena, analiza,

kriteriji vrednovanje, sinteza (npr. povezati razinu znanja s razinom ishoda ucenja

kojeg ucenici ostvaruju)

LITERATURA

ZA NASTAVNIKE

udZbenici, prirucnici, pomoc¢na nastavna sredstva, dokumenti i linkovi

ZA UCENIKE Skolska knjiga, Zagreb

Hruskar, Brajnovi¢, Petrovi¢, Liebl, Brci¢-Stipcevi¢: Trgovacko poslovanje 2,




ARTIKULACIJA NASTAVNOG SATA

TRAJAN
ETAPA < AKTIVNOSTI JE
SADRZAJ RADA (ARTIKULACIJA) M MIKROA
SATA ZA UCENIKE
RTIKULA
CIJA
UvoD
Pozdravljam ugenike, upisujem nastavni sat te izostanke npr: izlaganje,
ucenika. razgovor,
MOTIVACIJA postavljanje
Zamolim ucenike da otvore svoje biljeznice i pomoéu metode pitanja,
UVODNI vruée olovke pi$u sve $to ih asocira na cijenu, §to je, gdje | iznosenje 5 min
DIO se nalazi, za $to sluzi itd. asocijacija,
Vrijeme: 3 min odgovaranje na
IZNOSENJE PLANA pitanja, pisanje
- s . . zakljuCivanje,
Danasnja nastavna jedinica : prodajna cijena gitanje
Cilj: Definirati cijenu
SPOZNAJA NOVIH SADRZAJA
Dijelim u€enicima listi¢ sa to€no neto¢nim re€enicama, svaki npr: izlaganje,
ucenik individualno zaokruzuje tvrdnje. razgovor,
Zamolim uCenike da uzmu svoje udzbenike i na stranici 47- 49 | postavljanje
krenu sa Citanjem teksta INSERT metodom. Te se vracaju na pitanja,
listi¢ sa to€no neto€nim re€enicama ponovo ih zaokruzuju te iznosenje
- provjere svatko sa svojim parom odgovore. Nakon provjere u asocijacija,
SREDISNJI R e - . .
DIO paru zgr_nollm uc<_an|I_(e Qa k_renu sa Citanjem na glas re€enica odgovaranje na 30 min
kako bi iz kontrolirali svi zajedno. pitanja, pisanje
UCenici lijepe listi¢ u biljeznicu. zakljucivanje,
PONAVLJANJE NOVIH SADRZAJA Citanje,
Kao ponavljanje na stranici 49. u udzbeniku nalaze se pitanja lijepljenje
na koja ¢e ucenici odgovoriti. listica u
Ucenici u paru piSu odgovore u svoju biljeznicu. biljeznicu
Jedan udenika €ita odgovore.
VRIJEDNOVANJE
Kao ishod vrednovanja uéenici piSu sastav o danadnjoj
nastavnoj jedinici bez udzbenika kao provjeru koliko su naudili
na satu.
ZAVRSNI Ucenici Citaju. 10 min
DIO ZADAVANJE DOMACE ZADACE (zadaci i upute za
samostalni rad)
- Pisanje
ZAVRSNI DIO sastava

Nova nastavna jedinica : Prodaja i distribucija

Plan ploce:
Prodajna cijenaili P2

PLAN PLOCE, POPIS SLAJDOVA, PROZIRNICA, RADNIH LISTOVA




Prilog 1. ZaokruZiti toéno/netoéne reéenice (popunjavaju ucenici)
Prodajna cijena ili P2

T N Cijena mozemo definirati i kao koli¢inu novca koju su kupci u odredenome trenutku
i na odredenome mjestu spremni dati kao nadoknadu za odredene proizvode i usluge.

T N Cijenom svojih proizvoda i usluga prodavac Zeli pokriti svoje troskove

T N Na cijenu bilo kojeg proizvoda i usluge ne utjece njihova korisnost i vrijednost
T N Cijena ne mora pratiti konkurenciju na trzistu i prilagodavati joj se.

T N Svaki proizvod ili usluga odredene kvalitete na trziStu se mogu prodavati po

razli¢itim cijenama. Popusti se mogu odobravati trgovini ili kupcu.

T N Trgovacki popusti imaju cilj potaknuti trgovca na Sto vecu prodaju odredenog
proizvoda ili usluge.

T N Strategija penetracijske cijene - proizvod dolazi s relativho niskom cijenom kojom
se pokusava obeshrabriti konkurenciju, a onda se cijena postupno podize.

T N Strategija obiranja vrhnja - proizvod dolazi sa najmanjom mogucom cijenom na

Prilog 2. rjeSenja toéno/netocnih recenica:
Prodajna cijena ili P2

T N Cijena mozZemo definirati i kao koli¢inu novca koju su kupci u odredenome trenutku
i na odredenome mjestu spremni dati kao nadoknadu za odredene proizvode i usluge.

T N Cijenom svojih proizvoda i usluga prodavac zeli pokriti svoje troskove

T N Na cijenu bilo kojeg proizvoda i usluge ne utjece njihova korisnost i vrijednost
T N Cijena ne mora pratiti konkurenciju na trzistu i prilagodavati joj se.

T N Svaki proizvod ili usluga odredene kvalitete na trziStu se mogu prodavati po

razli¢itim cijenama. Popusti se mogu odobravati trgovini ili kupcu.

T N Trgovacki popusti imaju cilj potaknuti trgovca na Sto vecu prodaju odredenog
proizvoda ili usluge.

T N Strategija penetracijske cijene - proizvod dolazi s relativno niskom cijenom kojom
se pokusava obeshrabriti konkurenciju, a onda se cij

ena postupno podize.

T N Strategija obiranja vrhnja - proizvod dolazi sa najmanjom mogucom cijenom na
trziste.



