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Info paket: Trgovinski menadžment

Cilj i sadržaj predmeta 

Cilj nastave na predmetu Trgovinski menadžment je sticanje znanja i veština, kao i usvajanje metoda rada (alata) koji su potrebni menadžerima globalnih, regionalnih i lokalnih preduzeća u oblasti nabavke, prodaje, trgovine (maloprodaje i velikoprodaje) i logistike. 

Predmet sadrži više oblasti primenjenog menadžmenta: strategijsko planiranje u robnom posredovanju, finansijsko planiranje i kontrolu, organizovanje i upravljanje ljudskim resursima, implementaciju i razvoj sistema. Predmet ne sadrži marketinšku analizu i planiranje, iako udžbenik pokriva i taj deo, zbog komplementarnosti sa predmetom Trgovinski marketing i menadžment prodaje. 

Predmet je jedan od osnovnih na studijskom programu Trgovina – Trgovinski menadžment i marketing (TMM), a takodje i komplementaran sa drugim stručnim predmetima na smeru Menadžment. Usaglašen je sa predmetima iz oblasti logistike, primenjenog trgovinskog marketinga, računovodstva, poznavanja robe itd. Predmet je namenjen sticanju znanja i osvajanju veština planiranja i analize uz primenu racunara, informacija na Internetu i drugim izvorima. 

Struktura predmeta 

Predmet je strukturiran u tri osnovne oblasti. Nastava u sve tri oblasti se izvodi paralelno na predavanjima i na vežbama, uz preovlađujući interaktivni rad studenata i nastavnika. 

Prva oblast se odnosi na strategijsko planiranje u trgovinskim preduzećima uz uvažavanje ključnih globalnih trendova u trgovini, posredničkoj delatnosti, logistici i pratećim delatnostima. 

Druga oblast pokriva finansijsko planiranje i analizu, praćenje performansi i mera koje se mogu preduzeti da bi se performanse preduzeća popravile. Osnovu nastave u ovom delu čini rad u računskom centru Ekonomskog fakulteta. 

Treća oblast se odnosi na organizovanje trgovinskih i posredničkih preduzeća i upravljanje ljudskim resursima u tim preduzećima. 
Plan rada sa dinamikom izvođenja nastave 
Nastava se izvodi po sedmicama. Semestar ima 15 sedmica. U svakoj se održava po 4 časa predavanja i 2 časa vežbi. Nastava se izvodi u dvočasima. Svaka tema je obrađena na jednom dvočasu.

U narednoj tabeli je izložen raspored tema u 15 sedmica, pri čemu se u nekoj od sedmica obrađuju dve, a u nekoj jedna tema u zavisnosti od značaja i obima materije. Program za vežbe je izdvojen.  U koloni «Način rada» je označen metod nastave koji se koristi za obradu svake teme.

Nastava na predmetu se izvodi kroz više oblika. Od studenata se očekuje da aktivno učestvuju u nastavi u svim oblicima izvođenja nastave osim u predavanjima ex cathedra. Osnovni načini rada na predavanjima su: 

· Predavanja: ex cathedra predavanja (ppt prezentacije) 

· Računski centar - predavanja uz aktivan rad studenata na računaru. Od studenata se očekuje da redovno učestvuju na časovima u ERC-u. Na osnovu stečenih znanja studenti rade završni rad koji je sastavni deo ispita. 

Dinamika rada na predavanjima 

	Redni
broj
sedmice 
	Tema 
	Način rada 

	1.    
	Struktura savremene trgovine i trgovinski menadžment  
	Predavanje 



	2.    
	Strategijski menadžment u trgovini - nivoi i sadržaj 


	Predavanje 

Predavanje 

	3.    
	Koncept integralnog trgovinskog menadžmenta

	Predavanje 

Predavanje

	4. 
	Budućnost trgovinskog menadžmenta – novi pristup integralnom trgovinskom menadžmentu
	Predavanje

	5.   
	Očekivane promene u trgovini budućnosti
Odnos strategije i strukture u trgovini
	Predavanje 

Predavanje 

	6.    
	Izgradnja organizacione strukture  
Glavne funkcije u trgovinskom preduzeću
	Predavanje 

Predavanje. 

	7.
	Ljudski resursi u trgovinskom preduzeću
Kolokvijum
	Predavanje 

Test

	8.    
	Etička ograničenja u trgovini  
Pravna ograničenja u domenu distribucije i cena
	Predavanje Predavanje 

	9.   
	Model totalne profitabilnosti 

Osnove finansijskih obračuna 
	Predavanje 

Rač.centar 

	10.    
	Upravljanje profitnom maržom 

Kalkulacija cena u trgovini 
	Predavanje 

Rač.centar 

	11.   
	Upravljanje obrtom i leveridžom 

Totprof model - integrisanje tri područja finansijskog upravljanja 
	Predavanje 

Rač.centar 

	12.    
	Integrisanje različitih područja finansijske strategije 

Totprof model - analiza različitih scenarija 
	Predavanje 

Rač.centar 

	13.   
	Produktivnost i profitabilnost 

Kolokvijum
	Predavanje 

Test

	14.    
	Metode upravljanja produktivnošću u trgovini 


	Predavanje 

  

	15.    
	Slobodna tema* 

Slobodna tema* 
	  


Slobodna tema je termin ostavljen za obradu teme sa gostujućim predavacima (privrednicima ili gostima iz inostranstva), za obradu teme prema interesovanju studenata ili za organizovanje posete trgovinskom predućecu ili instituciji. Ova teme mogu biti održane u nekom drugom terminu, zavisno od ukazane prilike. 

Oblici i plan rada na vežbama 

Nastava na vežbama se takodje izvodi kroz više oblika. Od studenata se očekuje da aktivno učestvuju u nastavi u svim oblicima izvođenja nastave: 

· Case study – analiza primera trgovinskih preduzeca - grupno ili pojedinacno studenti obrađuju prezentirani case i rešavaju postavljene zadatke. 

· Simulacija - igranje različitih uloga, gde različite grupe studenata rešavaju isti zadatak kao članovi različitih timova. Na primer: formiraju se dve grupe: a) poslodavac (konkursna komisija) b) pojedinci - kandidati za posao. 

· Diskusija – interaktivno ucešce na svim časovima, rešavanje zadataka, postavljanje pitanja, traženje odgovora. 
	Redni
broj
sedmice 
	Tema 
	Način rada 

	1.    
	Savremeno trgovinsko preduzeće 
	Case study 

	2.    
	Strategijski menadžment 
	Interaktivni rad 

	3.    
	Očekivane promene u okruženju i strukturi trg. menadžmenta
	Diskusija 

	5.    
	Organizaciona struktura trgovinskih preduzeća - najčešći problemi 
	Case study 

	6.   
	Upravljanje ljudskim resursima - karakteristike trgovinskih menadžera
	Simulacija 

	7.
	Etička pitanja trgovinskog menadžmenta 
	Case study

	8.   
	 Formulisanje strategije trgovinskog preduzeća
	Case study 

	9.    
	Model totalne profitabilnosti
	Case study

	11.   
	Finansijske posledice nove strategije trgovinskog preduzeća
	Case study 

	12.    
	Izračunavanje parcijalni pokazatelja profitabilnosti (GMROI i GMROS )
	Interaktivni rad 

	13.   
	Direktna profitabilnost proizvoda 
	Interaktivni rad  

	14.    
	Produktivnost trg. preduzeća
	Case study

	15.    
	Produktivnost i profitabilnost trgovinskog preduzeća 
	 Case study


 

Način ocenjivanja na predmetu 

Tradicionalni način ocenjivanja- usmeni ispit – za studente na daljinu, kao i za studente koji nisu tekuća generacija. Student odgovara na 3 pitanja koja se nalaze u literaturi za polaganje ispita (knjiga: Trgovinski menadžment).

Novi način ocenjivanja 
Novi način ocenjivanja podrazumeva da student redovno pohadja nastavu i da ocenu dobija na kraju semestra, sastavljenu od sledecih komponenti: 

1. Ocena sa 2 kolokvijuma- 30 poena – svaki kolokvijum donosi maksimalno 15 poena – 8 poena je minimum da bi se kolokvijum položio.  
2. Aktivnosti na predavanjima i vežbama – 10 poena.  

3. Ispit – 60 poena - Na ispitu student prezentuje i brani završni rad i odgovara celokupnu ispitnu materiju. 
Kolokvijum. Tokom semestra se održavaju dva kolokvijuma. Materija za polaganje kolokvijuma je podeljena po delovima knjige. Kolokvijumi se sastoje od 15 pitanja od kojih svako nosi po 1 poen. Minimalni broj poena da bi kolokvijum bio uzet u obzir je 8 poena. 

Završni rad. Završni rad je grupni rad studenata. Sastoji se od pisanog rada obima do 8 strana sa svim prilozima, tabelama, naslovnim stranama i sl. Radovi duži od 8 strana neće biti razmatrani. Materija za pripremu završnog rada je celokupna ispitna materija, s akcentom na III i IV delu knjige. Rad treba da bude urađen na računaru uz primenu modela koji su predstavljeni tokom rada u računarskoj laboratoriji. Završni rad studenta mora biti predat na poslednjem času predavanja. Odbrana završnog rada se vrši prilikom polaganja usmenog ispita. Prilikom ocene  završnog rada uzima se u obzir ukupna aktivnost studenata na časovima nastave i vežbi

Literatura 

1. Lovreta Stipe, Trgovinski menadžment , Ekonomski fakutlet Beograd, 2011. godina – osnovni udžbenik koji pokriva celokupnu ispitnu materiju i dovoljan je za polaganje ispita 

2. Petkovic Goran, Modeli za donošenje odluka u trgovini , Ekonomski fakultet Beograd, 1998. (pomoćni udžbenik koji se koristi tokom jednog dela nastave i namenjen je boljem savladavanju pojedinih oblasti) 

Nastavnici i saradnici 

1. dr Stipe Lovreta, redovni profesor, prijem studenata: utorak od 16 do 18 časova, u kabinetu 622 na VI spratu, tel. 3021136, e-mail: slovreta@ekof.bg.ac.rs

2. dr Goran Petković, redovni profesor, prijem studenata: utorak od 17 do 19 časova, u kabinetu 435 na IV spratu, tel. 3021130, e-mail: goranp@ekof.bg.ac.rs
3. dr Zoran Bogetić, vanredni profesor, prijem studenata: sreda 10-12 časova, u kabinetu 619 na VI spratu, tel. 3021163, e-mail: bogeticz@ekof.bg.ac.rs

4. dr Stojković Dragan, docent, prijem studenata: sreda 12-14h, u kabinetu 718 na VII spratu, tel. 3021013, e-mail: dstojkovic@ekof.bg.ac.rs

