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ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА

Реализация данной учебной программы позволит сочетать академические, 
социально-личностные и профессиональные компетенции будущего специалиста 
для решения бизнес-задач в сфере коммерческой деятельности, а также 
сформировать универсальные компетенции гражданина, необходимые для 
осознанного и конструктивного участия в общественно-политической жизни 
страны.

Структура учебной программы тесно связана с дисциплинами «Управление 
сбытом», «Маркетинг взаимоотношений», «Маркетинг высоких технологий», 
«Цифровой маркетинг», «Информационное обеспечение маркетинговых 
решений».

Цель учебной дисциплины - получение компетенций в области управления 
каналом сбыта в условиях роста глобализации и цифровизации мировой 
экономики.

Основные задачи преподавания учебной дисциплины состоят в следующем: 
сформировать у студентов представление о концепции 

клиентоориентированности, видах и этапах продаж;
ознакомить с особенностями управления каналами сбыта в условиях 

цифровизации;
способствовать формированию навыков управления каналами сбыта в 

условиях цифровой экономики;
ознакомить с основными положения планирования, организации, 

формирования и выбора каналов сбыта;
способствовать развитию креативных способностей студентов, умения 

предлагать творческие решения для определенных коммерческих целей и задач в 
продвижении продукции к потребителю.

В результате изучения учебной дисциплины «Управления каналами сбыта» 
формируется специализированная компетенция:

применять инструменты и техники управления каналами сбыта, 
использовать технологии сбыта в различных звеньях товародвижения.

В результате изучения учебной дисциплины студенты должны: 
знать:
содержание управление каналами сбыта;
•методы и приемы, инструменты и законодательные акты в области сбыта 

продукции;
рынок товаров и услуг при планировании, организации и управлении 

каналами сбыта производимой продукции;
•особенности использования принципов маркетинга в сбытовой 

деятельности;
•системы управления каналами сбыта и обеспечение эффективной 

коммерческой деятельности; 
уметь:

эффективно использовать основные инструментов управления каналом
сбыта;
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выбирать оптимальный канал сбыта продукции для обеспечения его 
эффективного использования;

разрабатывать мероприятия по адаптации использования канала сбыта с 
учетом изменения конъюнктуры рынка и внешней и внутренней среды;

рассчитывать экономическую эффективность используемого канала сбыта 
продукции.

владеть:
инструментами управления канала сбыта для различных рынков товаров и
услуг;
навыками формирования и выбора канала сбыта продукции;
навыками управления сбытовым персоналом;
методами анализа экономической эффективности каналов сбыта
продукции.
В рамках образовательного процесса по данной учебной дисциплине 

студент должен приобрести не только теоретические и практические знания, 
умения и навыки по специальности, но и развить свой ценностно-личностный, 
духовный потенциал, сформировать качества патриота и гражданина, готового к 
активному участию в экономической, производственной, социально-культурной и 
общественной жизни страны.

В соответствии с учебным планом по специальности 1 -26 02 06 «Рекламная 
деятельность» учебная программа «Управление каналами сбыта» рассчитана на 
108 часов, из них: 48 часов - аудиторные занятия, в том числе 18 часа -  лекции, 20 
часов -  семинарские занятия, 10 часов -  лабораторные занятия.

Форма получения образования: очная (дневная), заочная.
Форма контроля -  экзамен (3 зачетных единиц).
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СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОГО МАТЕРИАЛА

ТЕМА 1. УПРАВЛЕНИЕ КАНАЛАМИ СБЫТА: СУЩНОСТЬ, ФУНКЦИИ
И ОСНОВНЫЕ ИНСТРУМЕНТЫ.

Современная трансформация маркетинга. Базовые отличия 
клиентоориентированного маркетинга от традиционного.

Разграничение понятий сбыта и маркетинга. Эволюция концепции 
маркетинга и ее влияние на сбытовую деятельность предприятия.

Канал сбыта как структурообразующий элементом сбытовой системы 
предприятия. Функции канала сбыта. Товародвижение как функция канала сбыта. 
Разграничение понятий «канала сбыта» и «товаропроводящая сеть». Участники 
канала сбыта и их функции. Коммерческие потоки и его основные типы.

Характеристика канала сбыта продукции. Определение параметров канала 
сбыта. Уровень канала распределения и его длина.

Классификация каналов сбыта. Прямы и непрямые каналы сбыта 
продукции и их достоинства и недостатки.

ТЕМА 2. КАНАЛЫ СБЫТА, КАК ОБЪЕКТЫ УПРАВЛЕНИЯ.

Понятие управления маркетингом в организации. Использование элементов 
и инструментов комплекса маркетинга в управлении сбытом. Основные подходы 
к управлению в организации.

Содержание управления каналом сбытом. Субъект и объект в системе 
управления каналом сбытом. Общие и специфические функции применяемые при 
управлении каналом сбыта. Методы и инструменты управления каналом сбытом. 
Информационное обеспечение управления каналом сбыта.

Управляемость канала сбыта и факторы, ее определяющие.
Содержание дисциплины, ее связь с экономической теорией и 

специальными дисциплинами.

ТЕМА З.ПЛАНИРОВАНИЕ СБЫТАВОЙ СЕТИ ПРЕДПРИЯТИЯ.

Цели и принципы планирования. Виды планов. Место плана сбыта в плане 
маркетинга предприятия. Планирование продаж по каналам сбыта как составляю
щая плана маркетинга организации. Цель планирования канала сбыта. План фор
мирования каналов сбыта в организации. Перспективные, текущие и оператив
ные планы каналов сбыта.

План поставки, план отгрузки, планирование каналов сбыта, их взаимосвязь 
и взаимообусловленность. Основные показатели плана сбыта, их оценка.

Проведение предплановой работы предприятия. Планирование общего 
объема поставок продукции и формирование каналов сбыта. Использование ре
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зультатов маркетинговых исследований. Анализ ситуации на рынке при планиро
вании каналов сбыта.

Сравнительный анализ объема производства, объема поставки продукции 
по каналам сбыта продукции предприятия.

ТЕМА 4. ВЫБОР КАНАЛА СБЫТА ПРОДУКЦИИ.

Место службы сбыта в формировании каналов сбыта. Этапы выбора канала 
сбыта. Оценка каналов сбыта. Критерии выбора канала сбыта. Факторы, 
определяющие выбор каналов сбыта. Ограничения, которые накладывает рынок 
при выборе канала сбыта. Управляемость канала сбыта как возможность 
контролировать движение товаров и цены на них.
Критерии при выборе длины и ширины канала сбыта. Глубина каналов сбыта и 
оптимизация посреднической цепочки сбыта.
Методы прямого сбыта. Сбыт со складов предприятия изготовителя. Условия 

применения прямого сбыта. Достоинства и недостатки. Сбыт со складов 
предприятия, находящихся в месте концентрации потребителей. Факторы и 
условия выбора. Сбыт через оптовые филиалы изготовителя. Предпосылки и 
условия применения.
Косвенный сбыт и формы его реализации. Консигнация. Предпосылки и условия 
выбора. Договор консигнации. Права и обязанности сторон.
Сбыт продукции с участием товарных бирж. Место и роль брокеров. 
Предпосылки и условия их выбора. Брокерское соглашение (договор-поручение 
брокеру). Права и обязанности сторон.
Агентские операции при сбыте продукции. Виды агентских операций и их 
характеристика. Предпосылки и условия выбора. Агентское соглашение. Права и 
обязанности сторон.
Дистрибьюторские и дилерские операции при сбыте продукции. Разграничение 
понятий «оптовик», «дистрибьютор», «дилер». Предпосылки и условия выбора. 
Агентское соглашение. Права и обязанности сторон.
Особенности выбора форм сбыта отечественными предприятиями.

ТЕМА 5. ОПЕРАТИВНОЕ УПРАВЛЕНИЕ КАНАЛОМ СБЫТА 
ПРОДУКЦИИ.

Оперативно-сбытовая деятельность, как завершающая стадия процесса 
сбыта. Содержание работы по поставке продукции. Составление оперативно
календарных графиков поставки; планирование отгрузки и согласование ее с 
поставкой.

Оперативное управление поставками: контроль хода производства и 
выполнения запасов цехами-изготовителями, приемка готовой продукции от 
цехов; организация работы складов готовой продукции. Составление товарно
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транспортного баланса. Увязка плана поставок с планом перевозок. Приемка 
поступающей продукции от цехов. Подготовка продукции к отправке по каналам 
сбыта и потребителям: сортировка, упаковка, комплектование партий отправок. 
Организация ее маркировки в соответствии с применяемой системой 
классификации продукции. Упаковка готовой продукции, виды и способы 
упаковки. Выбор оптимальной тары с учетом веса «брутто» и «нетто».

Организация отгрузки и отпуска продукции по каналам сбыта и 
потребителям. Определение очередности. Документальное сопровождение 
отгрузки. Перечень документов.

Контроль отгрузки. Контроль хода поставки продукции по рынкам, по 
покупателям, каналам сбыта, номенклатуре продукции.

ТЕМА 6.ИНТЕГРИРОВАННЫЕ МАРКЕТИНГОВЫЕ 
КОММУНИКАЦИИ КАК ИНСТРУМЕНТЫ КАНАЛА СБЫТА.

Место рекламы, PR , прямого маркетинга и других структурных элементов 
сбыта в системе ИМК. Интегрированные маркетинговые коммуникации как 
инструмент канала сбыта продукции.

Место рекламы в системе коммуникаций и инструмента канала сбыта. Роль 
рекламы в продвижении продукции до потребителя с помощью каналов сбыта, 
формирующая спрос, стимулирующая продажи продукции.

Оценка убедительности, желательности, исключительности альтернатив
ных вариантов продвижения продукции до покупателей.

Понятие PR, связь с общественностью, ее функции и основные цели. Обще
ственные связи как составная часть маркетинговых коммуникаций и канала сбы
та.

Область применения общественных связей. Процесс осуществления обще
ственных связей как инструментария канала сбыта.

Сущность прямого маркетинга и его особенности как инструмента канала 
сбыта. Уровни прямого маркетинга: коммуникативный и распределительный. 
Виды прямого маркетинга: почтовая рассылка; продажа по каталогам; сетевой 
маркетинг; телемаркетинг; телефонный маркетинг; интернет - маркетинг, личная 
продажа.

Выставка и ярмарка, их общие и отличительные признаки. Место и роль 
выставок в организации канала сбыта. Классификация выставок по признакам: 
место проведения, частота проведения, направление деятельности, по виду 
предложения и спроса товаров и услуг.

Понятие интернет-пространства и электронная коммерция. Каналы сбыта в 
сети интернет. Перспективы развития интернета и факторы ему способствующие.

Особенности онлайн-рынка и интернет-торговли. CRM-технологии в прода
жах. Инструменты интернет-маркетинга и их роль в использовании каналов сбы
та.
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ТЕМА 7.0ЦЕНКА ЭФФЕКТИВНОСТИ КАНАЛОВ СБЫТА
ПРОДУКЦИИ.

Оценка эффективности сбытовой деятельности организации. Виды 
эффективности сбыта и основные подходы к ее определению.

Сбытовые затраты на организацию работы канала сбыта, структура и 
факторы, на них влияющие. Факторы, способствующие снижению затрат по 
организации канала сбыта.

Эффективность канала сбыта. Методы оценки эффективности сбытовой 
деятельности предприятия.

Экономическая эффективность каналов сбыта. Критерии, которые исполь
зуются при оценке эффективности каналов сбыта. Оценка уровня рентабельности 
канала сбыта. Анализ эффективности каналов сбыта. Этапы оценки эффективно
сти каналов сбыта. Основные пути повышения эффективности канала сбыта.
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УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКАЯ КАРТА УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ
«УПРАВЛЕНИЯ КАНАЛАМИ СБЫТА»

ДЛЯ ДНЕВНОЙ ФОРМЫ ПОЛУЧЕНИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ,

№
тем

ы
Название раздела, темы
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Л
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Количество часов 
УСР

Лекции ПЗ Лаб

1 Понятие канала сбыта продукции в системе маркетинга. 2 2 п .31 опрос
2. Содержание управления каналом сбыта продукции организации. 2 2 Пг21 опрос
3. Планирование каналами сбыта продукции. 2 4 [1,2,

51
Опрос, тесты

4. Выбор канала сбыта продукции. 3 4 2 [1,2,
61

опрос

5. Оперативное управление каналом сыта продукции 3 2 2 [1,2,
Л

Опрос

6. Интегрированные маркетинговые коммуникации как инструменты канала 
сбыта продукции

4 2 2 [1,2,
81

Опрос, тесты

7 Оценка эффективности каналов сбыта продукции. 2 4 2 [2,31 Контрольная работа

8
Всего

Экзамен

9 [1,2,
51

Защита проектов

10 [1,2,
61

Опрос, решение 
задач

11 [1,2,
71

Опрос, решение 
задач

Всего 18 20 10 Экзамен
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«УПРАВЛЕНИЯ КАНАЛАМИ СБЫТА»
ДЛЯ ЗАОЧНОЙ ФОРМЫ ПОЛУЧЕНИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ, ИНТЕГРИРОВАННОЙ С ССО

УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКАЯ КАРТА УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ

№
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Название раздела, темы

Количество аудиторных часов
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Количество 
часов УСР

Лекции ПЗ Лаб

1 2 [1,3] опрос
2. 2 2 [1,2] опрос
3. 2 2 [1,2,5] Опрос, тесты

4. 2 2 2 [1,2,6] Контрольная
работа

5. 2 [1,2,7] Опрос
6. Г 1,2,8] Опрос, тесты
7 2 [2,3] презентации
8 [2,41 Опрос, задачи
9 [1,2,5] Защита проектов
10 [1,2,6] Опрос, решение 

задач
11 [1,2,7] Опрос, решение 

задач
Всего Экзамен
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ИНФОРМАЦИОННО-МЕТОДИЧЕСКАЯ ЧАСТЬ

Методические рекомендации по организации самостоятельной работы
студентов по учебной дисциплине

«Управления каналами сбыта»

В овладении знаниями учебной дисциплины важным этапом является 
самостоятельная работа студентов. Рекомендуется бюджет времени для 
самостоятельной работы в среднем 2-2,5 часа на 2-х часовое аудиторное 
занятие.

Основными направлениями самостоятельной работы студента 
являются:

первоначально подробное ознакомление с программой учебной 
дисциплины;

ознакомление со списком рекомендуемой литературы по дисциплине в 
целом и ее разделам, наличие ее в библиотеке и других доступных 
источниках, изучение необходимой литературы по теме, подбор 
дополнительной литературы;

изучение и расширение лекционного материала преподавателя за счет 
специальной литературы, консультаций;

подготовка к практическим, лабораторным занятиям по специально 
разработанным планам с изучением основной и дополнительной литературы;

подготовка к выполнению диагностических форм контроля (опросы, 
дискуссия, письменные опросы и т.п.);

подготовка к экзамену.
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