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ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА 

Учебная лр01 ·рамма учебной дисциплины «Марке~ инr в торговле» 

разработана для обучающихся по специалыюсти l-26 О_ 03 «Маркетинт» в 

соответствии с обра- ователыrым стандартом специальности . 

Учебная дисци1 шина «Маркетинг в торговле.» представляет собой 

систематизированное и:шоженис тсорсти ко-методопогичес ких и 

организационно-практических основ 

организациях торговли, напраннена 

маркетинговой деятельности в 

на формирование аналитического 

творческого мышления, умений и навьшов исттользова~пя аналитических 

инструментов в практической работе для реализации концепции успешного 

продавна. 

Це 1ыо преподавания учебной дисциплины «Маркетинг в торговле» 

является уг1убленное изучение практичсског'О маркетинга и сnецифики его 

внедрения в услови ях конкурного рынка~ формирование ювого подхода к 

рыночному управлению орrани3ациями оптовой и розничной торговли. 

Зада•-1и, которые стоят перед изучением учеб11ой д11сQ1шлш1ы: 

- рассмотреть теоретl,Рiеские аспекты маркетинга в тоrговле, а именно 

сущность и значение маркетинга в торговле~ особеююсти комплекса 

маркетинга, роль потреб.и.теля и теорию потребительского поведения. 

- изучить и овладеть методологическими подхода 1И н обr:асти сегментации 

покупателей и выбора целевых сегментов, разработки прог~:амм продвижения 

товаров и торговой организации, позиционирования тонаров и торговой 

орrанизаuии, анализа и 11ланирования ассортимента, у станов: . ен:ия цены товара, 

выбора стратегии развития. 

- рассмотреть и обобщить миро.вой опыт в области маркетинга и выявить 

возможности исполюования полученных результатов в реu..ении целого ряда 

проблем, касающнхсн деятельности субъектов хо3яйствова~1ия в современных 

условиях: реализации продукта в условиях насыщенности товарного рынка, 

повышеню1 конкурентоспособности торговой ор1 'анизации, прогнозирования 

спроса, работы с торговым персоналом, маркетингового планирования и 

контроля. 

В результате изучения дисцигсшны обучающийсн должен: 

знать: 

1есто и роль маркетинга .в торr·ов:~е в современных условиях хозяйствования; 

- содержание и специфику KOl\Hmeкca маркетинга в торговле и методы 
управления им· 

- основы нотрсбительского поведения и с1 ратегии работы -- персоналом при 
реализации меrопrиятий маркетинга в торговле; 

,.. 
- сnосооы продвиженю1 товаров в тор1 ·оrюм маркетинге; 

- особенности пенообразования в торговле; 

- маркетинговые стратегии, методы их оценки и контроля. 

уметь: 



- применять теорию маркетинга в торговле для решения rfрактических :задач 
деятельности предприятнй; 1 

- планировать комплекс маркетинга для прсцлриятия 4 .зависимости от 
внешних условий и внутренних возможностей; 

- определять наиболее приемлемые маркетинговые страл!гии для торговой 
организации. 

иметь ю111ыки: 

- осуществления сегментации целевых рынков по разли+1ым признакам и 
разработки меронриятий по 3авоеванию покупателей в условиях жесткой 
конкуренции; 

- позиционирования товара на выбранных сегментах; 

- анализа и планирования торгового ассортимента. 

Курсу «Маркетинг в торговле» должны предшествона:r~ знания с1удентов 
," . 1 v 

по экономическои теории, .маркетинга, маркетинговых исслеr.1 овании. 

В соответствии с учебным планом специальности 1-26 f,2 03 «Iv1аркетинr» 
учебная программа рассчитана на 108 ;асов, из~ них ауди' рных занятий 54 
часа. Распределение по видам занятии: лекции - 28 ча ов; практических 
занятий - 26 часов. Форма текущей аттестации - ':Jачет . 



СОДЕJ>ЖАНИЕ УЧЕБНОГО MATEPИAJIA 

Тема 1. Сущность, родь и организациsr торговли 

Торгов 1я как форма товарного обращения: · 1шно tИ-Iеская природа и 
история развития. !Уlесто тор1 ·овли в общественном воспроизводстве. 

Взаимодействие тор1 ·овли с производством и лотреблениеr.11.. Оrличительные 

особенности торговли от друг.их отраслей экономики. 

Субъекты и объекты торr·овли. Сущность и признаки организационного 

построения торговли. Классифнкация торговых процессов. 

Признаки торговой организации. Ор1~:нппационно-1равоные формы 

торговых организаций. Органи:шция торговой деятельностк индивидуальных 

предпринимателей. Объсцинения торговых организаций. 

Виды торговли: оптовая, розничная) торгово-1·1роизводственная 

деятельность (общественное питание). Функции оптовой и роJНичной торговли. 

Виды торговли по формам собственности. 

Формы осуществления торговли: комиссионная торговля· торговля на 

конкурсах; торговля на аукционах; торговли с использованием торговых 

автоматов; выездная торговля; посылочная торгов я; биржевая торговля; 

торговля на ярмарке; электронная торговля; торгош1я на рынк~. 

Классификация розничных торговых организаций в. зависимости от 

предлагаемого товарного ассортимента) политики цен, методов продаж. 

Тема 2. Реализация концепции маркетию ·а н организациях торговли 

Сущность и задачи маркетинга в торговле ОсобенF.ости реализации 

концепции маркетинга в организациях торговли. 

Торговая услуга как товар, ее особенность. Характеристю--:и торговых услуг 

неосязаемость, неотделимость от источника , непостоянство качества и 

несохраняемость. Прецnродажные, послепродажные и дополнительные 

торговые услуги. Мультиатрибутивнан 1одел ь торговой }слуги: основная ) 
реальная, дополнительная, расширенная. 

Особенности использования цены) распределения и продвижения. в 

маркетинге торговли. Дополнительные эл "Менты ко.!'vп :лекса торгового 

маркетинга: торговый персонал, торговый процесс и материаль" -юе окружение. 

Тема 3. lVlаркетинговая среда торговых оргашваций 

Современное состояние и тенденции развитин торговми в Республике 
Беларусь. 

Сущность и факторы внешней среды торгового предприятия, их влияние 
на резуньтаты деятельности. 



I ·осударственное регулирование торговли и основополагающие 

законодательные акты. Правовая :защита прав покупателей и потребителей. 
Развитие конкуренции, поддержка малоп> и среднего бизнеса в сфере 

торговли. 

Технологические экономиt~еские, социалыю-демографические, 

культурные факторы в сфере торговли. Сезонность в торговле. 

Микросреда торговой организации: организаци~, поставщики 

маркетинговь1е посредники, клиенты, конкуренты, контактные аудитории. 

Структура и сп цифнка организаций оптовой и розничной торговли в 

концептуальной схеме микросреды 1\-tаркетинга. 

Сложный, неуверенный, прюзычный, поисковый тип покупательского 

поведения. Iичнь1е и социальные мотивы посе1цени.sr магазv.на. Современные 

тенденции поведения покупателей . 

Анализ маркетинговой среды торговой организации. 

Тема 4. Се1"ментация рынка, Jю:Jиционирование товара и торговой 

организации 

Сегментация рылка на основе укрупненных КЛ:lссификационных 

характеристик потреби-rелей. Этапы жизнею-ю1·0 uикла Liе.:ювека. Критерии 

оценки привлекатслыюсти сегмента. 

Сег 1е11тация потребительского рынка 110 категориям покупателей. 

Поте1-щиалr>ный покупателъ, посетитель, покупатель, клиент, приверженец. 

Брендинг в ро:шичной торговле. Приемы позици.онирозания розничного 

торгового предприятия. Ошибки при позиционировании организации: 

недопозиционирование, сверхnозиционирование, запутанное: и сомнительное 

позиционирование. Стратегии расширения и растягивания бренда в торговле. 

Развитие собственных торговых марок (Pгivate IяЬе 1s) и модели их 

11рисутствия в торговых сетях. ПреиJ>.·tущества и недостатки работы с 

собственными торговыми марками. 

Тема 5. Мар1ссти1н·овый подход к формированию ассортиментной 

1юJ1итики торгового предприsпиs1 

Снецифика и состав торгового ассортимента. Содернание простого, 
сложного, смешанного, группового, развернутого, сопутствующего 

торгового ассортимента. Основные показатели, характери::ующие торговый 

ассорти 1ент: ширина, глубина, устойчивость сбалансированность, 
обновляемость 

Содержание ассортиментной политики организации. Общие и 

специфические факторы формирования 11роl\1ышленноrо и торгового 

ассортимента. Задаt~и 11 вриюшпы формирования ассортиIV..ентной политики 
торговой организации. 



Категорийный мене;{жмент в торговле. Методические шщходы к анализу 

и планированию ассортимента: АВС-ана.пиз, ХУZ-ана.пиз, методы совместных 

покупок и экспертных оценок. 

Характеристика основных этапов планирования ассортимента. Сущностr') 

н методика построения ассортиментной матрицы. Уникальные, приоритетные, 

базовые, периодиче.ские, добные товарные категории в ассортиментной 

матрине. 

Расширение ассортимента, уrлублени:е ассортимента, устранение части 

ассортимента, ориентания на групповые запросы, обобщение ассорти 1ента. 

Ассортиментные стратегии: универсашвация, специали:::ация, стратегия 

«торгового дома». 

Тема 6. Распределение в тор1·овом маркст1шге 

Составляющие распределения. в торговом маркетинге. 

Процесс выбора месторасположения магазина. Градостроительные~ 

транспортные, социалы1ые и экономические факторы, влш.ющие на выбор 

месторасположения. Принципы размещения розничных торгоuых предприятий. 

Модель Хаффа, теория ро3ничной гравитации (закон Р~йли) и теория 

насыщенности рынка в оценке привлекательности региона. Границы торговой 

зоны предприятия ро.зничной торговли. 

Виды торговых зданий, их характеристика. г_-ехнологические, 

архитектурно-строительные) технические эстетические, экономические, 

санитарно-гигиенические требования, предъявляемые к торговым зданиям. 

Функциональные 3ОНЫ торгового зала. 

Внутренняя планировка магазина. Оптимальное использование 

пространства торгового зала. Расположение товарны , групп. 

Фор~1ы и методы продаж. Понятие и значение внсмап.~:=инной тор1~овли. 

Способы организации торговли: автономные, сетевые, фирменные. 

Сущность и предпосылки возникновения электронной торrов.ш. Формы 

электронной торговли: интернет-магазины, электронные торговые площадки, 

:электронные аукционы. Функции, прсиму1цества и вид1.1 электронного 

магазина. Требования, предъявляс\<1ые к \VеЬ-в.итринс. П·)Нятис и виды 

электронных торговых площадок. 

Тема 7. Цепош.\я по 1ип11'7а торпшой орrа1ш:sации 

Особенности ценообразования в торговле. Оптовые и р~>Зничные цены. 

Факторы, влишощие на по штику цен в торгош1е: потребители стоимость 

поставки и себестоимость торговой услуги, уровень конкуренции, 

государственное регулирование цен ~1 т.д. 



Определение базового уровня цены товара и торсовых услуг. Методы 

ценообразования н рамках товарного ассортимента: дифференцированное, 
конкурентное, ассортиментное, стимулирующее и 3атратное ценообрсlзование. 

Основные страт~rии ценообразования: высоких средних, низких, 

целевых, неизменных, льготных цен. Понятие гибкости цены. По итика скидок, 

их виды и экономическое обоснование. 

Психологические аспекты ценообразования в торговле. Эффекты 

уникальности товаров, замещаю1.цих товаров, 3атруднен :-юсти сравнений, 

оценки качества через цену. Закон Вебера-Фехнера теория перспективы в 

оценке уровня цены покупателями. 

Тема 8. Коммуникационная 11ол1п11ка торговой )ргаю·вац11и 

Специфика комплекса маркетинговых ком.мун.и . .<аций торговой 

организации. Основные :>тапы создания действенной системы коммуникаций. 

Содержание внутримагазинной рекламы. Рекламные и 

коммуникационные РОS-материалы. Зрительные, с~1ухсвые, зрительно­

слуховые, зрительно-осязательные, зрителыю-обонятслы1ые, зрител ьно­

вкусовые рекламные средства. 

Основные средства стимулирования продаж: скидки ·~ цены, образцы, 

купоны~ упаковки по льготной цене, премии и зачетные талоны, лотереи, игры. 

Особенности личной продажи как средства коммуникации в маркетинге, 

область ее применения u торговле. Правила и основные этапы ;1ичной продажи. 

Сущность и значение мерчандайзинга. Правила вь~кладки товаров: 

«фокусный nункт», «движение глаз», «обратные часы», «зонепой треугольник 

или 3/90», «принцип совместимости», «зона вытянутой рукю;, «уровень глаз»~ 
«принцип локомотива>>, «цветовой акцент», звуковое и аро!У·асопровождение 

рациональная подача. 

Имидж торгового предпринтия: сущность, значение, виды. Понятие 

внешнего и внутреннего магазина . 

Тема 9. Маркетинг взаимоотношений 

Эффективность и проблемы внедрения маркетинга юа 1моотношений в 
деятельность торговых организаций. 

)}(изненный цикл клиентон. Анализ удов11.етвореююст11 и менеджмент 
жалоб в торговле. Оценка качества обслуживания. 

Понятие и уровни лояльности. Оценка Jюят>ности на эмоциональном и 
поведенческом уровне. Истинная, ложная и латентная ( скрьпая) лояльность. 
Показатели ценности к 1иента: прибьшьr-юсл>, удовлетвореннссть, лояльность, 
11 ривсрженность. 

Инлив.идуали:зацш1 стратс.1 ·ии завоеваню1 11 уд ржшн1я клиентов. 
Материалы1ые и нематериальные привилегии клиентам. Сущность и значение 



программ лояльности. Дисконтные, бонусные и коа.J1ИI.J.И ·)JШЫе программы 
лояльности, и · rюложитсльные и отринательные аспекты. Критерии выбора 

программ лояльности. 

Концеш1ия по у11равлению взаимоотношениями с ошентами (СRМ­
конценщ1я ). Оператив11ые, аналитические , коллаборационные цели СRМ 

системы. Автомат1нация продаж и клиентское обсJ1уживанис как составляющие 

CRM системы. 
Интегрированная концепция обслуживания. нотребителей. 

Тема 10. Управление мар1~етингом в тор:-овле 

Служба орrан.изацни маркет.и.ю·а, ее направляющан и координирующая 

функция. Характеристика основных структур у11.равления маркетингом на 
торговом предприятии, преимущества и недостатки, область применения. 

Оценка эффективности маркетинговой деятельности :о торговле. ПлаtI 
маркетинга торговой фирмы, его структура и этапы разработки. 

Маркетинговые цс~rи и маркетинговые стратегии_ Связь выбора 

маркетинговой стратегии торговой организации с уровнем .;проса на рынке, 
долей ор1 ·юiизации , и'3бранными направлениями товарной и ц~новой политики. 
Имиджевые стратегии розничной торговли: ценности, эффективности, 
персональных контактон, оrцущений. Конкурентные стратегии в торr·овле и их 
эффективность. 

Система нока'.штелей оценки маркетинговой деятельности торговых 
организаций. Контроль качества продаж. 

Внутренний маркетинг розничной торговой точки.: мотивация и 

стимулирование сотрудников . 
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ИНФОJ>МАЦИОННО-МЕТОДИЧЕСКАЯ LJAC'JЬ 

Методические реко.·и. е11даци11 по орга11изации са.мостояте.1t•11ой работы 

cmJ дентов по J чебиой дисt(U1U1ине «Маркетииг в торговле» 

В овладении знаниями учебной дисuиплины важным этапом является 

самостоятельная работа сту де нто в. Рекомендуется бюджет времени для 

самостоятельной работы в среднем 2-2,5 часа на 2-х часовое аудиторное занятие. 
Основными напр·ш;1ениями самостоятельной работы студента являются: 

• первоначально подробное ознакомление с прогр·-ммой учебной 

дисциплины; 

• ознакомление со списком рекомендуемой литературы 1: 0 дисциплине в 

целом и ее ра~щелам наличие ее в биб нотеке и других доступных источниках, 

изучение необходимой литературы по теме, подбор дополнитель ой литературы; 

• изучение и расширен ие лекционного материала пренодавателя за счет 

специальной литературы, консультаций; 

• подготовка к практическим и лабораторным занятия 1 по специально 

разработанным планам с изучением основной и д то ~ннтелы-юй _1ите,ратуры; 

• подготовка к выполнению диаrностиL1еских форм контро тя (тесты 

контрольные работы, устные опросы и т.п.); 

• подготовка к зачету. 
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