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1 Цель и задачи освоения дисциплины (модуля)

Целью освоения дисциплины является приобретение знаний и умений по выявлению, созданию и удовлетворению потребностей, разработке стратегий маркетинга в торговле, формирование общекультурных и профессиональных компетенций, необходимых для осуществления маркетинговой деятельности в сфере торговли.

Задачами изучения дисциплины являются:

· усвоение основных понятий в области коммерческого маркетинга;

· организация проведения маркетинговых исследований: сбор, хранение, обработка, анализ и оценка информации;

· разработка и внедрение комплекса маркетинга в коммерции, в т.ч. интегрированных маркетинговых коммуникаций;

· анализ и оценка маркетинговой деятельности по разработке стратегии и тактики маркетинга организации;

· приобретение умений и навыков использования теоретических знаний в практических ситуациях, а также формирования необходимых для профессиональной деятельности компетенций.

2 Место дисциплины (модуля) в структуре основной профессиональной образовательной программы

Дисциплина (модуль) относится к базовой части основной профессиональной образовательной программы.

Дисциплина (модуль) изучается в 3 семестре. 
3 Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю)

Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю), соотнесенных с планируемыми результатами освоения основной профессиональной образовательной программы (формируемыми компетенциями), установленными в общей характеристике основной профессиональной образовательной программы, приведён ниже.

В результате освоения дисциплины (модуля) обучающийся должен:
Знать: 

1) виды и требования к оформлению технической документации, используемой в профессиональной деятельности (код компетенции - ОПК-5);
2) способы и методы управления торгово-технологическими процессами на предприятии (код компетенции - ОПК-5);
3) показатели качества услуг оптовой и розничной торговли, требования к качеству услуг торговли, методы оценки уровня качества торгового обслуживания (код компетенции - ПК-8);
4) источники информации для проведения научных, в том числе маркетинговых исследований в профессиональной деятельности (код компетенции - ПК-10);
5) методы и инструменты маркетинговых исследований (код компетенции - ПК-10).
Уметь: 

1) работать с технической документацией, необходимой для профессиональной деятельности (код компетенции - ОПК-5);
2) рассчитывать экономическую эффективность функционирования материально-технической базы оптовой и розничной торговли (код компетенции - ОПК-5);
3) проводить оценку уровня качества торгового обслуживания (код компетенции - ПК-8);

4) проводить анализ маркетинговой среды торгового предприятия (код компетенции - ПК-10); 

5) формулировать задачи маркетинговых исследований, совершать выбор источников информации и осуществлять ее сбор, последующую обработку и представление в виде отчета (код компетенции - ПК-10); 

Владеть: 

1) умениями и навыками документационного и информационного обеспечения коммерческой деятельности организации (код компетенции - ОПК-5);
2) методикой оценки уровня качества торгового обслуживания в оптовой и розничной торговле (код компетенции - ПК-8);

3) способностью самостоятельного поиска и анализа значимой маркетинговой информации (код компетенции - ПК-10);

4) методами сбора, обработки и анализа информации в ходе проведения научных, в том числе маркетинговых исследований в торговой деятельности (код компетенции - ПК-10).
Полные наименования компетенций представлены в общей характеристике основной профессиональной образовательной программы.

4 Объем и содержание дисциплины (модуля)
4.1 Объем дисциплины (модуля), объем контактной и самостоятельной работы обучающегося при освоении дисциплины (модуля), формы промежуточной аттестации по дисциплине (модулю)
	Номер семестра
	Формы промежуточной аттестации
	Общий объем в зачетных единицах
	Общий объем в академических часах
	Объем контактной работы

в академических часах
	Объем самостоятельной работы в академических часах

	
	
	
	
	Лекционные занятия
	Практические (семинарские) занятия
	Лабораторные работы
	Клинические практические занятия
	Консультации
	Промежуточная аттестация
	

	Очная форма обучения

	3
	КР, Э
	3
	108
	32
	16
	​
	​
	3
	0,5
	56,5

	Итого
	КР, Э
	3
	108
	32
	16
	​
	​
	3
	0,5
	56,5

	Заочная форма обучения

	3
	КР, Э
	3
	108
	2
	6
	​
	​
	3
	0,5
	96,5

	Итого
	КР, Э
	3
	108
	2
	6
	​
	​
	3
	0,5
	96,5


Условные сокращения: Э – экзамен, ЗЧ – зачет, ДЗ – дифференцированный зачет (зачет с оценкой), КП – защита курсового проекта, КР – защита курсовой работы.
4.2 Содержание лекционных занятий

Очная форма обучения
	№

п/п
	Темы лекционных занятий

	3 семестр

	1
	Маркетинг как концепция управления организацией. Сущность и содержание маркетингового управления. Эволюция концепций маркетинга. Принципы, функции и методы маркетинга. Маркетинговая среда организации. Концепция маркетинга в коммерции. Особенности маркетинга в розничной торговле.

	2
	Маркетинговый подход к формированию ассортиментной политики торгового предприятия. Товар в маркетинговой деятельности. Товар рыночной новизны. Потребительская ценность товара. Поведение потребителя. Качество и конкурентоспособность товара. Жизненный цикл товара. Стратегия маркетинга на различных этапах жизненного цикла товара. Формирование ассортиментной политики. Пути реализации ассортиментной политики. 

	3
	Комплексный анализ и прогнозирование товарных рынков. Комплексное исследование товарного рынка. Маркетинговые исследования. Сегментация рынка. Позиционирование товара на рынке. Дифференциация и стандартизация товара на рынке. Емкость рынка, факторы формирования и развития рынка. Конъюнктура рынка, показатели конъюнктуры. Методика проведения маркетингового исследования. Документирование результатов рыночного исследования

	4
	Маркетинговый подход к ценообразованию. Цена как важнейший конъюнктурообразующий фактор. Этапы разработки ценовой политики в маркетинге. Виды цен в маркетинге. Методы ценовой политики в маркетинге. Виды скидок с цен в маркетинге. Зависимость ценовой политики от жизненного цикла товара. Ценовые стратегии и их реализация.

	5
	Формирование коммуникационной политики торгового предприятия. Цели, задачи и правила коммуникационной политики. Формирование спроса (мероприятия ФОС). Реклама и связи с общественностью в комплексе маркетинговых коммуникаций. Стимулирование сбыта (мероприятия СТИС). Мероприятия «паблик рилейшнз». Планирование и контроль мероприятий ФОССТИС.

	6
	Организация сбытовой сети и системы товародвижения в маркетинге. Сущность сбытовой сети и системы товародвижения в маркетинге. Основные процедуры мерчендайзинга. Маркетинговая логистика в торговле. Прямой маркетинг. Маркетинговые технологии продаж на основе мерчендайзинга.

	7
	Маркетинговые стратегии торгового предприятия. Общая характеристика стратегий маркетинга. Методологический подход к разработке маркетинговой стратегии. Виды стратегий маркетинга и их характеристика. Особенности стратегии и системы маркетинга в России. Формирование рыночной стратегии торгового предприятия. Стратегические направления розничного торгового предприятия

	8
	Организация сервиса. Сервис как подсистема маркетинговой деятельности торгового предприятия. Организация сервисной службы. Стандарты обслуживания в обеспечении высококачественного сервиса.


Заочная форма обучения
	№

п/п
	Темы лекционных занятий

	3 семестр

	1
	Маркетинг как концепция управления организацией. Сущность и содержание маркетингового управления. Эволюция концепций маркетинга. Принципы, функции и методы маркетинга. 

	2
	Маркетинговый подход к формированию ассортиментной политики торгового предприятия. Товар в маркетинговой деятельности. Товар рыночной новизны. Потребительская ценность товара. 

	3
	Комплексный анализ и прогнозирование товарных рынков. Комплексное исследование товарного рынка. Маркетинговые исследования. Сегментация рынка. Позиционирование товара на рынке. Дифференциация и стандартизация товара на рынке. 


4.3 Содержание практических (семинарских) занятий

Очная форма обучения
	№

п/п
	Темы практических (семинарских) занятий

	3 семестр

	1
	Эволюция концепций маркетинга

	2
	Оценка ассортимента торговой организации

	3
	Маркетинговое исследование рынка

	4
	Сегментация рынка

	5
	Оценка конкурентоспособности товаров, предлагаемых торговой организацией

	6
	Ценообразование в маркетинге торгового предприятия

	7
	Маркетинговая стратегия торговой организации

	8
	Оценка эффективности маркетинговой деятельности в торговой организации


Заочная форма обучения
	№

п/п
	Темы практических (семинарских) занятий

	3 семестр

	1
	Оценка ассортимента торговой организации

	2
	Сегментация рынка

	3
	Оценка конкурентоспособности товаров, предлагаемых торговой организацией


4.4 Содержание лабораторных работ

Занятия указанного типа не предусмотрены основной профессиональной образовательной программой.
4.5 Содержание клинических практических занятий

Занятия указанного типа не предусмотрены основной профессиональной образовательной программой.
4.6 Содержание самостоятельной работы обучающегося

Очная форма обучения
	№

п/п
	Виды и формы самостоятельной работы

	3 семестр

	1
	Доработка конспекта лекций с применением учебно-методической литературы, дополнительной литературы, интернет-источников

	2
	Самостоятельное изучение дополнительного материала по темам: Формирование коммуникационной политики торгового предприятия. Организация сбытовой сети и системы товародвижения в маркетинге. Маркетинговые стратегии торгового предприятия. Организация сервиса

	3
	Подготовка к практическим занятиям

	4
	Выполнение  курсовой работы

	5
	Подготовка к промежуточной аттестации и ее прохождение 


Заочная форма обучения
	№

п/п
	Виды и формы самостоятельной работы

	3 семестр

	1
	Доработка конспекта лекций с применением учебно-методической литературы, дополнительной литературы, интернет-источников

	2
	Самостоятельное изучение дополнительного материала по темам: Формирование коммуникационной политики торгового предприятия. Организация сбытовой сети и системы товародвижения в маркетинге. Маркетинговые стратегии торгового предприятия. Организация сервиса

	3
	Подготовка к практическим занятиям

	4
	Выполнение  курсовой работы

	5
	Подготовка к промежуточной аттестации и ее прохождение 


5 Система формирования оценки результатов обучения по дисциплине (модулю) в рамках текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации обучающегося

Очная форма обучения 
	Мероприятия текущего контроля успеваемости 

и промежуточной аттестации обучающегося
	Максимальное количество баллов 

	3 семестр

	Текущий 

контроль 

успеваемости
	Первый 

рубежный

контроль


	Оцениваемая учебная деятельность 

обучающегося:

	
	
	Посещение лекционных занятий
	10

	
	
	Работа на практических занятиях
	15

	
	
	Выполнение контрольной работы
	5

	
	
	Итого
	30

	
	Второй

рубежный

контроль
	Оцениваемая учебная деятельность 

обучающегося:

	
	
	Посещение лекционных занятий
	10

	
	
	Работа на практических занятиях
	15

	
	
	Выполнение контрольной работы
	5

	
	
	Итого
	30

	Промежуточная аттестация
	Экзамен
	40 (100*)

	
	Защита курсовой работы
	100


* В случае отказа обучающегося от результатов текущего контроля успеваемости

Заочная форма обучения
	Мероприятия текущего контроля успеваемости 

и промежуточной аттестации обучающегося
	Максимальное количество баллов 

	4 семестр


	Текущий 

контроль 

успеваемости
	Первый 

рубежный

контроль


	Оцениваемая учебная деятельность 

обучающегося:

	
	
	Посещение лекционных занятий
	10

	
	
	Работа на практических занятиях
	20

	
	
	Итого
	30

	
	Второй

рубежный

контроль
	Оцениваемая учебная деятельность 

обучающегося:

	
	
	Посещение лекционных занятий
	10

	
	
	Работа на практических занятиях
	20

	
	
	Итого
	30

	Промежуточная аттестация
	Экзамен 
	40 (100*)

	
	Защита курсовой работы
	100


* В случае отказа обучающегося от результатов текущего контроля успеваемости

Шкала соответствия оценок в стобалльной и академической системах оценивания результатов обучения по дисциплине (модулю)

	Система оценивания 

результатов обучения 
	Оценки

	Стобалльная система оценивания
	0 – 39
	40 – 60
	61 – 80
	81 – 100

	Академическая система оценивания 

(экзамен, дифференцированный зачет, защита курсового проекта, 

защита курсовой работы)
	Неудовлетворительно
	Удовлетворительно
	Хорошо
	Отлично

	Академическая система оценивания 

(зачет)
	Не зачтено
	Зачтено


6 Описание материально-технической базы (включая оборудование и технические средства обучения), необходимой для осуществления образовательного процесса по дисциплине (модулю) 

Для проведения лекционных и практических занятий по дисциплине требуется аудитория, оснащенная видеопроекционным оборудованием.

7 Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для освоения дисциплины (модуля)

7.1 Основная литература

1. Коммерческая деятельность [Электронный ресурс]: учебник / И. М. Синяева, О. Н. Жильцова, С. В. Земляк, В. В. Синяев. – Электрон. текстовые данные — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 404 с. — ISBN 978-5-534-01641-3. — Режим доступа : www.biblio-online.ru/book/kommercheskaya-deyatelnost-432143, по паролю
2. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебник / Л. А. Данченок [и др.] ; под редакцией Л. А. Данченок. – Электрон. текстовые данные — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 486 с. — ISBN 978-5-534-01560-7. — Режим доступа : www.biblio-online.ru/book/marketing-432049, по паролю
3. Михалева Е.П. Маркетинг:  краткий курс лекций / Е. П. Михалева. - 2-е изд., перераб. и доп. - М.: изд-во Юрайт;  2016.-191 с. - ISBN 978-5-4283-5 http://www.biblio-online.ru/thematic/?4&id=urait.content.42F4132E-AA1F-4C7F-96F1-B01F0CBE7E8D&type=c_pub 
4. Синяева И. М. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебник / И. М. Синяева, О. Н. Жильцова. — 3-е изд., перераб. и доп. – Электрон. текстовые данные — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 495 с. — ISBN 978-5-534-11509-3. — Режим доступа : www.biblio-online.ru/book/marketing-445444, по паролю
7.2 Дополнительная литература

1. Данько, Т. П. Управление маркетингом [Электронный ресурс]: учебник / Т. П. Данько. — 4-е изд., перераб. и доп. – Электрон. текстовые данные — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 521 с. — ISBN 978-5-534-01588-1. — Режим доступа : www.biblio-online.ru/book/upravlenie-marketingom-432118, по паролю

2. Карасев А. П. Маркетинговые исследования и ситуационный анализ [Электронный ресурс]: учебник / А. П. Карасев. — 2-е изд., перераб. и доп. – Электрон. текстовые данные — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 315 с. — ISBN 978-5-534-05189-6. — Режим доступа : www.biblio-online.ru/book/marketingovye-issledovaniya-i-situacionnyy-analiz-433126, по паролю

3. Карпова, С. В. Маркетинговый анализ. Теория и практика [Электронный ресурс]: учебное пособие / С. В. Карпова, С. В. Мхитарян, В. Н. Русин ; под общей редакцией С. В. Карповой. – Электрон. текстовые данные — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 181 с. — ISBN 978-5-534-05522-1. — Режим доступа : www.biblio-online.ru/book/marketingovyy-analiz-teoriya-i-praktika-438593, по паролю
4. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебник / Т. А. Лукичёва [и др.] ; под редакцией Т. А. Лукичёвой, Н. Н. Молчанова. – Электрон. текстовые данные — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 370 с. — ISBN 978-5-534-01478-5. — Режим доступа : www.biblio-online.ru/book/marketing-444037, по паролю

5. Овсянников А. А. Современный маркетинг. В 2 ч. Часть 1 [Электронный ресурс]: учебник / А. А. Овсянников. – Электрон. текстовые данные — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 376 с. — ISBN 978-5-534-05049-3. — Режим доступа : www.biblio-online.ru/book/sovremennyy-marketing-v-2-ch-chast-1-438901, по паролю
6. Овсянников А. А. Современный маркетинг. В 2 ч. Часть 2 [Электронный ресурс]: учебник / А. А. Овсянников. – Электрон. текстовые данные — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 219 с. — ISBN 978-5-534-05052-3. — Режим доступа : www.biblio-online.ru/book/sovremennyy-marketing-v-2-ch-chast-2-441340, по паролю

7. Реброва Н. П. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебник / Н. П. Реброва. – Электрон. текстовые данные — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 277 с. — ISBN 978-5-534-03466-0. — Режим доступа : www.biblio-online.ru/book/marketing-433123, по паролю
8. Филип Котлер Маркетинг от А до Я [Электронный ресурс]: 80 концепций, которые должен знать каждый менеджер/ Филип Котлер- Электрон. текстовые данные.- М.: Альпина Паблишер, 2016.- 211 c.- Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/43688.html.- ЭБС «IPRbooks»
9. Михалева Е. П. Маркетинг: конспект лекций / Е.П.Михалева. - М.: Юрайт, 2007 – 222с.: ил. – (Хочу все сдать) – (11экз)
8 Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет», необходимых для освоения дисциплины (модуля)

1. Маркетинг: электронный учебно-методический ресурс / Михалева Е.П. – Тула, ТулГУ. Зарегистрирован в фонде Интернет-института ТулГУ 24.02.2014. – Сертификат №055.

2. http://www.managementtoday.ru - Маркетинг / Центр маркетинговых исследований и менеджмента

3. http://www.marketing-magazine.ru/ - Маркетинг менеджмент / М.; ООО «Журналы для бизнеса»

4. http://www.rg.ru – Российская Газета

5. http://www.expert.ru – Журнал «Эксперт»
9 Перечень информационных технологий, необходимых для осуществления образовательного процесса по дисциплине (модулю)

9.1 Перечень необходимого ежегодно обновляемого лицензионного и свободно распространяемого программного обеспечения, в том числе отечественного производства 

1. Программа табличный процессор MS Excel.
2. Текстовый редактор MS Word.
3. Программа создания презентаций PowerPoint. 

4. Пакет офисных приложений «МойОфис».
9.2 Перечень необходимых современных профессиональных баз данных и информационных справочных систем

1. Компьютерная справочная правовая система КонсультантПлюс.
