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Пояснительная записка

В настоящее время далеко не все предприниматели и руководители предприятий готовы работать в условиях рыночной экономики и бороться с ее трудностями. Ранее, в условиях плановой экономики, выпуская четко заданный объем продукции, никто не задумывался о сбыте и удовлетворении потребностей покупателей. Неэффективные производства, строительства финансировались из бюджета государства. Руководители должны были только обеспечивать выполнение планов.

В условиях рынка все изменилось: государство отказалось от покрытия убытков, банки изменили условия предоставления кредитов, торговля не принимает некачественный товар, появилось множество конкурентов. Чтобы выжить в такой ситуации руководители должны научиться управлять предприятием в условиях рыночных отношений.

Важнейшей и самой необходимой концепцией управления в условиях рынка является маркетинг. Насыщенность товарного рынка требует более тщательного подхода к проблеме развития стратегии маркетинга на предприятиях сферы торговли, т.к. от этого зависит эффективность сбытовой деятельности, а, следовательно, и получение прибыли, как конечной цели деятельности предприятий. Основные задачи маркетинга – создание спроса посредством определенных мероприятий, удовлетворение спроса путем доставки товаров в нужное время нужному потребителю и планирование деятельности предприятия.
Целью изучения курса является усвоение студентами основ маркетинга в торговле, овладение необходимыми знаниями по продвижению товаров в сфере товарного обращения.

Задачами курса являются: 
· изучение комплекса маркетинга в розничной торговле, проблем реализации продукта в торговле; 
· ознакомление с ценообразованием в маркетинге торговли и продвижением товаров на рынке;
· рассмотрение основ сегментации и позиционирования в розничной торговле, работы с персоналом и планирования управления продажами. 

Исходя из указанных целей, учебная программа курса «Маркетинг в торговле» включает девять основных тем, охватывающих изучение комплекса маркетинга в торговле, а также проблем реализации продукта; ознакомление с процессами ценообразования в маркетинге торговли и продвижения товаров, которые направлены на достижение конкурентных преимуществ на рынке; и рассмотрение основ сегментации и позиционирования в розничной торговле, работы с персоналом и планирования управления продажами. 

В итоге изучения спецкурса «Маркетинг в торговле» студент должен:

знать:

- основы способов продвижения товаров в торговом маркетинге;

- сущность ценообразования в маркетинге торговли;

- основные стратегии сегментации и позиционирования в розничной торговле;

- основы потребительского поведения и стратегии работы с персоналом при реализации мероприятий маркетинга в торговле;

уметь:


- анализировать торговую деятельность и использовать в ней стратегии маркетинга;


- определить сегментацию рынка и способы завоевания потребителя в условиях жесткой конкуренции;


- оценить эффективность проведения рекламной кампании;

владеть:


- понятийным аппаратом курса;


- навыками анализа маркетинговой стратегии и разработки рекламной кампании с последующей оценкой ее эффективности.

Курс «Маркетинг в торговле» тесно связан с дисциплинами: «Международный маркетинг», «Электронный маркетинг», «Экономика организации отрасли».

Курс «Маркетинг в торговле» изучается студентами 3 курса специальности 1-25 01 10 «Коммерческая деятельность» экономического факультета.
Общее количество часов – 90; аудиторное количество часов – 90, из них: лекции – 32, практические занятия – 44, самостоятельная управляемая работа студентов (СУРС) – 14. Форма отчётности – экзамен.

Примерный тематический план

	№ п/п
	Название темы
	Лекции
	Практические 
	Семинары 
	Лабораторные занятия
	СУРС
	Всего

	1.
	Комплекс маркетинга в розничной торговле
	4
	4
	
	
	
	

	2.
	Продукт в торговом маркетинге
	6
	6
	
	
	
	

	3.
	Распределение в торговом маркетинге
	6
	4
	
	
	
	

	4.
	Методы продвижения товаров в торговом маркетинге
	6
	4
	
	
	
	

	5.
	Работа с персоналом в торговом маркетинге
	4
	4
	
	
	
	

	6.
	Сегментация и позиционирование в торговле
	4
	6
	
	
	
	

	7.
	Потребительское поведение в контексте розничной торговли
	2
	4
	
	
	
	

	8.
	Конкуренция в торговле
	-
	6
	
	
	6
	

	9.
	Продажи и их значение в деятельности торгового предприятия
	-
	6
	
	
	8
	

	
	Итого
	32
	44
	
	
	14
	90


Содержание учебного материала

Тема 1 Комплекс маркетинга в розничной торговле
Розничная торговля как вид деятельности. Продвижение розничных операций. Покупательское поведение потребителей. 
Маркетинг в розничной торговле. Личная покупка (shopping). Покупка товаров через Интернет, пользование финансовыми услугами, изменение потребительского поведения.
Различие между маркетингом и продажей. Концепция продаж. Концепция маркетинга.
Особенности комплекса торгового маркетинга. Торговый и потребительский маркетинг. Инструментарий торгового маркетинга. Трансформация элементов комплекса маркетинга.
Тема 2 Продукт в торговом маркетинге
Анализ розничной деятельности как продукта. Анализ розничной деятельности как продукта. Эффективность планирования маркетингового микса. Построение успешной розничной операции. Измерение качества обслуживания.
Мультиатрибутивная модель торговой услуги. Спектр функций розничной торговли. Формирование ассортимента. Неосязаемость торговой услуги. Уровни продукта.
Формат магазина как следствие стратегии бизнеса. Совокупность характеристик предприятия розничной торговли, определяющих рыночную позицию магазина. Континуум бизнес-стратегий розничной торговли. Континуум форматов розничной торговли.
Тема 3 Распределение в торговом маркетинге
Процедура выбора месторасположения предприятия розничной торговли. Составляющие распределения в торговом маркетинге. Оценка привлекательности региона. Закон Рейли, или Закон розничной гравитации. Насыщенность рынка предложением торговых услуг. Три основных типа месторасположения для магазина 

Модель централизации розничной торговли. Сравнительная характеристика торговых зон. Теория Дэвида Хаффа. Процесс концентрации магазинов.
Внутренняя планировка магазина. Оптимальное использование пространства торгового зала. Расположение товарных групп. Зависимость продаж от направления движения покупателей. Правило «золотого треугольника». Расположение основных и дополнительных точек продажи.
Мерчандайзинг. Задачи мерчандайзинга. Место продаж – Point of Sales.
Оценка и контроль ценообразования в розничной торговле. Отношение покупателя к розничной цене в зависимости от различных характеристик магазина. Мониторинг ценовых уровней и стратегий ценообразования.
Тема 4 Методы продвижения товаров в торговом маркетинге
Методы продвижения в торговом маркетинге. Активные составляющие продвижения в торговом маркетинге. Некоторые признаки группировки рекламных средств. Виды рекламы в зависимости от источника финансирования. Инструменты продвижения в торговом маркетинге.
Разработка рекламной кампании в розничной торговле. Этапы разработки рекламной кампании. Основные группы покупателей. Средства стимулирования сбыта в зависимости от движущего стимула. 
Оценка эффективности рекламной кампании. Основные направления анализа эффективности. Экономический результат рекламной кампании. Ступени коммуникативной эффективности рекламы. Затраты на рекламное объявление.
Связи с общественностью, стимулирование сбыта и личные продажи. Цели стимулирования сбыта. Общий перечень типов стимулирования продаж. Значение личных продаж. Процесс розничной продажи. Инструменты продвижения в торговом маркетинге. Эффективность четырех основных методов продвижения.
Тема 5 Работа с персоналом в торговом маркетинге
Основные функции деятельности торговых представителей. Этапы состояния покупательной способности. Принципы персональных продаж. 

Основные функции деятельности торговых представителей. Факторы, определяющие работу успешных торговых представителей. «Круг успеха» продавца. Адаптация к психологическим типам клиентов. Деловые типы клиентов. Психологические типы клиентов. Техника эффективных персональных продаж.
Планирование работы с персоналом. Последовательность действий руководителя по работе с персоналом. Креативные методики поиска персонала. Планирование процесса обучения. Основы коммерческой математики.
Тема 6 Сегментация и позиционирование в торговле
Сегментация базового рынка. Сегментация рынка на основе укрупненных классификационных характеристик потребителей. Этапы жизненного цикла человека. Критерии оценки привлекательности сегмента.
Позиционирование предприятия розничной торговли. Ошибки в процессе позиционирования торговых услуг. Два пути исправления ошибок позиционирования (репозиционирование).
Брендинг в розничной торговле. «Миф бренда». Конкурентные преимущества торговой марки.
Тема 7 Потребительское поведение в контексте 

розничной торговли

Исследование потребительского поведения. Функции потребностей, желаний и спроса при приобретении. Простая модель посещения магазина, учитывающая затрачиваемое время. Бихевиористский и когнитивный подход.
Основные теории потребительского поведения. Теории поведения потребителей Энгеля. Модель Энгеля-Коллата-Блэкуэлла. Модель семейного поведения Шета.
Процесс формирования покупательского решения. Восьмиэтапная модель процесса розничной покупки продукта. Анализ источников информации до покупки. Различные аспекты воспринимаемого риска. Жизненный цикл форматов в розничной торговле.
Тема 8 Конкуренция в торговле
Стратегии достижения конкурентоспособности фирмами различных типов. Сегменты рынка для фирм с различными стратегиями. Стратегии достижения конкурентоспособности на внешних рынках патиентами, виолентами, эксплерентами, коммутантами: содержание, источник силы, необходимые условия. Соответствие основных параметров работы фирмы требованиям выбранной стратегии.
Формы и методы конкуренции. Формы, методы и уровни конкуренции. Сила конкуренции при различных формах конкурентного рынка. Варианты изменения конкуренции между фирмами. 

Факторы, влияющие на конкурентную борьбу. Положительные и отрицательные стороны конкуренции.
Теории развития конкуренции в розничной торговле. «Колесо розничной торговли». «Диалектический процесс» развития новых форматов магазинов.
Тема 9 Продажи и их значение в деятельности торгового предприятия
Задачи управления продажами. Основные этапы маркетингового комплекса. Основные этапы работы торгового представителя. Задачи управления продажами. Создание потребительской лояльности. Основные типы клиентов
Этапы создания системы эффективного управления продажами. Этапы создания системы эффективного управления продажами. Постановка целей. Процесс планирования. Принцип SMART. Непрерывный процесс деятельности организации. Планирование управления продажами. Три способа планирования продаж по месту. Сильные и слабые стороны разных видов планирования.
Создание стратегии продаж. Зависимость между целями и стратегией компании. Возможности, которые получает руководитель при наличии стратегий. Условия формирования стратегии. Оценка эффективности существующей стратегии. Способы определения эффективности существующей стратегии. Основные правила работы руководителя при использовании SWOT-анализа. Виды стратегий компании.
Создание организационной структуры в зависимости от специализации. Типы организационной структуры. Линейная организационная структура. Функциональная организационная структура. Линейно-функциональная организационная структура. Горизонтальная организационная структура. Структура отдела продаж в зависимости от специализации. Типы продавцов.
Информационно-методическая часть

Перечень практических занятий
1 Комплекс маркетинга в розничной торговле
1 Розничная торговля как вид деятельности 
2 Маркетинг в розничной торговле
3 Различие между маркетингом и продажей 

4 Особенности комплекса торгового маркетинга
2 Продукт в торговом маркетинге
1 Анализ розничной деятельности как продукта 

2 Мультиатрибутивная модель торговой услуги 

3 Формат магазина как следствие стратегии бизнеса 

3 Распределение в торговом маркетинге
1 Процедура выбора месторасположения предприятия розничной торговли 

2 Модель централизации розничной торговли 
3 Внутренняя планировка магазина 

4 Мерчандайзинг 

5 Оценка и контроль ценообразования в розничной торговле 
4 Методы продвижения товаров в торговом маркетинге
1 Методы продвижения в торговом маркетинге 

2 Разработка рекламной кампании в розничной торговле
3 Оценка эффективности рекламной кампании

4 Связи с общественностью, стимулирование сбыта и личные продажи 
5 Работа с персоналом в торговом маркетинге
1 Основные функции деятельности торговых представителей 

2 Основные функции деятельности торговых представителей 

3 Планирование работы с персоналом 

6 Сегментация и позиционирование в торговле
1 Сегментация базового рынка 

2 Позиционирование предприятия розничной торговли
3 Брендинг в розничной торговле
7 Потребительское поведение в контексте розничной торговли

1 Исследование потребительского поведения 

2 Основные теории потребительского поведения 

3 Процесс формирования покупательского решения 

8 Конкуренция в торговле
1 Стратегии достижения конкурентоспособности фирмами различных типов 

2 Формы и методы конкуренции 

3 Теории развития конкуренции в розничной торговле 

9 Продажи и их значение в деятельности торгового предприятия
1 Задачи управления продажами 

2 Этапы создания системы эффективного управления продажами. Создание стратегии продаж 

3 Создание организационной структуры в зависимости от специализации 
Формы контроля знаний

1. Контрольные работы
2. Реферативные работы

Темы контрольных работ

Вариант 1

1. Методы проникновения на рынок

2. Совместные действия с зарубежными партнерами по продаже лицензии

3. Тест. Обозначьте препятствие на международном рынке

а) таможенные барьеры

б) ценовая политика

в) экологические требования

г) языковые барьеры

Вариант 2

1. Прямые инвестиции как инструмент конкуренции на рынке

2. Концепция маркетинга в торговле
3. Тест. Каковы маркетинговые подходы при выходе на рынок?

а) анализ маркетинговых опасностей и возможностей 

б) анализ издержек производства и обращения

в) определение уровня инвестиционного риска

Вариант 3

1. Выбор каналов товародвижения на рынке

2. Эффективность внешнеэкономической деятельности

3. Тест. Какова последовательность выхода на рынок?

а) определение критериев при выборе способов выхода на рынок

б) разработка стратегии и тактики поведения при выходе на рынок

в) анализ состояния рынка

г) выбор перспективных рынков

Вариант 4 

1. Основные формы управления экспортом (прямой, косвенный и совместный экспортный маркетинг)

2. Деятельность Транснациональных компаний (ТНК)

3. Тест. Можно ли пробные продажи считать этапом принятия решения по выходу на рынок?

а) да

б) нет

Вариант 5

1. Стратегический маркетинг на рынке

2. Виды совместных предприятий. Порядок создания совместного предприятия

3.  Тест. Что относится к прямому инвестированию?

а) вложение средств в создание нового предприятия

б) покупка уже действующего

в) организация сборки за рубежом

г) создание совместных предприятий

Вариант 6

1. Особенности коммуникационной политики на рынке

2. Значение паблик рилейшнз на рынке

3. Тест. Цели участия на международной ярмарке:

а) отслеживание рыночных тенденций

б) выбор стран-экспортеров

в) наблюдение за конкурентами, их оснащением и поведением;

г) участие в культурной части мероприятия

Вариант 7

1. Интегрированные маркетинговые коммуникации на рынке

2. Реклама на рынке

3. Тест. Интернет на международном рынке включает:

а) обеспечение продажи (электронная коммерция)

б) сбор и анализ рекламаций по всему миру

в) нахождение клиентов и партнеров по всему миру

г) осуществление количественной, качественной приемки товаров

Вариант 8

1. Выставки, ярмарки и аукционы на рынке

2. Формирование спроса на м рынке

3. Тест. Факторы адаптации рекламы:

а) экономическая среда

б) географическое положение страны

в) правовые ограничения

г) социальный рейтинг страны

ВАРИАНТ 9

1. Интернет на международном рынке

2. Стимулирование сбыта на рынке

3. Тест. Средства стимулирования сбыта на рынке:

а) рационализация транспортных маршрутов

б) использование слайдбеков, муляжей

в) организация бонусной системы

г) яркая привлекательная окраска изделия

ВАРИАНТ 10

1. Социально-экономическая сущность сегментации. 

2. Типы сегментации.
3. Тест. Признак сегментации на рынке:

а) технологический

б) психографический

в) лингвистический

г) демографический

Вариант 11

1. Целевой рынок во внешнеэкономических отношениях

2. Признаки сегментации потребителей товаров производственного н значения

3. Тест. Этапы процесса сегментации:

а) формирование спроса

б) создание карты рынка

в) профилирование потребителей

г) разработка ценовой стратегии

ВАРИАНТ 12

1. Цели, задачи и принципы сегментации.
2. Специфика сделок на компенсационной основе.
3. Тест. Типы сегментации:

а) структурный

б) позиционный

в) основанный на продажах

г) основанный на доверии

ВАРИАНТ 13
1. Формы выхода на рынок
2. Признаки сегментации потребителей товаров потребительского назначения

3. Тест. Причины сегментации на международном рынке:

а) стратегия субъекта рынка, отношение к покупателям и конкурентам

б) концентрация рыночных усилий на привлекательном участке рынка

в) стремление к сокращению издержек обращения

г) вытеснение с  рынка конкурентов

ВАРИАНТ 14

1. Виды торговых операций

2. Процесс сегментации потребителей на рынке

3. Тест. Укажите признаки сегментации потребителей 
а) технологический

б) психографический

в) лингвистический

г) демографичекий

ВАРИАНТ 15

1. Задачи, виды и особенности функционирования маркетинговых коммуникаций 

2. Конкурентоспособность национальной экономики Беларуси
3. Тест. Элементами маркетинговых коммуникаций являются:

а) реклама

б) аудит

в) выставки

г) консалтинг

ВАРИАНТ 16

1. Изучение товара и конкурентоспособность 

2. Классификация оборонительной стратегии 

3. Тест. Атакующая стратегия – это активные действия фирмы, направленные на завоевание и сокращение рыночной доли.

а) да

б) нет

ВАРИАНТ 17

1. Понятие товарного ассортимента на рынке

2. Этапы стратегического маркетингового планирования

3. Тест. По данным маркетинговых исследований, увеличение рыночной доли на 10% сопровождается ростом ее прибыли в среднем на:

а) 10%

б) 20%

в) 5%

г) 15%

ВАРИАНТ 18

1. Организация распределения товара, продвижения товара 
2. Методы укрепления своих позиций на рынке

3. Тест. Стратегия разработки нового товара:

а) старый рынок – старый товар

б) новый рынок – старый товар

в) старый рынок – новый товар

г) новый рынок – новый товар

ВАРИАНТ 19

1. Классификация стратегий на рынке

2. Концепция Портфолио-анализа

3. Тест. Отметьте известные Вам разновидности стратегии диверсификации в международном маркетинге

а) горизонтальная 

б) вертикальная

в) концентрическая

г) конгломератная

ВАРИАНТ 20

1. Ценовой маркетинг в международной рыночной среде

2. Механизм установления экспортной цены

3. Тест. Какие информационные данные необходимо иметь при изучении динамики и уровня мировых цен?

а) справочные цены

б) цены статистики внешней торговли

в) корпоративные цены

г) биржевые котировки

ВАРИАНТ 21

1. Ценовые технологии в маркетинге

2. Влияние базисных условий на состав расходов, включаемых в факторную стоимость объектов экспортной сделки

3. Тест. Механизм расчета экспортной цены включает в себя следующие этапы:

а) постановка целей ценообразования

б) прогнозный анализ международной рыночной среды

в) разработка стратегии ценового маркетинга

г) аудит внешнеэкономической деятельности организации

д) этап реализации стратегии ценового маркетинга

е) корректировка планово-управленческих ценовых решений (ПУЦР)

ВАРИАНТ 22

1. Ценовые стратегии, используемые на рынке

2. Модели расчета цены продажи

3. Тест. Коэффициент ценовой эластичности рассчитывается по формуле:

а) 
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ВАРИАНТ 23

1. Применение компьютерной техники в процессе ценовых расчетов

2. Мировая цена, базисная цена, цена аукционов, справочная цена.

3. Тест. Для того чтобы разбираться в методологии экспортного ценообразования, предпринимателю необходимы достаточные знания в таких областях, как:

а) таможенное законодательство, законодательство по налогам и сборам

б) принципы международных коммерческих договоров и обычаи международного торгового оборота

в) методы анализа финансовой отчетности при ведении деятельности на территории Российской Федерации

г) законодательство, регулирующее вопросы лицензирования ввоза и вывоза товаров

д) законодательная основа, формирующая правовые отношения условий поставки и ответственность за их нарушение

ВАРИАНТ 24

1. Государственное регулирование в сфере международного маркетинга

2. Основные термины, обозначающие базисные условия поставки в «Инкотермс – 2000»

3. Тест. Мировая цена – это:

а) цена производства товара общественно необходимого качества с общественно необходимой потребительской стоимостью

б) превращенная форма интернациональной стоимости, которая является основой со стороны предложения

в) цена, используемая при совершении коммерческих операций между подразделениями одного и того же концерна (компании)
ВАРИАНТ 25

1. Виды международных цен

2. Сущность индексов международных цен

3. Тест. Какие информационные данные необходимо иметь при изучении динамики и уровня мировых цен?

а) справочные цены

б) цены статистики внешней торговли

в) корпоративные цены

г) биржевые котировки

ВАРИАНТ 26

1. Сущность и цели маркетинговых исследований

2. Наиболее важные аспекты маркетинговых исследований

3. Тест. Что входит в инфраструктуру международного рынка?

а) транспорт

б) коммуникации

в) коммунальные услуги

г) глобализация

ВАРИАНТ 27

1. Структура маркетингового исследования

2. Влияние факторов маркетинговой среды на результаты деятельности компаний

3. Тест. Какие этапы входят в международные маркетинговые исследования?

а) формирование организационной структуры

б) определение проблемы

в) формулирование плана исследования

г) подготовка отчета и презентация

ВАРИАНТ 28

1. Инфраструктура маркетинга в торговле
2. Организация электронной торговли 

3. Тест. Относятся ли полевые работы к маркетинговым исследованиям?

а) да

б) нет

ВАРИАНТ 29

1. Виды сделок в маркетинге в торговле
2. Формы расчетов на внешнем рынке

3. Тест. Что относится к сделкам в торговле?

а) соглашение

б) купля партии товара

в) товарообмен

г) централизованная доставка товара покупателю

ВАРИАНТ 30

1. Товарообменные и компенсационные сделки, их виды, особенности

2. Клиринговые и агентские соглашения в международном маркетинге

3. Тест. Что относится к сделкам купли-продажи?

а) экспортные

б) реэкпортные

в) реимпортные

г) варранты

Ответы к тестам
	Вариант
	Правильный ответ

	1
	а

	2
	в

	3
	в-г-б-а

	4
	да

	5
	а-б-г

	6
	а, в

	7
	а, в

	8
	а, в

	9
	б, в

	10
	б, г

	11
	б, в

	12
	а, в

	13
	а, б

	14
	б, г

	15
	а, в

	16
	нет

	17
	в

	18
	в

	19
	а, в, г

	20
	а, б, г

	21
	а, б, в, д, е

	22
	а

	23
	а, б, г, д

	24
	а

	25
	а, б, г

	26
	а, б, в

	27
	б, в, г

	28
	да

	29
	а, б, в

	30
	а, б, в


Темы реферативных работ
1. Особенности международной коммуникационной политики фирм на современном этапе
2. Проблемы и перспективы разработки международной рекламной кампании (на примере отдельных стран, фирм, товаров или услуг)
3. Специфика законодательного регулирования рекламной деятельности в различных странах

4. Особенности деятельности рекламных агентств в различных странах
5. Место и роль мероприятий прямого маркетинга (direct marketing) в международ​ном маркетинге
6. Использование мероприятий прямого маркетинга (direct marketing) в международ​ном маркетинге (на примере отдельных стран, фирм, товаров или услуг)
7. Международная практика фирм в использовании мероприятий public relations и publicity на современном этапе
8. Особенности стимулирования сбыта товаров и услуг на внешнем рынке (на при​мере отдельных фирм, товаров или услуг)
Рекомендуемая литература
Основная
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18 Управление фирмой на основе разработки стратегий ее развития: [монография] / А. Н. Асаул [и др.]; под ред. А. Н. Асаула. - СПб. : [Гуманистика], 2003. – 168 с.
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20 Баркан Д. И. Управление сбытом : учеб. пособие / Д. И. Баркан. – СПб. : СПбГУЭФ, 2004. – 343 с.
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