NAZIV PREDMETA

MENADZMENT MALOPRODAJE

Kod DTT 017 Godina studija 2./l sem.
Nositeljfi predmeta \c/l.rgtc..z.lvana Plazibat, prof. (Bé)g_(;\ér)]a vrijednost 6
SEETTE nema Nacin izvodenja nastave P S
(broj sati u semestru) 30 30
Obvezni Postotak primjene e- 20%

Status predmeta

ucenja

OPIS PREDMETA

Ciljevi predmeta

o Prosiriti spoznaje o znanjima i vjeStinama u maloprodaji.
e Razumjeti strategiju maloprodaje.

e Spoznati elemente strategije maloprodaje .

e Upoznati se sa elementima viSekanalne trgovine.

Uvjeti za upis nema
predmeta i ulazne
kompetencije
potrebne za
predmet
o _ 1. Identificirati najnovije spoznaje iz podrucja maloprodaje.
Ocekivani ishodi 2. Objasniti odrednice strategije maloprodavaca.
uf:gﬂﬁe?: (rjzl'g' 3. Interpretirati elemente strategije maloprodavaca .
iihoda ucenja) 4, Identificirati komunikaciju maloprodav¢a i kupca.
5. Opisati elemente visekanalne maloprodaje.
Tjedan Oblik nastave Tema
Predavanja Uvodno predavanje — Uvod u svijet maloprodaje
1. -
Seminarska . .
Uvodni seminar
nastava
Predavanja Vrste maloprodaje- presjek
2 Seminarska
Sadrzaj predmeta ¢ Suvremeni trendovi u maloprodaji
detaljno razraden hastava
prema satnici - — :
nastave Predavanja Visekanalna trgovina na malo
3 Seminarska . o .
Internacionalizacija maloprodaje
nastava
Predavanja Ponasanje potroSaca
4. Seminarska Evaluacija usluga kupcima
nastava Analiza seminarskih radova




Predavanja

Marketin8ke strategije trgovine na malo

5. Seminarska Analiza poslovnog sluc¢aja-
nastava Analiza seminarskih radova
1. Kolokvij (moguca izmjena termina —pratiti
Predavanja
6 MOODLE stranicu kolegija)
Seminarska . -
Analiza poslovnog slu¢aja
nastava
Predavanja Financijska strategija trgovine na malo — 1. dio
£ Seminarska
Analiza seminarskih radova
nastava
Predavanja Financijska strategija trgovine na malo — 2. dio
8. Seminarska Analiza poslovnog slu¢aja;
nastava Analiza seminarskih radova
Predavanja Lokacija trgovine na malo
9. Seminarska Analiza poslovnog sluc¢aja;
nastava Analiza seminarskih radova
Predavanja Sustav informiranja i upravljanja opskrbnim lancefn
10. Seminarska Analiza poslovnog slucaja;
nastava Analiza seminarskih radova
Predavanja Upravljanje odnosima sa kupcima
11. Seminarska Analiza poslovnog slucaja;
nastava Analiza seminarskih radova
Predavanja Gost predavac
12. -
Seminarska Analiza seminarskih radova
nastava
Predavanja Zakljuéna razmatranja
13 Seminarska
nastava Zaklju¢na razmatranja




2. kolokvij (moguéa izmjena termina -pratiti
Predavanja
14 MOODLE stranicu kolegija
Seminarska
nastava Analiza poslovnog slu¢aja
Predavanja Terenska nastava
15. -
Seminarska Terenska nastava
nastava

Vrste izvodenja
nastave:

predavanja
seminari i radionice
I viezbe

[J on line u cijelosti
OmjeSovito e-u€enje
L] terenska nastava

samostalni zadaci

I multimedija

] laboratorij

1 mentorski rad

O (ostalo upisati)

Obveze studenata

Nazoc&nost na predavanjima i viezbama u iznosu od najmanje 70%

predvidene satnice (za izvanredne studente obveza je 50% prisutnosti). Polaganje
kolokvija, izrada seminarskoga rada.

Pohadanje 2 Istrazivanje Prakti¢ni rad
nastave
Analiticka
Praéenje rada gtnenc":je?qr']r?
studenata (upisati | Eksperimentalni e
udio u ECTS rad Referat teorlj_sklh 15
bodovima za svaku zhanja na
aktivnost tako da konkretnom
ukupni broj ECTS Semrari slucaju
bodova odgovara | Esej (zmlnars : Izvedba analize | 0,5
bodovnoj vrijednosti ra S I
. amostalno
predmeta): Kolokviji 0,5 Usmeni ispit . 1
uéenje
Pismeni ispit Projekt ZK;):rzél:it?:gif ! 0,5
KONTINUIRANA PROCJENA
UspjeSnost Udjel u ocjeni
Pokazatelji kontinuirane provjere
L Ai (%) ki (%)
Ocjenjivanje i
vrjednovanje rada - - - -
studenata tijekom Seminarski rad (pisano) 50 - 100 20
nastave i na n n
zavrénom ispitu Seminarski rad (usmeno) 50 - 100 5
35
Prvi kolokvij 50 - 100




Drugi kolokvij

50 - 100

40

Studenti koji nisu polozili ispit putem kolokvija polazu zavrsni ispit koji se sastoji od

prakti¢nog i teorijskog dijela. Isto vrijedi i za popravne ispite.

ZAVRSNA PROCJENA

Pokazatelji provjere - zavrsni ispit Uspjesnost Udjel u ocjeni
(prvi i drugi ispitni termin) Ai (%) ki (%)
Zavrsni ispit (pisani) 50 - 100 75
Prethodne aktivnosti 50 - 100 25
Pokazatelji provjere - popravni ispit Uspjesnost Udjel u ocjeni
(treCi i Cetvrti ispitni termin) Ai (%) ki (%)
Zavrsni ispit (pisani) 50 - 100 75
Prethodne aktivnosti 50 - 100 25

Opcenito se ocjena na zavrSnom i popravnom ispitu (u postotcima) formira
temeljem svih pokazatelja koji opisuju razinu studentskih aktivhosti prema relaciji:

N
Ocjena (%)= k;A
i=1

ki - tezinski koeficijent za pojedinu aktivnost,

Ai - postotni uspjeh postignut za pojedinu aktivnost,

N - ukupan broj aktivnosti.

ODNOS POLUCENOG USPJEHA | PRIPADNE OCJENE

nedostatcima

Postotak Kriterij Ocjena
od 50% do 62% zadovoljava minimalne kriterije dovoljan (2)
od 63% do 74% prosjec¢an uspjeh s primjetnim dobar (3)




iznadprosje€an uspjeh s

od 75% do 87% .
ponekom greskom

vrlo dobar (4)

od 88% do _ . .
100% izniman uspjeh izvrstan (5)
Broj Dostupnost
Naslov primjeraka | putem ostalih
_ u knjiznici medija
Obveznaliteratura 1™ | ey~ M., Weitz, B., Grewal, D.. Retailing

(dostupna u
knjiznici i putem
ostalih medija)

management,10ed, McGraw-Hill Irwin, 2019.

2. Levy, M., Grewal, D.: Retailing
management,11ed, McGraw-Hill Irwin, 2022.

3. Goworek, H., McGoldrick, P.: Retail marketing
management, Pearson, Edinburgh Gate, 2015

Dopunska literatura

1. Dunne, M.P. et al.: Retailing, South- Western, Cenange Learning, 2008

2. Thomas, C., Segel, R.: Retailing in the 21st century, Wiley & Sons, 2006.

3. Laudon, K.C., Traver, C.G.: E-commerce 2015, 11ed, Pearson, Edinburgh Gate,
2015

4. PlanetRetail, dostupno na:
https://admin.planetretail.net/Home/aboutus.aspx?ServicelD=17

5. Nielsen, dostupno na: https://www.nielsen.com/eu/en/solutions/retail-analytics/
6. Global Powers of Retailing, dostupno na:
https://www2.deloitte.com/global/en/pages/about-deloitte/press-releases/deloitte-
global-report-finds-world-top-retailers-achieved-strong-growth.html

7. Oxford Institute of Retail Management, dostupno na: ht
https://www.sbs.ox.ac.uk/research/networks/oxford-institute-retail-management
8. Gfk Global, dostupno na: https://www.gfk.com/industries/retail/

Nacini pracenja
kvalitete koji
osiguravaju
stjecanje utvrdenih
ishoda ucenja

o Evidencija pohadanja nastave i uspjeSnosti izvrSenja ostalih obveza studenata
(nastavnik).

e Azuriranje detaljnih izvedbenih planova nastave - DIP (nastavnik).

e Nadzor izvodenja nastave (zamjenik procelnika Odjela za nastavu, procelnici
odsjeka).

e Kontinuirana provjera kvalitete svih parametara nastavnog procesa u skladu s
Akcijskim planovima (pomocnik pro€elnika Odjela za kvalitetu).

e Semestralno provodenje studentske ankete sukladno ,Pravilniku o postupku
studentskog vrednovanja nastavnog rada na sveuciliStu u Splitu“ (UNIST,
Centar za unaprjedenje kvalitete).

Ostalo (prema
misljenju
predlagatelja)

DIP-ovi predmeta nalaze se unutar sustava za podrSku nastavi (MOODLE) i
dostupni su studentima i nastavnicima Odjela. Skraceni izvedbeni programi - IP
(hrvatska i engleska inacica) su u cilju javnosti informiranja izravno dostupni na web
stranicama Odjela.




