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Пояснительная записка

С развитием рыночных отношений в Беларуси маркетинг находит все более широкое распространение и применение, становясь важнейшей и необходимой концепцией управления в современных условиях хозяйствования. Торговля играет важную роль, оказывая влияние на объемы и структуру производства товаров народного потребления, улучшая ассортимент и повышая качество; воздействуя на потребителей путем формирования потребностей, вкусов и предпочтений. Также торговля тесно связана с денежным обращением и финансовой системой. Поэтому от оптимальной организации торговли и удовлетворения покупательского спроса в конечном итоге зависит поступление денежных средств в бюджет государства. 
Насыщенность  рынка товарами требует более тщательного подхода к проблеме развития стратегии маркетинга на торговых предприятиях, поскольку от этого зависит эффективность сбытовой деятельности, а, следовательно, и получение прибыли, как конечной цели деятельности торгового предприятия. Основные задачи маркетинга в торговле сводятся к созданию спроса посредством определенных мероприятий, удовлетворению спроса путем доставки товаров в нужное время определенному потребителю и планированию деятельности торгового предприятия.

Актуальность ведения дисциплины вызвана необходимостью освоения теоретических основ, форм и методов, применяемых маркетингом в торговле как в связи с развитием рыночных отношений в  республике, так  и вследствие ориентации национальной экономики на международное экономическое сотрудничество.

Цель изучения дисциплины  «Маркетинг в торговле» заключается в
овладении студентами теоретических основ маркетинга в торговле, а также в усвоении необходимых знаний по продвижению товаров в сфере товарного обращения в условиях рыночной конкуренции.

Задачами дисциплины являются:

· изучение комплекса маркетинга в розничной торговле;

· ознакомление с проблемным полем торговли, связанным с процессом реализации товаров потребителям;
· усвоение теоретических основ распределения в торговом маркетинге;

· изучение способов практического применения средств продвижения в торговом маркетинге;

· овладение основными подходами к сегментации и позиционированию в розничной торговле, к планированию и анализу управления продажами, а также методами работы с торговым персоналом;  
· изучение потребительского поведения в контексте розничной торговли;

· формирование практических навыков по созданию и обоснованию стратегии продаж торгового предприятия.
Дисциплина «Маркетинг в торговле» тесно связана  с таким дисциплинам, как «Электронный маркетинг», «Организация внешнеторговой деятельности», «Менеджмент в торговле», «Организация и технология отрасли».

В результате изучения дисциплины «Маркетинг в торговле» студенты должны:
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 использованную в ней стратегию маркетинга;

· применить процедуры распределения в торговом маркетинге;

· использовать правила работы с торговым персоналом;

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

· охарактеризовать потребительское поведение;

· разработать рекламную кампанию и оценить эффективность ее проведения;

· создать и обосновать стратегию продаж розничного торгового предприятия.

Дисциплина «Маркетинг в торговле» изучается студентами экономического факультета специальности 1-25 01 10 «Коммерческая деятельность», 2 курс, 1 семестр.
   Общее количество часов –166; аудиторное количество часов – 72, из них: лекции – 26 , практические занятия – 34, УСР – 12. Форма отчётности – экзамен. Дневная форма получения высшего образования.
Дисциплина «Маркетинг в торговле» изучается студентами специальности 1-25 01 10 «Коммерческая деятельность», 4 курс, 2 семестр.
   Аудиторное количество часов – 14, из них: лекции – 10 , практические занятия – 4. Форма отчётности – экзамен. Заочная форма получения высшего образования.

Дисциплина «Маркетинг в торговле» изучается студентами специальности 1-25 01 10 «Коммерческая деятельность», 2 курс, 2 семестр.
   Аудиторное количество часов – 10, из них: лекции – 8, практические занятия – 2. Форма отчётности – экзамен. Заочная форма получения высшего образования (на основе средне-специального).

Содержание учебного материала

Тема 1 Особенности комплекса маркетинга в розничной торговле
Розничная торговля как вид деятельности. Экономическая сущность розничной торговли. Трансформация розничной торговли. Направления развития сектора розничной торговли. Бренды поставщиков. Бренды ритейлеров. Влияние предприятий-производителей. Влияние торговых сетей. Процессы формирования потребительского спроса. Процессы формирования потребительского поведения.
Тема 2 Продукт в торговом маркетинге
Анализ розничной торговой деятельности как продукта. Торговая услуга. Элементы розничной операции. Обслуживание. Качество. Товар. Бренд. Характеристики и выгоды. Атмосфера. Правила построения успешной розничной операции. Мультиатрибутивная модель торговой услуги.
Функции розничной торговли: формирование ассортимента, принятие риска, продажа продукта, оказание дополнительных услуг, информирование субъектов рынка. Основной продукт. Сопутствующий продукт. Дополнительный продукт. Продукт в расширенном понимании. «Формула магазина» как набор атрибутов торговой услуги. Формат магазина как следствие стратегии торгового бизнеса. Бизнес-стратегии розничной торговли. Форматы розничной торговли.
Тема 3 Распределение в торговом маркетинге
Составляющие распределения в торговом маркетинге и их общая характеристика. Процедура выбора месторасположения предприятия в розничной торговле. Привлекательность региона. Тип месторасположения. Определение привлекательных торговых зон. Оценка и выбор конкретного места. Факторы, влияющие на спрос и предложение, их анализ. Закон Рейли (закон розничной гравитации).Теория насыщенности рынка. Модель централизации розничной торговли. Радиус действия товара. Радиус необходимой торговой зоны. Модель Хаффа. Принципы соседства магазинов – принцип совместимости, принцип минимальной дифференциации. Характеристика процесса концентрации магазинов. Внутренняя планировка магазина. Типы расположения торгового оборудования. Приоритетные места торгового зала. основные и дополнительные точки продаж. Движение покупательского потока в торговом зале. Мерчандайзинг как направление маркетинга. Задачи мерчандайзинга. 
Тема 4 Методы продвижения в торговом маркетинге
Специфика продвижения в торговом маркетинге. Совпадение понятий «покупатель» и «потребитель» в торговле. Инструменты продвижения в торговле. Стимулирование быта. Реклама. PR. Личные продажи. Эффективность методов продвижения. 
Основы разработки рекламной кампании в торговле. Классификация рекламных средств. Критерии эффективности рекламных средств. Этапы разработки рекламной кампании в торговле. Определение целей рекламы. Выбор целевой аудитории. Разработка рекламной стратегии. Отбор рекламных средств.  Оценка эффективности кампании. Направления анализа рекламной кампании в торговле – экономические и коммуникативные показатели. 
Тема 5 Работа с персоналом в торговом маркетинге
Правила работы с персоналом. Специфика деятельности торговых представителей. Характеристика основных функций торгового представителя. Ключевые компетенции торговых представителей. Принципы персональных продаж. Описание типовой схемы персональной продажи. Техники эффективных персональных продаж. Факторы, определяющие успешную деятельность торгового представителя. «Круг успеха продавца». Определение «делового» типа клиента. Определение «психологического» типа клиента. Основы планирования работы с торговым персоналом. Типовая последовательность действий при руководящей работе с торговым персоналом. Креативные методики поиска торговых работников. Подходы к обучению и повышению квалификации торгового персонала.
Тема 6 Сегментация и позиционирование в торговом маркетинге
Сущность процессов сегментации и позиционирования в розничной торговле. Понятие рыночного сегмента. Определение преимуществ сегментирования рынка. Цели сегментации рынка. Сегментация рынка на основе классификационных признаков. Характеристика рыночного сегмента. Методы, применяемые при сегментации рынка. Критерии оценки привлекательности рыночного сегмента. Определение целей и доступных ресурсов для магазина, осваивающего рыночный сегмент. Позиционирование предприятия торговли на рынке. Оценка эффективности позиционирования торгового предприятия. Основные ошибки позиционирования: недопозиционирование, сверхпозиционирование, запутанное позиционирование, сомнительное позиционирование. Схема построения карты позиционирования магазина. Подходы к репозиционированию – пассивный и активный. Сущность брендинга в розничной торговле. Конкурентные преимущества брендинга. Определение бренда магазина. Структура бренда магазина. Зоны использования бренда в торговле. 
Тема 7 Потребительское поведение в контексте розничной торговли

Характеристика поведение потребителя. Основные составляющие потребительского поведения. Понимание реакции покупателя. Типичные модели посещения магазинов. Подходы к исследованию потребительского поведения. Основные теории потребительского поведения. Характеристика ранних моделей. Модель Энгеля-Коллана-Блекуэлла. Модель Шета. Описание процесса покупательского поведения. Восемь этапов процесса совершения покупки и их характеристика. Риски, связанные с процессом покупки: экономический, психологический, физический, эксплуатационный.
Тема 8 Конкуренция и ценообразование в розничной торговле

Основные типы рынка и их характерные черты. Общие положения теории развития конкуренции. Теория конкуренции в розничной торговле.  Основные термины и определения. Оценка возможных рыночных ситуаций с точки зрения маркетинга. «Колесо розничной торговли». Характеристика процесса появления и развития новых форматов торговли. Жизненный цикл торгового предприятия. Отличие жизненного цикла у торговых предприятий различных форматов. Цена как элемент комплекса торгового маркетинга. Характеристика ценовых стратегий.  Процесс установления цен на товары. Оценка ценообразования в торговле.  Восприятие цен покупателями. Мониторинг цен на рынке. Изучение ценовых стратегий конкурентов. Факторы, влияющие на цену.
Тема 9 Продажи и их значение в розничной торговле
Характеристика маркетингового комплекса торгового предприятия. Процесс продаж как основа работы магазина. Основные этапы работы торгового предприятия и их содержание. Задачи управления продажами. Формирование потребительской лояльности. Причины, влияющие на потребительскую лояльность. Основные типы клиентов и их характеристика. Эффективное управление продажами. Процесс планирования  и способы планирования продаж. Постановка целей. Анализ. Выполнение. Контроль. Оценка. Создание стратегии продаж на конкретном торговом предприятии. Внутренние и внешние факторы формирования стратегии. Виды стратегий. Оценка эффективности выбранной стратегии. Организационная структура торгового предприятия и ее роль в эффективной работе магазина. Структура отдела продаж и оптимизация его работы. Характеристика должностей типового отдела продаж и обязанности работников различного уровня. 
учебно-методическая карта дисциплины (дневная форма получения высшего образования)
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	Методы продвижения товаров в торговом маркетинге
	4
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	1. Методы продвижения в торговом маркетинге
2. Разработка рекламной кампании в розничной торговле.

3. Оценка эффективности рекламной кампании в розничной торговле.

4. Связи с общественностью, стимулирование сбыта и личные продажи в розничной торговле.
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	1. Исследование потребительского поведения.
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8
	Конкуренция и ценообразования в розничной торговле
	2
	2
	
	
	
	-
	

	
	1. Теории развития конкуренции в розничной торговле.
2. Формы и методы конкуренции.

3. Ценообразование в розничной торговле.
	
	
	
	
	
	
	Контрольная работа

	9
	Продажи и их значение в розничной торговле
	6
	4
	
	
	
	2
	

	
	1. Процесс продаж как основа работы магазина.

2. Задачи управления продажами.

3. Эффективное управление продажами.

4. Создание стратегии продаж на торговом предприятии.

5. Отдел продаж и оптимизация его работы.
	
	
	
	
	
	
	Защита отчетов по инд. заданиям

	
	Итого
	26
	34
	
	
	
	12
	Экзамен


Информационно-методическая часть

Примерный перечень практических занятий
1 Розничная торговая деятельность как продукт в торговом маркетинге. 

2 Распределение в торговом маркетинге.

3 Разработка внутренней планировки магазина.

4 Методы продвижения в торговом маркетинге.

5 Разработка рекламной кампании торгового объекта.
6 Оценка эффективности рекламной кампании торгового объекта. 

7 Связи с общественностью, стимулирование сбыта и личные продажи в розничной торговле.

8 Содержание работы с персоналом в торговом маркетинге.

9 Сегментация базового рынка в торговле.

10 Позиционирование торгового предприятия.

11 Значение брендинга в розничной торговле.

12 Исследование потребительского поведения.

13 Основные теории потребительского поведения.

14 Исследование процесса формирования покупательского решения.

15 Конкуренция и ценообразование в розничной торговле.

16 Продажи и их значение в розничной торговле.

17 Создание и обоснование стратегии продаж торгового предприятия.
Рекомендуемые формы контроля знаний
1 Контрольная работа.

2 Защита отчетов по индивидуальным заданиям.

Рекомендуемые темы контрольных работ 
1 Продукт в торговом маркетинге.

2 Работа с персоналом в торговом маркетинге.

3 Конкуренция и ценообразование в розничной торговле.

Рекомендуемые темы индивидуальных заданий

1 Разработка внутренней планировки магазина.

2 Разработка рекламной кампании торгового объекта.

3 Оценка эффективности рекламной кампании торгового объекта.

4 Позиционирование торгового предприятия на определенном рыночном сегменте.

5 Исследование процесса формирования покупательского решения.

6 Создание и обоснование стратегии продаж торгового предприятия.

Рекомендуемая литература

Основная
1 Брижашева О. В. Маркетинг торговли : учебное пособие / О. В. Брижашева. – Ульяновск : УлГТУ, 2007. – 170 с.

2 Ньюмен Э., Кален П. Розничная торговля. Организация и управление / Пер. с англ. под ред. Ю. Каптуревского – СПб.: Питер, 2005. – 416 с.

3 Никишкин В. В. Маркетинг (торговый маркетинг) : учебное пособие / В. В. Никишкин. – М.: Изд-во Рос. экон. акад., 2002. – 174 с.

4 Ямагучи Т. Путь торговли: пер. с англ / Т. Ямагучи. – М.: Альпина Бизнес Букс, 2005. – 139 с.

5 Щур Д. Л. Основы торговли. Оптовая торговля: справочник рук., гл. бухгалтера и юриста / Д. Л. Щур. – 3-е изд, перераб. и доп. – М.: Дело и Сервис, 2005. – 656 с. 
6 Бакшт К. А. Построение отдела продаж с «нуля» до максимальных результатов / К. А. Бакшт. – СПб. [и др. ]: Питер, 2006. – 186 с.

7 Дашков Л. П. Коммерция и технология торговли: учебник для студентов вузов / Л. П. Дашков. – 6-е изд., перераб. и доп. – М.: Дашков и К , 2005. – 699 с.

8 Золтнерс, А. А. Стратегия продаж: организация продуктивной работы торгового персонала / А. А. Золтнерс. – Днепропетровск: Баланс Бизнес Букс, 2005. – 485 с.
Дополнительная

9 Канаян К. Мерчандайзинг / К. Канаян. – М.: РИП–Холдинг, 2005. – 234 с.: ил. – (Серия «Академия рекламы»).

10 Архипов В. Е. Маркетинг / Архиров В. Е.. Техника создания спроса. – М.: Вершина, 2005. – 300 с.

11 Деревицкий А. Школа продаж / А. Деревицкий. – СПб. [и др.] : Питер, 2005. – 270 с.: табл. 
12 Голиков Е. А. Оптовая торговля. Менеджмент. Маркетинг. Логистика. Финансы. Безопасность / Е. А. Голиков: учеб.-практ. пособие. – М.: Экзамен, 2004. – 476 с.
13 Шеелен Франк М. Психология продаж: Что нужно знать, чтобы завоевать клиента: Пер. с нем. / Трэйси, Брайан; Франк М. Шеелен; С предисл. Брайана Трэйси. – М.: Интерэксперт, 2003. – 235 с.

14 Хопкинс Т. Как стать мастером продаж / Т. Хопкинс: пер. с англ. – М.: ФАИР-Пресс, 2001. – 384 с.

15 Бохонова О. Ю. Современные SALES-технологии (техника продаж) / О. Ю. Бохонова. – М.: Журн. «Управление персоналом», 2005. – 56 с.

16 Беляев В. И. Маркетинг: основы теории и практики: учебник для вузов / В. И. Беляев. – М.: Кнорус, 2005. –198 с. 

17 Дурович А. П. Основы маркетинга / А. П. Дурович : Учеб. пособие. – М.: Новое знание, 2004. В2В – маркетинг: Разные подходы к разным типам клиентов. Полное руководство: Пер. с англ. 2004. – 267 с.
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.

19 Барановский С. И. Стратегический маркетинг : учеб. пособие для вузов / С. И. Барановский, Л. В. Лагодич. – Минск : ИВЦ Минфина, 2005. – 298 с.

20 Баркан Д. И. Управление сбытом : учеб. пособие / Д. И. Баркан. – СПб. : СПбГУЭФ, 2004. – 343 с.

21 Новый экономический словарь : 10 000 терминов / под ред. А. Н. Азрилияна. – 2-e изд., доп. – М. : Ин-т новой экономики, 2007. – 1088 с.

22 Маркетинг и торговля: свыше 12 000 статей: новый англо-рус. толковый словарь / под общ. ред. М. А. Сторчевого. – СПб.: Эконом. шк., 2003. – 647 с.
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