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PK1 — Opis predmeta

Agencijsko poslovanje je nastavni predmet koji se izu¢ava u srednjim Skolama s ciljem upoznavanja uéenika s
osnovama poslovanja agencija, njihovom organizacijom, nacinom upravljanja, te razli¢itim poslovnim
funkcijama koje obavljaju. Ovaj nastavni predmet obuhvata Sirok spektar tema vezanih uz agencijske usluge,
trziSte, poslovne strategije i eticke aspekte poslovanja. Naglasak je na razvoju prakti¢nih vjestina potrebnih za
rad u agencijama, kao i na razvoju poduzetnickog duha i poslovnih kompetencija.

Nastavni predmet se poducava kako bi ucenici stekli praktic¢na i teorijska znanja o poslovima posredovanja i
agencijskih usluga, razumjeli ulogu agencija u savremenom trziSnom okruzenju, te razvili sposobnosti za
samostalno obavljanje agencijskih poslova. Nastavni predmet doprinosi formiranju u¢enika kao kompetentnih
i odgovornih buducih zaposlenika u sektoru usluga.

Ucenici ée stedi znanja o svim segmentima rada, od kreiranja proizvoda do prodaje turistickih aranZmana i
savladati osnovne tehnike u odnosima sa gostima na turistiCkom trzistu. Nastavni predmet pruzZit ¢e u¢enicima
cjelokupan uvid u posrednistvo u turizmu, kao i u globalna kretanja na turistickom trzistu. Ucenici ée biti
sposobni primijeniti komunikacijske i prezentacijske vjeStine na maternjem i stranom jeziku, kulturno se
izrazavati, biti sposobni organizovati, razumjeti te poduzimati radnje i aktivnosti na ostvarenju ocekivanih
poslovnih rezultata.

Vrijednosti koje ¢e se razviti kod ucenika kroz izucavanje nastavnog predmeta su: odgovornost i
profesionalnost u radu, preciznost, urednost, organizovanost, komunikativnost i spremnost na saradnju,
razumijevanje trziSne ekonomije i uloge usluznog sektora u ekonomiji neke zemlje. Nastavni predmet se
izuCava u Cetvrtom razredu srednje Skole za zanimanje hotelijersko-turisticki tehnicar.



PK2 - Ciljevi ucenja i poducavanja

Osnovni ciljevi poucavanja ovog nastavnog predmeta su:
» Osposobljavanje ucenika za razumijevanje i primjenu osnovnih poslovnih principa u kontekstu

agencijskog poslovanja.

» Razvijanje kompetencije u upravljanju poslovnim procesima, kao Sto su organizacija, marketing,
finansije, ljudski resursi te eticke i zakonske obaveze.

> Poticanje ucenika na kreativno i analiticko razmisljanje u rjesavanju problema u poslovnim
situacijama.

> Razvijanje socijalne i interpersonalne vjestine kao Sto su timski rad, komunikacija, pregovaranje i
liderstvo.

> Pripremanje ucenika za daljnje obrazovanje ili profesionalni rad u agencijama, preduzeéima i
organizacijama.



PK3 — Oblasna struktura predmetnog kurikuluma

1. Promet u turizmu

Ova oblast fokusira se na razumijevanje uloge prometa u konzumaciji turistickih proizvoda.
Ucenici ¢e istrazivati razlicite oblike prometa (kopneni, vodeni, avionski) i njihov uticaj na
turisticku industriju. Razvijanje znanja o prometnim tokovima i njihovoj povezanosti s
turisti¢ckim destinacijama, omogucava ucenicima da shvate kako izbor prevoza uti¢e na dozivljaj
i zadovoljstvo turista. Ocekivani napredak ucenika ukljucuje sposobnost analize i prepoznavanja
faktora koji oblikuju turisticko iskustvo kroz promet.

2. Funkcije i operacije turistickih agencija

Ova oblast obuhvata osnovna nacela i funkcije turistickih agencija. Ucéenici ¢e uciti o nacinima na
koje agencije uskladuju ponudu i potraznju u turizmu, kao i o alatima i instrumentima koje koriste
u svom poslovanju. Razvijanje razumijevanja strukture i operacija turistic¢kih agencija omogudava
ucenicima da prepoznaju njihovu ulogu u industriji. Ocekivani napredak ukljucuje sticanje znanja
o poslovnim modelima agencija i sposobnost jasnog objasnjenja njihove vrijednosti u turizmu.

3. Organizacija turistickih aranZzmana

U ovoj oblasti ucenici ¢e sticati vjeStine potrebne za organizaciju i izvodenje turistickih
aranZmana. UCedi kako planirati i realizovati aranZzmane, ucenici ¢e razvijati sposobnosti timskog
rada, komunikacije i rjeSavanja problema. Ocekivani napredak ukljucuje sposobnost
samostalnog organizovanja radnih procesa unutar turisticke agencije, kreiranja turistickih
paketa, sposobnost uspjeSnog predstavljanja turistickog proizvoda i pruzanja kvalitetne usluge.
Ova oblast pruza ucenicima teoretsko znanje koje je neophodno za rad u turistickoj agenciji.



PK4 — Odgojno-obrazovni ishodi

Srednje IV
Godine ucenja i poducavanja predmeta: 1

A.
PROMET U TURIZMU
Ishod ucenja Indikatori

A.1. Analizira ulogu A.1.a. Opisuje razli¢ite oblike prometa i njihov uticaj na turisti¢ke aranZmane.
prometa u turizmu i

njegovu povezanost s A.1.b. IstraZuje kako informaciono-komunikaciona tehnologija (IKT)
informacionim poboljsava efikasnost prometa u turizmu.
tehnologijama.

KLJUCNI SADRZAJI

Turizam; promet; cestovni promet; zra¢ni promet; Zeljeznic¢ki promet; vodeni promet; IKT tehnologija.

PREPORUKE ZA OSTVARENJE ISHODA

1. Moguénosti efikasnog ucenja i poducavanja — metodicke smjernice

Sa ucenicima se kroz diskusiju mogu analizirati konkretni primjeri kako odredeni oblici prometa uti¢u na
popularnost i cijenu turistickih aranZzmana (npr. razvoj low-cost aviokompanija i njegov uticaj na cijene
aranZmana za evropske destinacije). Takoder se moZe raspravljati o prednostima i nedostacima razli¢itih
oblika prometa na turizam. Na primjer, koja su ograni¢enja i prednosti koristenja vozova u turizmu u
poredenju s avionskim prevozom.

Organizovati gostuju¢e predavace, strucnjake iz turisticke industrije, kao Sto su menadzeri turistickih
agencija ili organizatori putovanja, kako bi ucenici dobili uvid u svakodnevne izazove i prilike vezane za
promet. Ucenici mogu izraditi prezentacije o uticaju prometa na turizam u odabranoj destinaciji (na primjer,
uticaj zraCnog prometa na turizam u Sarajevu).

Ucenici mogu istrazivati online platforme koje koriste turisticke agencije za rezervaciju, promociju i prodaju
aranZmana, kao Sto su Booking.com, TripAdvisor ili specijalizovane aplikacije za planiranje putovanja.

2. Mogucnost ostvarivanja medupredmetne povezanosti — medupredmetne korelacije

Kroz integraciju s razlicitim oblastima, uc¢enici mogu bolje razumjeti kako agencijsko poslovanje funkcionise
u Siroj ekonomskoj, pravnoj i drustvenoj sferi.

1. Poslovno pravo: razumijevanje pravne regulative, obaveza i odgovornosti agencije i krajnjih korisnika, kao
i pravnih posljedica nepostovanja ugovornih obaveza, klju¢no je za pravilno obavljanje agencijskog posla.
2. Privredna matematka: zaposlenici turistickih agencija Cesto izracunavaju provizije, rabate, kamate,
popuste i drugo Sto zahtijeva znanje iz privredne matematike. Kalkulacije prodajnih cijena i zarade vazni su
za izradu ponuda, racuna, i analize poslovne efikasnosti.

3. Engleski i Njemacki jezik: strani jezici su klju¢ni za rad u medunarodnom turizmu, korespondenciji i
vodenju pregovora s inostranim partnerima.

4. Prakticna nastava: steCena teorijska znanja ucenici mogu koristiti na prakticnoj nastavi, takoder i
prakti¢na znanja steCena na praksi pomazu ucenicima u boljem razumijevanju teorijskog znanja.



3. Mogucnosti odgojnog djelovanja i razvoja kljucnih kompetencija — kompetencijski pristup

Razvijanje komunikacijskih vjestina: kroz predmet agencijsko poslovanje, u¢enici mogu nauciti kako
komunicirati jasno i efikasno, kako u pisanju (izrada aranZmana, izvjestaja, prezentacija), tako i u
govoru (pregovaranje, savjetovanje s klijentima, vodenje sastanaka).

Razvijanje kritickog misljenja: agencijsko poslovanje zahtijeva sposobnost analiziranja trzista,
prepoznavanja potreba klijenata i izrade strategija koje su ekonomski opravdane. Ucenici mogu
raditi na rjeSavanju stvarnih poslovnih slucajeva, istrazZivati trendove u industriji i razvijati
sposobnost donoSenja odluka na osnovu analize podataka.

Razvijanje organizacijskih vjestina i poduzetnickog duha: kroz projektne zadatke ucenici razvijaju
odgovornost, sposobnosti timskog rada i vjeStine donoSenja odluka u zahtjevnim situacijama.
Agencijsko poslovanje ¢esto podrazumijeva poduzetnicki pristup, osobito u privatnim agencijama
koje moraju biti inovativne, prilagodljive i konkurentne.

B.
FUNKCIJE | OPERACIJE TURISTICKIH AGENCIJA
Ishodi ucenja Indikatori

B.1. Objaénjava klju¢ne B.1.a. Navodi faktore koji su uticali na nastanak turistickih agencija.

pojmove vezane za
turisticko posredovanje i
turisticke agencije.

B.2.Razlikuje turisticke
agencije na osnovu

razlicitih kriterija.

B.3. Opisuje organizaciju i
izvodenije turistickih
aranZmana.

KLJUCNI SADRZAJI

B.1.b. Navodi primjer turistickog posredovanja.

B.1.c. Definise turisticku agenciju.

B.1.d. Navodi predmet poslovanja turisticke agencije.
B.1l.e Opisuje prvo organizovano turisticko putovanje.
B.1.f. DefiniSe turoperatora.

B.1.g. Navodi usluge turistickih agencija.

B.2.a. Objasnjava funkcije turistickih agencija.

B.2.b. Klasifikuje turisticke agencije prema razlicitim kriterijima.

B.2.c. Objasnjava vrste turistickih agencija prema vrsti usluge koju pruza.
B.2.d. Objasnjava razlike izmedu turoperatora i turisti¢kih agencija.

B.3.a. Objasnjava kako se planiraju i realizuju turisticki aranZmani.

B.3.b. Razvija vjestine timskog rada i komunikacije kroz simulacije organizacije
aranZmana.

B.3.c. Identifikuje klju¢ne usluge koje nude turisticke agencije u okviru
aranZmana.

B.3.d.Navodi poslove osoblja turisticke agencije s fokusom na turisticke
vodice, turisticke pratioce i turisticke zastupnike.

B.3.e. Opisuje poslove osoblja turisticke agencije.

Turisticko posredovanje; turisticka agencija; turisticko putovanje; turoperater; osoblje turisticke agencije.

PREPORUKE ZA OSTVARENJE ISHODA

1. Moguénosti efikasnog ucenja i poducavanja — metodicke smjernice

Ucenike treba usmjeriti na aktivnho ucenje, samostalno pronalaZzenje, sistematizovanje i koristenje
informacija iz razlicitih izvora na zadatu temu i motivisati ih na timski rad. Nastava treba da bude aktivna, s

ukljuéivanjem svih ucenika.



Nastavnici mogu koristiti vizuelna pomagala (slike, video-zapisi) da prikazu razvoj turistickih agencija,
definicije i funkcije, Sto omogucava ucenicima da dobiju bolju predstavu o temi.

Nakon prezentacije nove lekcije diskutovati s u¢enicima o temi Sto pomaze ucenicima da razjasne nejasnoce
i prodube svoje razumijevanje. Nastavnik postavlja konkretna pitanja vezana za pojam turistickog
posredovanja, turisticke agencije i njihove funkcije, a uc€enici odgovaraju na osnovu svojih prethodnih
saznanja i nastave. Ovaj metod omogucava ucenicima da kriticki razmisljaju i bolje memorisu gradivo.

Ucenici mogu istrazivati odredenu turisticku destinaciju, agenciju ili funkciju, a zatim putem prezentacije
izloZiti rezultate istraZivanja pred razredom.

Ako postoji moguénost, terenska nastava moZe biti vrlo korisna za neposredno upoznavanje s radom
turistickih agencija, turoperatora i razli¢itih usluga koje oni pruzaju. Ova nastava moze ukljucivati sastanke
s menadzerima turisti¢kih agencija i turistickim vodicima.

2. Mogucnost ostvarivanja medupredmetne povezanosti — medupredmetna korelacija

Kroz integraciju s razlicitim oblastima, ucenici mogu bolje razumjeti kako agencijsko poslovanje funkcionise
u Siroj ekonomskoj, pravnoj i drustvenoj sferi.

1. Poslovno pravo: razumijevanje pravne regulative, obaveza i odgovornosti agencije i krajnjih korisnika, kao
i pravnih posljedica nepoStovanja ugovornih obaveza, klju¢no je za pravilno obavljanje agencijskog posla.
2. Privredna matematika: zaposlenici turistickih agencija ¢esto izraCunavaju provizije, rabate, kamate,
popuste i drugo, Sto zahtijeva znanje iz privredne matematike. Kalkulacije prodajnih cijena i zarade vazni su
za izradu ponuda, racuna, i analize poslovne efikasnosti.

3. Engleski i Njemacki jezik: strani jezici su kljuéni za rad u medunarodnom turizmu, korespondenciji i
vodenju pregovora s inostranim partnerima.

4. Prakticna nastava: steCena teorijska znanja ucenici mogu koristiti na prakticnoj nastavi, takoder i
prakti¢na znanja steCena na praksi pomazu ucenicima u boljem razumijevanju teorijskog znanja.

3. Moguénosti odgojnog djelovanja i razvoja klju¢nih kompetencija — kompetencijski pristup

Kompetencija pismenosti - upotreba stru¢ne terminologije u usmenom i pisanom obliku pravilnim
formulisanjem pojmova, Cinjenica i zakona iz oblasti posrednickih poslova u turistickoj agenciji,
izrazavanjem argumenata i kritickog misljenja na uvjerljiv nacin primjeren kontekstu.

Digitalna kompetencija - koristenje informaciono-komunikacionih tehnologija radi pretrage,
prikupljanja i upotrebe podataka iz oblasti turizma, hotelijerstva i ugostiteljstva, prepoznavanjem
relevantnih strucnih tekstova i video-zapisa, upotreba softverskih alata za izradu turistickih
aranZmana, postovanjem pravila bezbjednosti i etike prilikom koriStenja internetai dr.

Licna i socijalna kompetencija - razvijanje tehnika samostalnog ucenja, kao i u¢enja u timu kroz
vri$njacku edukaciju i diskusiju, izradu domacih zadataka, prezentacija na zadatu temu, razvijanje
sposobnosti izrazavanja sopstvenog misljenja u¢eséem u konstruktivnoj diskusiji s uvazavanjem
drugacijih stavova, razvijanje tolerancije, kulture dijaloga i poStovanja tudeg integriteta, u skladu s
etickim pravilima, razvijanje tehnika istrazivanja, sistematizovanja i vrednovanja informacija u cilju
nadogradnje prethodno stecenih znanja, kao i otkrivanja novih, razvijanje sposobnosti uc¢enja na
sopstvenim greSkama kroz samoprocjenu i samoevaluaciju.

Kompetencija kulturoloske svijesti i izrazavanja - razvijanje svijesti o znacaju poznavanja i
postovanja lokalnih, nacionalnih, regionalnih, evropskih i globalnih kultura kroz povezivanje s
primjerima iz oblasti posrednickih poslova u turistickoj agenciji, predstavljanje ideja putem razlicitih
kulturoloskih formi kao $to su pisani, Stampani ili digitalni tekst, film, dizajn i dr.

C.
ORGANIZACIJA TURISTICKIH ARANZMANA
Ishodi ucenja Indikatori

C.1.a. DefiniSe i objasnjava turisticki aranZzman.
C.1.b. Navodi razlike izmedu turistickog aranzmana i izleta.



C.1. Objasnjava postupak
kreiranja turistickog
aranzmana.

C.2. Razlikuje vrste
turistickih aranZzmana.

C.3. Tumaci odnos
izmedu turistickih

agencija i njihovih
poslovnih partnera.

C.4. Demonstrira
rezervaciju i prodaju
smjestaja.

KLJUCNI SADRZAJI

C.1.c. Navodi razlike izmedu turistickog aranZmana, izleta i specijalne ponude.
C.1.d. Opisuje postupak kreiranja turistickog aranZmana, izleta i specijalne
ponude.

C.1.e. Navodi faktore koji odreduju sadrzaj turistickog aranzmana.

C.1.f. Navodi faze kreiranja turistickog aranZmana.

C.2.a. Interpretira individualne, grupne, raspisane i narucene turisticke
aranZmane.

C.2.b. Opisuje boravisne i akcijske turisticke aranZmane.

C.2.c. Navodi posebne vrste turistickih aranZmana.

C.2.d. Interpretira IT aranZmane, incentive, studijske i kongresne aranzmane.
C.2.e. Opisuje last minute aranzman.

C.3.a. Objasnjava povezivanje i saradnju turistickih agencija s drugim
turisit¢kim agencijama i organizatorima putovanja, organizatorima prijevoza i
direktnim korisnicima.

C.3.b. Opisuje nacine prodaje aranZmana i izleta drugih turistickih agencija i
organizatora putovanja.

C.4.a. Navodi vrste ugovora izmedu turistickih agencija i ugostiteljskih objekata
za pruzanje usluga smjestaja, hrane i pica.

C.4.b. Opisuje standardnu formu ugovora izmedu turisticke agencije i
ugostiteljskih objekata za pruzanje usluga smjestaja, hrane i pica, na zadatom
primjeru.

C.4.c. Objasnjava elemente hotelskog vaucera kao poslovnog instrumenta.
C.4.d. Objasnjava vrste osiguranja u agencijskom poslovanju - osiguranje od
otkaza putovanja, osiguranje prtljaga, osiguranje u slucaju oboljenja ili
povrede, osiguranje u slu¢aju licne odgovornosti i dr.

C.4.e. Istrazuje kako agencije koriste razlicite alate i metode za obradu
plaéanja.

C.4.f. Objasnjava razlicite vrste instrumenata placanja - npr. kreditne kartice,
e-novcanici, gotovina.

Turisticki aranZzman; izlet; specijalna ponuda; individualni i grupni aranZman; raspisani i naruc¢eni aranZman;
boravisni i akcijski aranzman; IT aranZzman; incentive aranZman; studijski aranZman; kongresni aranzman;
last minute aranZman; instrumenti plac¢anja.

PREPORUKE ZA OSTVARENJE ISHODA

1. Moguénosti efikasnog ucenja i poducavanja — metodicke smjernice

Ucenike treba usmjeriti na aktivho ucenje, samostalno pronalaZzenje, sistematizovanje i koristenje
informacija iz razliitih izvora na zadatu temu i motivisati ih na timski rad. Nastava treba da bude aktivna, s
uklju¢ivanjem svih ucenika. Diskusija mozZe pomoci ucenicima da bolje razumiju razlike izmedu turistickog
aranZmana, izleta, specijalne ponude, kao i drugih sli¢nih pojmova.



Otvorene diskusije poticu ucenike na dublje razmisljanje. Kroz grupni rad, gdje svaka grupa istrazuje
specifican aspekt (npr. vrste osiguranja u turizmu, razlicite vrste aranZmana) i prezentira svoja saznanja
ostatku razreda, u€enici mogu steci bolja znanja.

Ucenici mogu istrazivati razli¢ite vrste aranZmana (individualni, grupni, last-minute) i odrediti nacin na
osnovu kojih se kreiraju. Takoder, mogu istraZivati ulogu osiguranja u turizmu i analizu razli¢itih nacina
plac¢anja.

Kroz istrazivanje web stranice turistickih agencija, platformi za rezervaciju smjestaja i drugih online izvora i
ucenici mogu dobiti uvid u stvarni proces izrade i promocije turisti¢kih aranZmana.

Na ¢asove se mogu pozvati strucnjaci iz turisticke industrije, poput organizatora putovanja, ugostitelja ili
osiguravatelja, da ucenicima predstave svoj rad i odgovore na konkretna pitanja. Ako je moguce,
organizovati posjete turistiCkim agencijama ili ugostiteljskim objektima gdje ucenici mogu vidjeti kako se
upravlja aranZmanima i kako se primjenjuju teorijska saznanja u stvarnoj praksi.

Ucenici mogu napraviti vlastite planove turistickih aranZzmana za odredene destinacije, ukljucujuci smjestaj,
prijevoz i specijalne ponude, te simulirati cijeli proces prodaje.

2. Mogucnost ostvarivanja medupredmetne povezanosti — medupredmetna korelacija

Kroz integraciju s razli¢itim oblastima, ucenici mogu bolje razumjeti kako agencijsko poslovanje funkcionise
u Siroj ekonomskoj, pravnoj i drustvenoj sferi.

1. Poslovno pravo: razumijevanje pravne regulative, obaveza i odgovornosti agencije i krajnjih korisnika, kao
i pravnih posljedica nepoStovanja ugovornih obaveza, klju¢no je za pravilno obavljanje agencijskog posla.
2. Privredna matematika: zaposlenici turistickih agencija Cesto izraCunavaju provizije, rabate, kamate,
popuste i drugo, Sto zahtijeva znanje iz privredne matematike. Kalkulacije prodajnih cijena i zarade vazni su
za izradu ponuda, rac¢una i analize poslovne efikasnosti.

3. Engleski i Njemacki jezik: strani jezici su klju¢ni za rad u medunarodnom turizmu, korespondenciji i
vodenju pregovora s inostranim partnerima.

4. Prakticna nastava: steCena teorijska znanja ucenici mogu koristiti na prakti¢noj nastavi, takoder i
prakticna znanja stecena na praksi pomazu ucenicima u boljem razumijevanju teorijskog znanja.

3. Mogucnosti odgojnog djelovanja i razvoja klju¢nih kompetencija — kompetencijski pristup

Kompetencija pismenosti - upotreba struc¢ne terminologije u usmenom i pisanom obliku pravilnim
formulisanjem pojmova, Cinjenica i zakona iz oblasti posrednickih poslova u turistickoj agenciji,
izrazavanjem argumenata i kritickog misljenja na uvjerljiv nacin, primjeren kontekstu.

Digitalna kompetencija - koristenje informaciono-komunikacionih tehnologija radi pretrage,
prikupljanja i upotrebe podataka iz oblasti turizma, hotelijerstva i ugostiteljstva, prepoznavanjem
relevantnih struc¢nih tekstova i video-zapisa, upotreba softverskih alata za izradu turistickih
aranZmana, postovanjem pravila bezbjednosti i etike prilikom koriStenja internetai dr.

Licna i socijalna kompetencija - razvijanje tehnika samostalnog ucenja, kao i ucenja u timu kroz
vrinjacku edukaciju i diskusiju, izradu domacih zadataka, prezentacija na zadatu temu, razvijanje
sposobnosti izraZzavanja sopstvenog misljenja u¢eséem u konstruktivnoj diskusiji s uvazavanjem
drugacijih stavova, razvijanje tolerancije, kulture dijaloga i poStovanja tudeg integriteta, u skladu s
etickim pravilima, razvijanje tehnika istrazivanja, sistematizovanja i vrednovanja informacija u cilju
nadogradnje prethodno stecenih znanja, kao i otkrivanja novih, razvijanje sposobnosti ucenja na
sopstvenim greSkama kroz samoprocjenu i samoevaluaciju.

Kompetencija kulturoloSke svijesti i izraZavanja - razvijanje svijesti o znacaju poznavanja i
postovanja lokalnih, nacionalnih, regionalnih, evropskih i globalnih kultura kroz povezivanje s
primjerima iz oblasti posrednickih poslova u turistickoj agenciji, predstavljanje ideja putem razlicitih
kulturoloskih formi kao $to su pisani, Stampani ili digitalni tekst, film, dizajn i dr.



PK5 — Ucenje i poducavanje

Poducavanje treba biti prilagodeno razli¢itim nivoima sposobnosti ucenika. Uéenici s ve¢im predznanjem
mogu dobiti dodatne zadatke koji prosiruju njihovo razumijevanje, dok ucenici koji imaju poteskoée mogu
dobiti podrsku kroz ponavljanje osnovnih pojmova ili dodatnih vjezbi. Povezivanje nastave sa stvarnim
situacijama u poslovanju i agencijskom okruZzenju moZze pomoci u¢enicima da vide prakti¢nu vrijednost onoga
sto uce.

Aktivnosti, kao sto su diskusije i grupni rad, omogucavaju ucenicima da budu aktivno ukljuceni u proces ucenja,

slobodu da izraze svoje misljenje bez straha od osude.
Da bi obezbijedili efikasno u¢enje mogu se koristiti sljede¢e metode:

e Podijeliti ucenike u grupe: grupni rad pomaze ucenicima da razmjenjuju ideje i rjeSenja, Sto moze
poboljsati razumijevanje teme. Grupa moze biti formirana prema razli¢itim nivoima sposobnosti,
interesima ili temama.

e Podsticanje samostalnog ucenja: ucenici treba da razvijaju sposobnost da samostalno istrazuju i
rjeSavaju probleme, uz uputstva i resurse koje im nastavnik daje.

e Uvodenje strukture u nastavu: postavljanje jasnih ciljeva, zadataka i rokova moze pomodi u¢enicima
da se bolje organizuju i usmjere svoju paznju na specifi¢ne ciljeve u ucenju.

Koristenje informacionih tehnologija moZe znacajno unaprijediti iskustvo ucenja kroz upotrebu video-
materijala, prezentacija i drugih multimedijalnih resursa te uciniti nastavu zanimljivijom i lakSom za
razumijevanje.
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PK6 — Vrednovanje u predmetnom kurikulumu

Vrednovanje u nastavnom predmetu Agencijsko poslovanje obuhvata razliCite elemente koji se mogu
primijeniti na razli¢ite nacine.

Vrednovanje moze koristiti razlicite tehnike kako bi se osigurao kvalitet procesa:

e Testovii kvizovi: mogu se koristiti kako bi se provjerilo teorijsko znanje i razumijevanje osnovnih
pojmova.

e Prakti¢ni zadaci: uéenici mogu dobiti zadatke u kojima simuliraju izradu turisti¢kih paketa, planiranje
putovanja, analizu trzista ili rjeSavanje poslovnih problema.

e Projektni radovi: izrada projektnih zadataka u grupama omogucava ucéenicima da pokazu sposobnost
za istraZivanje, planiranje, kreiranje i predstavljanje rjesenja.

Preporuceni pristupi u vrednovanju:

1. Formativno vrednovanje: redovno davanje povratnih informacija tokom procesa u¢enja omogucava
ucenicima da unaprijede svoje sposobnosti, prije nego sto dode do finalnog ocjenjivanja.

2. Sumativno vrednovanje: na kraju polugodista ili Skolske godine, vrednovanje treba da obuhvati
ukupno savladane kompetencije i postignuca, uz paZzljivo razmatranje svih prethodnih zadataka i

aktivnosti.

3. Transparentnost: kriteriji vrednovanja trebaju biti jasno definisani i dostupni u¢enicima kako bi znali
Sta se od njih ocekuje.

4. Fleksibilnost: prilagodavanje vrednovanja razli¢itim stilovima uéenja i moguénostima ucenika moze
doprinijeti boljim rezultatima i pravednijem procesu vrednovanja.
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