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1. CILJ PREDMETA

Upoznavanje sa specificnostima marketinga kanala distribucije i razumijevanje procesa
marketinga trgovinskog subjekta. Sticanje temeljnih znanja o vodeniju i implementaciji
marketinga kanala distribucije.

1.1. Osnovne tematske jedinice

1. Trgovina, trgovinske funkcije i trgovinske institucije

2. Trgovinski poslovni procesi

3. Proces planiranja trgovinskog preduzeca

4. Marketin$ki splet

5. Pravci razvoja menadzmenta trgovine

6. Marketinsko istrazivanije u trgovini

7. Lokacija

8. Asortiman robe i usluga

9. Cijene i kalkulativne metode

10. Promotivne aktivnosti u trgovini

11. Metode prodaje, veli€ina prodavnice i idejni plan (Lay-out)

12. Trgovinske poslovne jedinice, trgovinska preduzeca i oblici saradanje
13. Modeli i institucije elektronske trgovine

14. Institucije direktnog marketinga

15. Buduénost trgovine (Trgovinska revolucija i intenzivna evolucija kanala marketinga)
16. Internacionalizacija maloprodaje u kanalima marketinga

17. Menadzment kategorije proizvoda u kanalima marketinga

1.2. Rezultati uéenja

Predmetom Marketing kanala distribucije studenti stiu temeljna marketinska znanja vezana
za podrucje trgovine, kao i specijalisticka teoretska i prakti¢na znanja. Studenti se upoznaju
sa znaCajem trgovine u privrednoj strukturi i stiéu znanja potrebna za razumijevanije i
anticipiranje savremenih procesa koji se odvijaju u trgovinskim strukturama zemalja sa
razvijenim trzisnim ekonomijama. Predmet omoguc¢ava usvajanje specifiénih znanja o uticaju
razli¢itih faktora na izgradnju i organizaciju trgovine.

2. NACIN ORGANIZACIJE NASTAVE

Opis aktivnosti

2.1. Nacin izvodenja nastave 1. ex katedra 1.40%
2. diskusije 2.10%
3. prezentacije studenata 3.20%
4. gosti predavaci 4.10%
5. studije slu€aja 5.20%

Ucesce u ocjeni (%)

2.2. Nacin ocjenjivanja studenata 1. testovi 1.70%
2. prezentacije studenata 2.10%
3. studije slucaja 3.10%
4. kvizovi 4.10%
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