TEME ZA ZAVRŠNI RAD

                                           obrazovni profil:  PRODAVAČ                         razred: 3. D
1. KOMUNIKACIJSKI ASPEKTI PROIZVODA X  USMJERENI NA AMBALAŽU I PAKIRANJE (u samoposluživanju kod robe široke potrošnje - tihi prodavač)

2. OBLIK I DIZAJN ROBE X KAO AKTIVNI ČIMBENIK PROMOCIJSKE PRODAJE (praćenje trendova tržišta kod odjeće, obue, namještaja, kućanskih aparata)

3. IMAGE PRODAVAONICE KAO AKTIVNI ČIMBENIK PROMOCIJE (vanjski i unutamji elementi, sadržaji i poruke koji su različiti od drugih i privlače kupce)

4. PRODAVAČ U PRODAVAONICI KAO ORGANIZATOR PRODAJE (poznavanje asortimana proizvoda i načina interakcije svih čimbenika prodaje)

5. DOPUNSKA PRODAJA - UČINCI NA PRODAJU U PRODAVAONICI (prodaja dodatnih proizvoda uz određeni glavni proizvod)

6. POSPJEŠIVANJE PRODAJE DEMONSTRACIJOM PROIZVODA X U PRODAVAONICI (demonstracija konkretnog proizvoda auta, motora, tehničkog uređaja)

7. TRGOVAČKI SAJMOVI I IZLOŽBE - IZLAGANJE SKUPINE PROIZVODA GOSPODARSKOG SUBJEKTA NA GASTU ILI SASU

8. METODE PRODAJE U PRODAVAONICI NEPREHRAMBENE ROBE (prodavaonica – poslovna jedinica, metode prodaje, specijalizirana prodavaonica neprehrambenih proizvoda, robne kuće ( prednosti i nedostaci ), specijalizirana robna kuća, univerzalna robna kuća, ljekarna, diskontna prodavaonica neprehrambenih proizvoda)

9. PRODAJA ROBE IZVAN PRODAVAONICE (prodavaonica – poslovna jedinica, metode prodaje, kiosk, benzinske postaje, otvoreni prodajni prostor, prodaja putem automata, štandovi i klupe – tržnice, pokretna – ambulantna prodaja, izravna prodaja, prodaja na daljinu, ostali oblici prodaje izvan prodavaonica)

10. SMJEŠTAJ PRODAVAONICE (prodavaonica – poslovna jedinica, pojam lokacije prodavaonice i pravilan odabir lokacije, najčešći smještaj prodavaonice, značaj pravilnog odabira lokacije prodavaonice za njeno poslovanje, dobar smještaj prodavaonice, okružje prodavaonice)

11. ULOGA PRODAVAČA U POSLOVANJU PRODAVAONICE (knjiga radnih mjesta – sadržaj knjige, radna mjesta u prodavaonici, zaposlenici prodavaonice i njihove zadaće, činitelji koji utječu na učinak zaposlenika u prodavaonici, odnos prodavača prema robi, odnos prodavača prema potrošaču)

12. DOKUMENTACIJA U POSLOVANJU PRODAVAONICE (pojam i značaj evidencije, evidencija nabave, dokumentacija za evidentiranje ulaza robe u prodavaonicu, dokumentacija za evidentiranje prodaje robe, dokumentacija za evidenciju povišenja i sniženja cijena, dokumentacija za evidenciju otpisa i povrata robe, knjiga popisa o nabavi prodaji, pravila ispunjavanja dokumentacije, čuvanje i odlaganje dokumetacije o poslovanju prodavaonice)

13. KATALOŠKA PRODAJA KOZMETIČKIH PROIZVODA (pojam, vrste i oblici prodaje, pojam kalatoške prodaje, primjeri iz prakse, prednosti i nedostaci kod prodaje kozmetičkih proizvoda)

14. TRGOVINA PUTEM INTERNETA (pojam, vrste i oblici prodaje, pojava i razvoj trgovine putem Interneta, primjeri iz prakse)

15. AMBULANTNA PRODAJA PREMA SEGMENTU POTROŠNJE (općenito o prodavaonici, prodaja izvan prodavanica – pokretna prodaja, primjeri)
16. IZLAGANJE MLIJEČNIH PROIZVODA U PRODAVAONICI (izlaganje robe u prodavaonici, pravila, načela, metode)
17. TRGOVAČKA OPSKRBA STANOVNIŠTVA U SPLITU (pojam, vrste trgovačke opskrbe, obilježja trgovačke opskrbe, ocjena za Split)

18. USKLADIŠTENJE PREHRAMBENE ROBE (pojam i zadaci uskladištenja robe, poslovi uskladištenja, sistem uskladištenja, pravila uskladištenja prehrambene robe)

19. EKSKLUZIVNA DISTRIBUCIJA PROIZVODA (pojam i vrste distribucije, pojam i razlozi upotrebe ekskluzivne distribucije, prednosti i nedostaci, primjeri iz prakse)

20. DISTRIBUCIJSKI CENTRI PREHRAMBENE ROBE (pojam i značaj kanala distribucije u opskrbi stanovništva prehrambenom robom, funkcije distribucije, vrste kanala distribucije, važnost distrib. centara, fizička distribucija - primjer prehrambene robe)

21. ASORTIMAN MINI-MARKETA (pojam i karakteristike mini-marketa, vrste i dimenzije asortimana mini-marketa, čimbenici oblikovanja asortimana, primjeri iz prakse)

22. POPIS U PRODAVAONICI OBUĆE (kontrola poslovanja prodavaonice, uloga, pojam i vrste popisa, organizacija i tehnika popisa u prodavaonici obuće uz primjer i dokumentaciju iz prakse)

23. FUNKCIJE TRGOVINE (pojam i razvoj trgovine, razvoj funkcija trgovine, suvremene funkcije trgovine, primjeri iz prakse)

24. ČIMBENICI USPJEŠNOG POSLOVANJA PRODAVAONICE DJEČJEG ASORTIMANA (smještaj, oprema, asortiman, prodajno osoblje i drugi čimbenici uspješnosti poslovanja općenito i s osvrtom na karakteristike tih čimbenika u prodavaonici dječjeg asortimana)

25. OSOBNO-PRODAJNI PROCES U PRODAVAONICI (obilježja i zadaće osobne prodaje, uloga prodavača u osobno-prodajnom procesu, ostali čimbenici osobno-prodajnog procesa, važnost osobne prodaje u prodavaonici glede tipa prodavaonice)

26. EKONOMSKA PROPAGANDA KAO PROMOTIVNA AKTIVNOST (pojam, zadaci i uloga ekonomske propagande u trgovini, ekonomska propaganda u suvremenoj trgovini, ciljevi, nosioci, prijenosnici ekonomske propagande u trgovini, sredstva ekonomske propagande u trgovini i u prodavaonici, primjeri iz prakse (pozitivni – negativni))

27. POLITIKA ZALIHA  (pojam i funkcija zaliha, vrste zaliha, obrtanje zaliha, gubici na zalihama, sprječavanje gubitaka, politika zaliha glede vrste robe)

28. AMBALAŽA KAO «TIHI» PRODAVAČ  (manipulacija robom, pojam ambalaže i pakiranja, svrha pakiranja, podjela ambalaže, funkcije ambalaže, uloga ambalaže u merchadisingu, ambalaža i ekologija)

29. SAJAM I VELESAJAM  (organizacija sajma, sklapanje ugovora o prodaji robe na sajmovima, prodaja na sajmovima, vrste sajmova, značenje sajma za trgovinu robom)

30. DISTRIBUCIJA  (funkcija distribucije, kanali distribucije, načini distribucije, izbor lokacije, vrste i veličine maloprodajnog objekta, suvremeni oblici prodaje)

31. IZLAGANJE ROBE U PRODAVAONICI  (uloga i važnost izlaganja robe, načela, pravila i metode izlaganja, izlaganje kao element pospješivanja prodaje, izlaganje robe u izlogu)

32. NAPLAĆIVANJE ROBE  (obračun kupljene robe kupcu, izdavanje robe kupcu, naplaćivanje robe uz gotovinsko plaćanje, prodaja robe uz ček građana, prodaja robe na osnovi kreditne kartice, prodaja robe na malo s obročnim otplatama)

33. VERTIKALNO POVEZIVANJE U TRGOVINI  (razlozi povezivanja, primjeri iz prakse)

34. TRGOVAČKI LANCI U RH  (pojam i nastanak trg. Lanaca, trgovački lanci u RH, tržišni udjeli i trendovi)

35. SUVREMENI PRODAVAČ  (uloga i zadaci suvremenog prodavača, sposobnosti i osobine ličnosti suvremenog prodavača, znanja i vještine suvremenog prodavača, motivacija, etičnost u poslovanju s osvrtom na zanimanje prodavač)

36. ASORTIMAN MALIH PRODAVAONICA  (pojam asortimana robe i njegovo značenje,  pojam i vrste malih prodavaonica, dimenzije asortimana, čimbenici koji utječu na dimenzije asortimana, politika asortimana)

TEME ZA ZAVRŠNI RAD

                                       obrazovni profil:  PRODAVAČ                         razred:  3. E
1. MJESTO, ULOGA I ODGOVOMOST PRODAVAČA U PRODAVAONICI (sudjelovanje prodavača u nabavi robe, donošenju odluka o novom asortimanu i sl.)

2. KOMUNICIRANJE PRODAVAČA U PRODAVAONICI  (poželjne osobine prodavača, faze prodajnog razgovora)

3. NAČINI DEFINIRANJA POTREBA, POTICAJI I SAVJETI PRI KUPNJI PROIZVODA X (promatranje navika kupaca, sugestivnost i pomoć pri kupnji)

4. NAČINI RJEŠAVANJA REKLAMACIJA I KONFLIKTINIH SITUACIJA U PRODAVAONICI (konkretni primjeri prigovora i problema iz svakodnevne prakse)

5. IZLOG JE OGLEDALO PRODAVAONICE  (konkretan primjer iz prakse uređivanja izloga, promocijska uloga izloga)

6. UTJECAJ EP PORUKE NA KUPNJU SKUPINE PROIZVODA X U PRODAVAONICI (svakodnevno oglašavanje u medijima proizvoda konkretne prodavaonice)

7. UČINCI TISKANIH PROMOTIVNIH INFORMACIJA NAMIJENJENIH KUPCIMA (dostava promotivnih materijala u domove kupaca poduzeća iz prakse)

8. OSOBNA PRODAJA KAO PROMOTIVNA AKTIVNOST (obilježja i zadaće osobne prodaje i čimbenici osobne prodaje)

9. HORIZONTALNO POVEZIVANJE U TRGOVINI  (razlozi povezivanja, primjeri iz prakse)

10. ULOGA I VAŽNOST PRODAJNOG OSOBLJA U SPECIJALIZIRANIM PRODAVAONICAMA  (uloga i važnost prodajnog osoblja, pojam specijaliziranih prodavaonica, istraživanje poželjnih osobina na mjestu praktične nastave (anketiranje kupaca)
11. ASORTIMAN VELIKOPOVRŠINSKIH PRODAVAONICA  (pojam asortimana robe i njegovo značenje, vrste velikopovršinskih prodavaonica, dimenzije asortimana, čimbenici koji utječu na dimenzije asortimana, politika asortimana)

12. ULOGA I VAŽNOST ROBNE MARKE  (pojam i razvoj robnih marki, razlozi uvođenja, primjeri iz prakse)

13. NARUČIVANJE ROBE ZA PRODAVAONICU  (predradnje pri naručivanju robe,  izvori nabave i izbor, dokumentacija nabave, organizacija nabave glede vrste robe)

14. PREUZIMANJE ROBE U PRODAVAONICI  (grubo preuzimanje, detaljno preuzimanje, dokumentacija pri preuzimanju, priprema robe za prodaju)

15. POPIS U PRODAVAONICI  (zadaci i vrste kontrole, pojam i vrste popisa, tehnika popisa, dokumentacija pri popisu)

16. SKLADIŠTE  (pojam i zadaci skladišta, vrste skladišta, izbor lokacije skladišta, uređenje skladišnog prostora, oprema skladišta, osoblje skladišta, proces poslovanja u skladištu)

17. NABAVNO POSLOVANJE TRGOVINSKOG PODUZEĆA  (pojam i zadaća nabave, organizacija nabavne službe, poslovi i zadatci nabavne službe, izbor dobavljača i zaključivanje nabave, analiza nabave)

18. KUPOPRODAJNI UGOVOR  (sadržaj ugovora, bitni sastojci ugovora o kupoprodaji prema prirodi posla, sredstva pojačanja ugovora, ispunjenje ugovora, mijenjanje ili raskid ugovora)

19. AKTIVNOSTI POSPJEŠIVANJA PRODAJE USMJERENE NA ROBU (pojam i važnost pospješivanja prodaje, ciljevi pospješivanja prodaje, aktivnosti pospješivanja prodaje usmjerene na robu, primjeri primjene na mjestu praktične nastave)

20. RJEŠAVANJE PRIGOVORA I REKLAMACIJA KUPACA (pojam i uzroci prigovora i reklamacija kupaca, načini i tehnike rješavanja, uloga i važnost prodavača u rješavanju zakonska regulativa)

21. VIZUALNI IDENTITET PRODAVAONICE (pojam i elementi, proces stvaranja , uloga prodavača u procesu stvaranja i održavanja poželjnog vizualnog identiteta)

22. MOTIVACIJA PRODAVAČA (pojam motivacije, činitelji motivacije u zanimanju prodavač, istraživanje na mjestu praktične nastave, aktivnosti tvrtke u motivaciji djelatnika)

23. FUNKCIJE TRŽIŠTA (pojam tržišta, tržišni mehanizam, funkcije tržišta uz primjere iz prakse, vrste tržišta)

24. POPIS U PRODAVAONICI ODJEĆE (kontrola poslovanja prodavaonice, uloga, pojam i vrste popisa, organizacija i tehnika popisa u prodavaonici odjeće uz primjer i dokumentaciju iz prakse)

25. POSPJEŠIVANJE PRODAJE MESA I MESNIH PRERAĐEVINA U SUPERMARKETU (pospješivanje prodaje kao promotivna aktivnost u supermarketu, pojam i vrste aktivnosti pospješivanja prodaje, aktivnosti pospješivanja prodaje usmjerene na robu s osvrtom na meso i mesne prerađevine u supermarketu: pojam, uloga, važnost, aktivnosti uz primjere iz prakse)

26. EKSTENZIVNA DISTRIBUCIJA PROIZVODA (pojam i vrste distribucije, pojam i razlozi upotrebe ekstenzivne distribucije, prednosti i nedostaci, primjeri iz prakse)

27. HIPERMARKETI U SPLITU (suvremeni oblici maloprodaje, hipermarketi, prednosti i nedostaci poslovanja, rasprostranjenost u Splitu ...)

28. USKLADIŠTENJE NEPREHRAMBENE ROBE (pojam i zadaci uskladištenja robe, poslovi uskladištenja, sistem uskladištenja, pravila uskladištenja neprehrambene robe)

29. AMBALAŽA PROIZVODA SVAKODNEVNE POTROŠNJE (promotivne funkcije ambalaže, ambalaža kao „tihi prodavač“)   
30. KALKULACIJA MPC LUKSUZNIH PROIZVODA (pojam i načela kalkulacije, vrste kalkulacije, elementi, primjer)
31. USPJEŠNOST POSLOVANJA PRODAVAONICE DJEČJEG ASORTIMANA (načelo morala i etike, načela ekonomije: proizvodnost, ekonomičnost, rentabilnost, likvidnost kroz primjere dječjeg asortimana)

32. OUTLET CENTRI U HRVATSKOJ (pojam prodavaonice, klasifikacija prodavaonica, Pravilnik o klasifikaciji prodavaonica, pojam, pojava i značenje outlet centra)

33. AMBALAŽA I PAKIRANJE (pojam ambalaže i pakiranja, svrha pakiranja i vrste, podjela i karakteristike ambalaže, funkcije ambalaže, racionalna uporaba ambalaže i ekologija)

34. AKTIVNOSTI POSPJEŠIVANJA PRODAJE USMJERENE NA PRODAJNI PROSTOR(stvaranje vizualnog identiteta, preglednost, prohodnost prodajnog prostora)
35. IZLAGANJE ROBE U VELIKOPOVRŠINSKIM PRODAVAONICAMA(načela, metode i pravila izlaganja robe u velikopovršinskim prodavaonicama,primjeri iz prakse)
36. ROBA KAO ČIMBENIK OSOBNOPRODAJNOG PROCESA (dizajn, boja, izlaganje, dimenzija asortimana)
37. TEHNIKE IZLAGANJA ROBE  U PRODAVAONICI (okomito, vodoravno i kombin.)

38. OBLICI PRODAJE IZVAN PRODAVAONICE  (pojam i vrste oblika prodaje izvan prodavaonice, uzroci nastanka, razvoj i trendovi)

39. SUVREMENI TIPOVI PRODAVAONICA  (pojam i razvoj prodavaonica, suvremeni oblici prodavaonica, primjeri iz prakse, trendovi razvoja tipova prodavaonica)
TEME ZA ZAVRŠNI RAD

                                         obrazovni profil:  PRODAVAČ                         razred:  3. F
1. NAČINI KOMUNICIRANJA DOBAVLJAČA S PODUZEĆEM (KUPCEM) (konkretne ponude neposredno preko predstavnika, posredno preko medija)

2. TRŽIŠNA ORJENTIRANOST ASORTIMANA U PRODAVAONICI (prilagodba tržištu dimenzije asortimana, metode izlaganja konkretne prodavaonice)

3. MOTIVIRANOST ZA RAD PRODAVAČA U PRODAVAONICI (načini i težnje rukovodstva kojim se stimulira bolji rad prodavača)

4. POSPJEŠIVANJE PRODAJE DEGUSTACIJAMA SKUPINE PROIZVODA X U PRODAVAONICI (organiziranje degustacija u prodajnim prostorima i na sajmovima)

5. DNEVNE TJEDNE, MJESEČNE I SEZONSKE AKCIJE ROBE U PRODAVAONICI (konkretni primjeri iz prakse poticaja na veću prodaju)

6. VISUAL MERCHANDISING U PRODAVAONICI  (vizualni identitet, prilagođavanje metode izlaganja prostoru konkretne prodavaonice, odabir boja, oslikavanje)

7. TRGOVAČKA MREŽA NA MALO  (pojam trgovačke mreže i trgovačke mreže na malo, važnost trg. mreže na malo, pokazatelji razvijenosti s osvrtom na praksu (npr. grad Split))

8. ULOGA I VAŽNOST PRODAJNOG OSOBLJA U VELIKOPOVRŠINSKIM PRODAVAONICAMA  (uloga i važnost prodajnog osoblja, vrste velikopovršinskih prodavaonica, istraživanje poželjnih osobina na mjestu praktične nastave (anketiranje kupaca))

9. OBRAČUN BLAGAJNE  (radno mjesto blagajnika,  pravila naplaćivanja robe kupcu, obračun blagajne, dokumentacija pri obračunu blagajne)

10. PRODAJNI RAZGOVOR  (funkcija prodajnog razgovora, uloga prodavača, poželjne osobine prodavača, faze prodajnog razgovora)

11. EVIDENCIJA POSLOVANJA PRODAVAONICE  (način vođenja evidencije, karakteristike i zakonska obveza vođenja evidencije, dokumenti za knjiženje ulaza robe, dokumenti za knjiženje izlaza robe, knjiga popisa nabave i prodaje, čuvanje dokumentacije)

12. BLAGAJNIČKO POSLOVANJE (pojam i zadaci glavne blagajne, poslovi glavnog blagajnika, pravila blagajničkog poslovanja, dokumentacija blagajničkog poslovanja)

13. OSOBNA PRODAJA KAO PROMOTIVNA AKTIVNOST (obilježja i zadaće osobne prodaje, oblici i čimbenici osobne prodaje, značajke osobne prodaje)

14. EKONOMSKA PROPAGANDA U PRODAVAONICI (pojam, zadaci i uloga ekonomske propagande u trgovini, ekonomska propaganda u suvremenoj trgovini, ciljevi, nosioci, prijenosnici ekonomske propagande u trgovini, sredstva ekonomske propagande u prodavaonici, primjeri iz vlastite prodavaonice)

15. ČIMBENICI USPJEŠNOG POSLOVANJA PRODAVAONICE TEKSTILNE ROBE (smještaj, oprema, asortiman, prodajno osoblje i drugi čimbenici uspješnosti poslovanja općenito i s osvrtom na karakteristike tih čimbenika u prodavaonici tekstilne robe)

16. POPIS U PRODAVAONICI BIJELE TEHNIKE (kontrola poslovanja prodavaonice, uloga, pojam i vrste popisa, organizacija i tehnika popisa u prodavaonici bijele tehnike uz primjer i dokumentaciju iz prakse)

17. SPECIJALIZIRANI SAJMOVI U SPLITU (pojam, uloga i važnost sajmova za gospodarstvo grada Splita, organizatori, izlagači uz primjere sa specijaliziranih sajmova SASO, GAST)

18. DISTRIBUCIJSKI CENTRI TEKSTILNE ROBE (pojam i značaj kanala distribucije u opskrbi stanovništva prehrambenom robom, funkcije distribucije, vrste kanala distribucije, važnost distrib. centara, fizička distribucija - primjer tekstilne robe)

19. SUVREMENI OBLIK VELEPRODAJE - «CASH & CARRY» (posebni oblici prodaje robe cash & carry, prednosti i nedostatci za kupce i prodavače - primjer Metro ili Getro)

20. USKLADIŠTENJE ROBE U JAVNIM SKLADIŠTIMA (pojam i zadaci uskladištenja robe, vrste javnih skladišta, poslovi, pravila uskladištenja, skladišnica)

21. AMBALAŽA PROIZVODA SVAKODNEVNE POTROŠNJE PREMA DIZAJNU (pojam i svrha ambalaže i pakiranje, funkcija ambalaže, podjela ambalaže i primjeri ambalaže svakodnevne potrošnje prema dizajnu)

22. DOPUNSKE USLUGE  (pojam i vrste dopunskih usluga, važnost za kupce i tvrtku, primjeri iz prakse)

23. AMBULANTNA DOSTAVA (općenito o prodavaonici, prodaja izvan prodavaonica – pokretna prodaja - primjeri)

24. SPECIJALNO IZLAGANJE PROIZVODA U PRODAVAONICI (izlaganje robe u prodavaonici, pravila, načela, metode)
25. KALKULACIJA MPC ŽENSKIH ODJEVNIH PREDMETA (pojam i načela kalkulacije, vrste kalkulacije, elementi, primjer)
26. SUVREMENA OPREMA PRODAVAONICE (pojam prodavaonice, vrste opreme, suvremene blagajne, vage,...) 

27. KATALOŠKA PRODAJA ODJEVNIH PREDMETA (pojam, vrste i oblici prodaje, pojam kataloške prodaje, primjeri iz prakse, prednosti i nedostaci kod prodaje odjevnih predmeta)

28. ULOGA TRGOVINE U SUVREMENOM DRUŠTVU PROMATRANA KROZ FUNKCIJE TRGOVINE (gospodarstvo i temeljna gospodarska pitanja, razvoj trgovine kroz povijest, činitelji razvoja trgovine, trgovina robom, funkcionalni i institucionalni smisao trgovine, funkcije trgovine, povezanost posredničkih i dopunskih funkcija trgovine, društvene funkcije trgovine)

29. SAMOPOSLUŽIVANJE KAO SUVREMENA METODA PRODAJE (prodavaonica – poslovna jedinica, metode prodaje u prodavaonici, samoposluživanje – značajke i primjena, samoposluživanja kao metoda prodaje, samoizbor)

30. PROGRAM VJERNOSTI KUPACA U MALOPRODAJI (suvremeni trendovi u maloprodaji, primjeri iz prakse – Konzum, DM,...)
31. ULOGA TRGOVINE NA VELIKO KAO KANALA DISTRIBUCIJE (trgovina – povijasni razvoj, trgovinska revolucija, vrste trgovine – podjela, trgovina prema području poslovanja, trgovina prema volumenu poslovanja i kupcima, distribucija i logistika, fizička distribucija, trgovina prema predmetu poslovanja)

32. SKLADIŠNO POSLOVANJE (pojam, zadaci i funkcija skladišta, vrste skladišta, lokacija i namjena skladišnog prostora, uređenje skladišnog prostora, visokoregalna skladišta, organizacija i kapacitet skladišta, preuzimanje i uskladištenje robe, komisioniranje robe, skladišna evidencija i dokumentacija, primjena EOP pri vođenju skladišne evidencije)
33. ORGANIZACIJA TRGOVAČKOG PODUZEĆA  (pojam organizacije, čimbenici oblikovanja organizacije, modeli organizacije, poslovne funkcije trgovačkog poduzeća (prodajna funkcija, nabavna funkcija, financijsko-računovodstvena funkcija…)
TEME ZA ZAVRŠNI RAD

                                        obrazovni profil:  PRODAVAČ                         razred:  3. G
1. MARKETINSKI UČINCI LOKACIJE I KOMUNICIRANJE S TRŽIŠTEM PRODAVAONICE (konkretan prodajni prostor, prilagođena metoda prodaje prostoru)

2. OPHOĐENJE SA KUPCEM PREMA DOBI, SPOLU I KUPOVNOM PONAŠANJU U PRODAVAONICI (prilagodba djeci kupcima, psihosocijalni rizik kod mlađih, funkcionalni kod srednje i starije skupine u prodavaonici iz konkretne prakse)

3. KOMUNIKACIJSKI ASPEKTI ROBE X U PRODAVAONICI USMJERENI NA MARKU (BRAND) (značaj pojedine marke proizvoda na prodaju tog proizvoda u odredenoj prod.)

4. PRODAVAČ U PRODAVAONICI KAO ČIMBENIK PRODAJE (sposobnosti prodavača koje se odnose na njegovo stalno usavršavanje — prodajni treninzi)

5. KONSTANTE EP U PRODAVAONICI USMJERENE NA PRODAJNI PROSTOR (stalne težnje privlačenja kupaca propagiranjem konkretnog prodajnog prostora)

6. PRODAJNO OSOBLJE PRODAVAONICE KAO KONSTANTA EP (prodajni treninzi, ljubaznost, izgled, u konkretnoj prodavaonici)

7. IMAGE PRODAVAONICE - GLAVNI ČIMBENIK EP (konkretni primjer iz prakse određene prodavaonice čiji identitet stalno privlači kupce)

8. PRODAJNA PREZENTACIJA PROIZVODA X U PRODAVAONICI (načini prezentacije izravni, neizravni, tihi, agresivni.....)

9. SUVREMENI TRENDOVI U TRGOVINI  (pojam i razvoj trgovine, trendovi u trgovini, trendovi kod potrošača)

10. KONTROLA POSLOVANJA PRODAVAONICE  (zadaci i vrste kontrole, vanjska kontrola, unutarnja kontrola, popis u prodavaonici kao dio unutarnje kontrole, predmet popisa, pripremne radnje za popis, tehnika popisa, izvješće o provedenom popisu)

11. PREUZIMANJE ROBE U SKLADIŠTU  (dokumentacija pri zaprimanju robe, istovar robe, kvantitativno i kvalitativno preuzimanje robe, uskladištenje robe,  manipuliranje robom)

12. IZDAVANJE ROBE IZ SKLADIŠTA  (dokumentacija pri izdavanju robe, komisioniranje robe, otprema robe – ekspedit, evidencija skladišnog poslovanja)

13. FUNKCIJE AMBALAŽE  (pojam i značaj ambalaže, funkcije ambalaže, uloga u prodajnom procesu, oznake na ambalaži, zbrinjavanje u prodavaonici)

14. PRIJEVOZ ROBE U TRGOVINI  (značaj prijevoza robe u trgovini, izbor vrste prijevoz robe, dokumentacija pri prijevozu robe, zaštita robe u prijevozu, osiguranje robe u prijevozu)

15. PRIJEVOZ ROBE CESTOM U UNUTARNJOJ I VANJSKOJ TRGOVINI  (pojam i važnost prijevoza robe cestom, primjena u unutarnjoj trgovini i dokumentacija, primjena u vanjskoj trgovini i dokumentacija)

16. KALKULACIJA MALOPRODAJNE CIJENE  (pojam i vrste kalkulacija, zadaci i elementi kalkulacije, raspored ovisnih troškova, primjer izrada kalkulacije maloprodajne cijene na mjestu praktične nastave)

17. PLATNI PROMET  (pojam platnog prometa, ovlaštene organizacije za obavljanje platnog prometa, vrste platnog prometa, obrasci platnog prometa, upotreba u poslovanju prodavaonice)

18. AKTIVNOSTI POSPJEŠIVANJA PRODAJE U PRODAJNOM PROSTORU (pojam i važnost pospješivanja prodaje, ciljevi pospješivanja prodaje, aktivnosti pospješivanja prodaje usmjerene na prodajne prostore, aktivnosti u izlogu, primjeri s mjesta praktične nastave)

19. ULOGA PRODAVAČA U PROCESU DONOŠENJA ODLUKE O KUPNJI (faze procesa donošenja odluke o kupnji, uloga prodavača, važnost prodavača ovisno o vrsti robe, istraživanje na mjestu praktične nastave)

20. KUPOVNO PONAŠANJE KUPACA (pojam i način donošenja odluke, kategorije i tipovi kupaca te njihovo ponašanje, opći trendovi u ponašanju kupaca,  praćenje od strane prodavaonice)

21. KUPAC KAO ČIMBENIK OSOBNO – PRODAJNOG PROCESA (važnost kupca u poslovanju prodavaonice,  potrebe i želje kupaca, proces donošenja odluke o kupnji, kategorije kupaca i kupovno ponašanje, odnos prodavača prema kupcu)

22. PUBLICITET PRODAVAONICE (pojam i važnost publiciteta, publicitet kao dio promotivnog mix-a, stvaranje poželjnog publiciteta prodavaonice,  uloga prodavača u stvaranju publiciteta prodavaonice)

23. ČIMBENICI USPJEŠNOG POSLOVANJA PRODAVAONICE BIJELE TEHNIKE (smještaj, oprema, asortiman, prodajno osoblje i drugi čimbenici uspješnosti poslovanja općenito i s osvrtom na karakteristike tih čimbenika u prodavaonici bijele tehnike)

24. ČIMBENICI USPJEŠNOG POSLOVANJA PRODAVAONICE PREHRAMBENE ROBE (smještaj, oprema, asortiman, prodajno osoblje i drugi čimbenici uspješnosti poslovanja općenito i s osvrtom na karakteristike tih čimbenika u prodavaonici prehrambenog asortimana)

25. TRŽNICE I VELETRŽNICE (pojam i razvoj tržnica i veletržnica, suvremene tržnice i veletržnice, način poslovanja, važnost, primjeri iz prakse)

26. AKTIVNOSTI POSPJEŠIVANJE PRODAJE USMJERENE NA POTROŠAČA (pospješivanje prodaje kao promotivna aktivnost, pojam i vrste aktivnosti pospješivanja prodaje, aktivnosti pospješivanja prodaje usmjerene na kupce: pojam uloga važnost, primjeri iz prakse)

27. SELEKTIVNA DISTRIBUCIJA PROIZVODA (pojam i vrste distribucije, pojam i razlozi upotrebe selektivne distribucije, prednosti i nedostaci, primjeri iz prakse)

28. DISTRIBUCIJSKI CENTRI DJEČJIH IGRAČAKA (pojam i značaj kanala distribucije u opskrbi stanovništva prehrambenom robom, funkcije distribucije, vrste kanala distribucije, važnost distrib. centara, fizička distribucija - primjer dječjih igračaka)

29. USKLADIŠTENJE ROBE U CARINSKIM SKLADIŠTIMA (pojam i zadaci uskladištenja robe, vrste javnih skladišta, poslovi, pravila uskladištenja, skladišnica)

30. SKLADIŠNO POSLOVANJE - SKLADIŠNA EVIDENCIJA (pojam, vrste i zadaci skladišta, načela poslovanja - evidencija zaliha robe na skladištu, skladišna kartoteka, primjena računala u vođenju skladišne evidencije)

31. AMBALAŽA PROIZVODA SVAKODNEVNE POTROŠNJE PREMA TRAJNOSTI (pojam i svrha ambalaže i pakiranje, funkcija ambalaže, podjela ambalaže i primjeri ambalaže svakodnevne potrošnje prema trajnosti)

32. AMBALAŽA PROIZVODA SVAKODNEVNE POTROŠNJE PREMA MATERIJALU IZRADE (pojam i svrha ambalaže i pakiranje, funkcija ambalaže, podjela ambalaže i primjeri ambalaže svakodnevne potrošnje prema materijalu izrade)

33. KALKULACIJA MPC MLIJEČNIH PROIZVODA (pojam i načela kalkulacije, vrste kalkulacije, elementi, primjer)
34. USPJEŠNOST POSLOVANJA PRODAVAONICE BIJELE TEHNIKE (načelo morala i etike, načela ekonomije: proizvodnost, ekonomičnost, rentabilnost, likvidnost kroz primjere bijele tehnike)

35. SECOND HAND PRODAVAONICE (pojam prodavaonice, klasifikacija prodavaonica, Pravilnik o klasifikaciji prodavaonica, pojam, pojava i značenje second hand prodavaonice)

36. UGOVOR O PRODAJI ROBE (pojam ugovora i obveze stranaka, načini sklapanja ugovora, bitni sastojci ugovora, ostali sastojci ugovora, sredstva pojačanja ugovora, ispunjenje ugovora, mijenjanje ili raskid ugovora)
37. POLITIKA PRODAJE U PRODAVAONICI NAMJEŠTAJA (pojam prodaje, politika prodaje, primjeri iz prakse)

38. AMBALAŽA PROIZVODA SVAKODNEVNE POTROŠNJE PREMA VLASNIŠTVU (pojam i svrha ambalaže i pakiranje, funkcija ambalaže, podjela ambalaže i primjeri ambalaže svakodnevne potrosnje prema vlasništvu)

39. METODE PRODAJE U PRODAVAONICI PREHRAMBENE ROBE (prodavaonica poslovna jedinica, metode prodaje, specijalizirana prodavaonica prehrambene robe, tvorničke prodavaonice prehrambenih proizvoda, minimarket, supereta, supermarket, hipermarket, diskontna prodavaonica prehrambenih proizvoda)
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