Sifra: MAR411

Naziv predmeta: VELEPRODAJNO | MALOPRODAJNO POSLOVANJE

Nivo: Il ciklus studija

Godina: | | Semestar: | Broj ECTS kredita: 6

Status: obavezni

Ukupan broj sati: 30

1. CILJ PREDMETA

Cilievi prouCavanja veleprodajnog poslovanja treba da obezbijede razumijevanje
slijede¢ih pojmova i oblasti: pojam i karakteristike trgovine na veliko, veleprodajni kanali
marketinga, funkcije trgovine na veliko u kanalima marketinga, tipologija trgovine na
veliko, uslovi za obavljanje funkcija trgovine na veliko, pojava novih subjekata u trgovini
na veliko i sl.

Ciljevi izuavanja organizacije i funkcionisanja trgovine na malo su usmjereni na
razumijevanje slijede¢ih pojmova i oblasti: pojam maloprodaje, funkcije maloprodaje u
kanalima marketinga, tehni¢ko-tehnoloSke inovacije u maloprodaji, osnovni
organizacioni oblici maloprodaje, etape u evoluciji organizacione strukture maloprodaje,
dominiraju¢a uloga maloprodaje u kanalima marketinga i sl.

1.1. Osnovne tematske jedinice

1. Trgovina u razvoju nacionalne ekonomije

2. Obiliezja trgovine na veliko i trgovine na malo

3. Metode poslovanja veleprodajnih i maloprodajnih organizacija

4. Upravljanje veleprodajnim i maloprodajnim organizacijama

5. Ekonomika veleprodajnih i maloprodajnih organizacija

6. Marketing veleprodajnih i maloprodajnih organizacija

7. Upravljanje ljudskim resursima u veleprodajnim i maloprodajnim organizacijama
8. Odredivanje opsega trzista u veleprodaji i maloprodaji

9. Moguci pravci razvoja trgovine

1.2. Rezultati uéenja

Nakon §to poloZe ispit studenti ¢e biti u stanju da razumiju proces poslovnog odlucivanja
u oblasti trgovine, predvidanje trziSnih Sansi i rizika, organizaciju i kontrolu izvodenja
poslovnih procesa u trgovini, kao i proces izbora adekvatnih strategija razvoja trgovacke
djelatnosti.

2. NACIN ORGANIZACIJE NASTAVE

Opis aktivnosti
2.1. Nac€in izvodenja nastave 1. ex katedra 1.40%
2. diskusije 2.10%
3. prezentacije studenata 3.20%
4. gosti predavadi 4.10%
5. studije sluaja 5.20%
Ucesce u ocjeni (%)
2.2. Nacin ocjenjivanja studenata 1. testovi 1.70%
2. prezentacije studenata 2.10%
3. studije sluaja 3.10%
4. kvizovi 4.10%
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