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1. Наименование дисциплины
Ритейлинг

2. Место дисциплины в структуре образовательной программы
Дисциплина входит в вариативную часть Блока « Б.1 » образовательной программы по направлениям
подготовки (специальностям):

Направление: 38.03.06 Торговое дело
направленность Маркетинг



3. Планируемые результаты обучения по дисциплине
     В результате освоения дисциплины Ритейлинг у обучающегося должны быть сформированы
следующие компетенции:

38.03.06 Торговое дело (направленность : Маркетинг)
     ПК.8 готовность обеспечивать необходимый уровень качества торгового обслуживания



4. Объем и содержание дисциплины

Направления подготовки
форма обучения
№№ триместров,

выделенных для изучения
дисциплины

Объем дисциплины (з.е.)
Объем дисциплины (ак.час.)

Контактная работа с
преподавателем (ак.час.),

в том числе:
Проведение лекционных

занятий
Проведение практических

занятий, семинаров 
Самостоятельная работа

(ак.час.)
Формы текущего контроля

Формы промежуточной
аттестации

38.03.06 Торговое дело (направленность: Маркетинг)
очная

11

3
108
42

14

28

66

Входное тестирование (1)
Итоговое контрольное мероприятие (1)

Письменное контрольное мероприятие (2)
Экзамен (11 триместр)



5. Аннотированное описание содержания разделов и тем дисциплины

 

 

 

                                 Ритейлинг

       Входной контроль

       1.Сбытовая деятельность фирмы

       2.Организация отдела продаж на фирме

Понятие  розничной и оптовой торговли. 

Лекции

1. Место сбытовой деятельности в бизнес-модели фирмы, 
2. Функции сбыта, содержание сбытовой деятельности, 
цели, задачи, сущность продаж, понятие сбытовой стратегии, классификация сбытовых стратегий, 
3. Обоснование выбора стратегии продаж, 
4. Сбыт как функция маркетинга, 
сбытовая и маркетинговая концепция фирмы, обоснование использования посредников в канале сбыта, 
5. Классификация посредников, вертикальные маркетинговые системы.

Практические занятия / семинарские занятия
Кейс №1. "Головная боль в любом деле - это равнодушие" ВкусВилл.
Задания:
1. Оцените сбалансированность ассортимента (http://vkusvill.ru). Какие бы вы предложили 
новинки внедрить на Пермском рынке? (обоснуйте ответ)
2. Оцените возможности торговой деятельности и управления ассортиментом ВкусВилл в 
Перми в сравнении с текущими конкурентами
3. Сделайте прогноз продаж новых товаров (анализ ассортимента по параметрам 
влияния).
Самостоятельная работа.

Кейс №1. "Головная боль в любом деле - это равнодушие" ВкусВилл.
1. Подготовьте презентацию, в которой бы Вы указали ряд шагов для развития компании 
ВкусВилл в Перми: возможности для организации собственного производства, создание 
новых брендов (какие именно) и т.д.

Лекции
1. Типы организации отдела продаж на фирме: организация службы сбыта по территориальному 
признаку;
организация службы сбыта по продукт-портфолио; 
2. Функциональная организация службы сбыта; 
3. Сегментно-клиентская организация службы сбыта; 
4. Смешанные формы организации службы сбыта, особенности процесса создания отдела продаж на 
предприятии, сущность, место отдела продаж и специфика его взаимодействия с подразделениями 
фирмы, уровни взаимодействия отделов продаж и маркетинга на фирме, методы поиска, найма, 
обучения торгового персонала.

Практические занятия / семинарские занятия

Кейс №4. Бескассовый магазин. Концептуальные и технологические решения магазина Zooqi
Задание:



 

 

       3.Планирование и реализация сбытовой деятельности

       4.Управление взаимодействием со сбытовыми каналами


1. Предложите свой вариант развития данного формата

Самостоятельная работа.

Кейс №4. Бескассовый магазин. Концептуальные и технологические решения магазина Zooqi
Задание.
Провести анализ перспективности  реализации формата в России, используя  методы: PEST, ETOM, 
QUEST-анализа

Лекции
1. Особенности разработки плана сбыта: сбытовые территории и другие формы ответственности 
торгового персонала, 
2. Сбытовые квоты и планы продаж, реализация плана сбыта предприятия: организация работы 
торгового персонала, методы оценки работы торгового персонала, методы мотивации торгового 
персонала.

Практические занятия / семинарские занятия

Кейс №3. "Моремания": мы развиваемся как итальянская мафия".
1. Какие сильные и слабые стороны реализации данной стратегии?
2. Возможно ли реализовать данный подход работы в Перми в 
рамках крупных торговых сетей? (обоснуйте ответ)
3. Какие приемы мерчендайзина можно рекомендовать компании?


Самостоятельная работа
Кейс №3. "Моремания": мы развиваемся как итальянская мафия".
1. Подготовьте презентацию, в которой бы Вы указали ряд шагов для 
развития компании в Перми

Лекции
1. Инструменты сбытовой политики фирмы в области сотрудничества со сбытовыми каналами: 
элементы сбытовой политики в области сотрудничества с посредниками (организация поиска, 
привлечения и послепродажного обслуживания клиентов, составление коммерческих предложений, 
техника продаж и проведение переговоров); 
,

Практические задания / семинарские задания
Семинарское занятие №1.

1. Элементы сбытовой политики в области коммерческих условий сопровождения сделок 
(ценообразование, условия платежа, финансовая поддержка клиентов);

Самостоятельная работа.
Элементы сбытовой политики в области коммерческой логистики, особенности взаимодействия с 



 

 

       5.Торговый маркетинг розничных предприятий

посредниками в канале распределения исходя из типа реализуемой фирмой сбытовой стратегии, Account
management – управление партнерством с клиентурой фирмы, организация совместных с посредниками 
маркетинговых мероприятий и послепродажного обслуживания.

Лекции.
1. Специфика и природа розничной торговли;
2. Сущность, цели, задачи и содержание маркетинга розничной торговли,
3. Комплекс маркетинга предприятия розничной торговли;
4.  Определение целевого рынка розничной торговой фирмы, выбор местоположения предприятия 
розничной торговли;
5. Формирование ассортимента и определение комплекса услуг, предлагаемых розничным торговым 
предприятием;
6.  Мерчандайзинг как основная технология продвижения в розничной торговле, стратегия розничной 
фирмы в области ценообразования, классификация торговых розничных предприятий.

Практические задания / Семинарские задания
Кейс №4. Интернет магазин - желаний.
Задания:
1. Оцените структуру каталога интернет - магазина. Что можно изменить?
2. Какие приёмы мерчандайзинга используют для продвижения  определённой товарной категории?
3. В чем конкурентные преимущества от  наиболее популярных в РФ интернет -компаний. 
4. В чем состоят особенности разработки  промо-акции?

Самостоятельная работа.
Кейс №4. Интернет магазин - желаний.
Задание. 
1 Какие актуальные направления  развития мерчандайзинга могут быть  применены? Сделайте 
презентацию



6. Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины

    Освоение дисциплины требует систематического изучения всех тем в той последовательности, в
какой они указаны в рабочей программе.
    Основными видами учебной работы являются аудиторные занятия. Их цель - расширить базовые
знания обучающихся по осваиваемой дисциплине и систему теоретических ориентиров для
последующего более глубокого освоения программного материала в ходе самостоятельной работы.
Обучающемуся важно помнить, что контактная работа с преподавателем эффективно помогает ему
овладеть программным материалом благодаря расстановке необходимых акцентов и удержанию
внимания интонационными модуляциями голоса, а также подключением аудио-визуального механизма
восприятия информации. 
    Самостоятельная работа преследует следующие цели:
    – закрепление и совершенствование теоретических знаний, полученных на лекционных занятиях;
    - формирование навыков подготовки текстовой составляющей информации учебного и научного
назначения для размещения в различных информационных системах;
    - совершенствование навыков поиска научных публикаций и образовательных ресурсов,
размещенных в сети Интернет;
    - самоконтроль освоения программного материала.
    Обучающемуся необходимо помнить, что результаты самостоятельной работы контролируются
преподавателем во время проведения мероприятий текущего контроля и учитываются при
промежуточной аттестации.
    Обучающимся с ОВЗ и инвалидов предоставляется возможность выбора форм проведения
мероприятий текущего контроля, альтернативных формам, предусмотренным рабочей программой
дисциплины. Предусматривается возможность увеличения в пределах 1 академического часа времени,
отводимого на выполнение контрольных мероприятий.
    Процедура оценивания результатов обучения инвалидов и лиц с ограниченными возможностями
здоровья по дисциплине предусматривает предоставление информации в формах, адаптированных к
ограничениям их здоровья и восприятия информации.
    При проведении текущего контроля применяются оценочные средства, обеспечивающие передачу
информации, от обучающегося к преподавателю, с учетом психофизиологических особенностей
здоровья обучающихся.

7. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы
обучающихся по дисциплине

    При самостоятельной работе обучающимся следует использовать:
    – конспекты лекций;
    – литературу из перечня основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для
освоения дисциплины (модуля);
    – текст лекций на электронных носителях;
    – ресурсы информационно-телекоммуникационной сети "Интернет", необходимые для освоения
дисциплины;
    – лицензионное и свободно распространяемое программное обеспечение из перечня
информационных технологий, используемых при осуществлении  образовательного  процесса по
дисциплине;
    – методические указания для обучающихся по освоению дисциплины.



8. Перечень основной и дополнительной учебной литературы
Основная:
1. Мазилкина, Е. И. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности : учебник / Е. И. Мазилкина. — 3-е
изд. — Москва : Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2019. — 300 c. — ISBN 978-5-394-03162-5. — Текст :
электронный // Электронно-библиотечная система IPR BOOKS : [сайт].
http://www.iprbookshop.ru/57160.html

2. Трайндл, Арндт Мастерство ритейл-брендинга / Арндт Трайндл ; перевод Р. И. Арнаудова. — Москва
: Альпина Паблишер, 2019. — 160 c. — ISBN 978-5-9614-1984-9. — Текст : электронный // Электронно-
библиотечная система IPR BOOKS : [сайт]. http://www.iprbookshop.ru/82711.html

 

 
 Дополнительная:
1. Маркетинг в сервисе : учебное пособие / составители Т. И. Гурова, Т. Т. Фомина. — Москва :
Московский городской педагогический университет, 2013. — 44 c. — ISBN 2227-8397. — Текст :
электронный // Электронно-библиотечная система IPR BOOKS : [сайт]. http://www.iprbookshop.ru/26518

2. Маркетинговые исследования: теория и практика : учебник для прикладного бакалавриата / С. П.
Азарова [и др.] ; под общей редакцией О. Н. Жильцовой. — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 314
с. — (Бакалавр. Академический курс). — ISBN 978-5-9916-3285-0. — Текст : электронный // ЭБС Юрайт
[сайт]. https://www.urait.ru/bcode/425984

3. Захарова, Ю. А. Торговый маркетинг: эффективная организация продаж : практическое пособие / Ю.
А. Захарова. — 2-е изд. — Москва : Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2020. — 133 c. — ISBN 978-5-394-
03575-3. — Текст : электронный // Электронно-библиотечная система IPR BOOKS : [сайт].
http://www.iprbookshop.ru/87620

 

 

 



9. Перечень ресурсов сети Интернет, необходимых для освоения дисциплины

10. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении
образовательного  процесса по дисциплине

    new-retail.ru портал new-retail.ru
    https://www.retail.ru/ Retail.ru — портал для ритейлеров и поставщиков
    https://retailer.ru/ritejl-ili-retejl-razbiraemsja-kak-pravilno/ портал retailer.ru

1. Презентационные материалы (слайды по темам лекционных и практических занятий);
2. Доступ в режиме on-line в Электронную библиотечную систему (ЭБС);
3. Доступ в электронную информационно-образовательной среду университета;
4. Офисный пакет приложений;
5. Приложение, позволяющее просматривать и воспроизводить медиаконтент PDF-файлов;
6. Программы для демонстрации видео материалов (проигрыватель);
7. Программа для просмотра интернет контента (браузер);
8. Облачные сервисы, размещенные в сети Интернет в свободном доступе и не требующие
лицензионной платы: Trello.com, ZOOM//jitsi, GoogleDocs;
9. Редактор файлов от Яндекс.Диск, Google;
10. Социальные сети: VK/Facebook/Instagram/YouTube.

    Образовательный процесс по дисциплине Ритейлинг предполагает использование следующего
программного обеспечения и информационных справочных систем:

11. Описание материально-технической базы, необходимой для осуществления
образовательного процесса по дисциплине

1. Лекционные занятия - аудитория, оснащенная презентационной техникой (проектор, экран,
компьютер/ноутбук) с соответствующим программным обеспечением, меловой (и) или маркерной
доской.
2. Занятий семинарского типа (семинары, практические занятия) - аудитория, оснащенная
презентационной техникой (проектор, экран, компьютер/ноутбук) с соответствующим программным
обеспечением, меловой (и) или маркерной доской.
3. Самостоятельная работа - аудитория для самостоятельной работы, оснащенная компьютерной
техникой с возможностью подключения к сети «Интернет», обеспеченный доступом в электронную
информационно-образовательную среду университета. Помещения Научной библиотеки ПГНИУ.
4. Текущий контроль - аудитория, оснащенная презентационной техникой (проектор, экран,
компьютер/ноутбук) с соответствующим программным обеспечением, меловой (и) или маркерной
доской.
5. Индивидуальные и групповые консультации - аудитория, оснащенная презентационной техникой

    При освоении материала и выполнения заданий по дисциплине рекомендуется использование
материалов, размещенных в Личных кабинетах обучающихся ЕТИС ПГНИУ (student.psu.ru).
    При организации дистанционной работы и проведении занятий в режиме онлайн могут
использоваться:
    система видеоконференцсвязи на основе платформы BigBlueButton (https://bigbluebutton.org/). 
    система LMS Moodle (http://e-learn.psu.ru/), которая поддерживает возможность использования
текстовых материалов и презентаций, аудио- и видеоконтент, а так же тесты, проверяемые задания,
задания для совместной работы. 
    система тестирования Indigo (https://indigotech.ru/).



(проектор, экран, компьютер/ноутбук) с соответствующим программным обеспечением, меловой (и) или
маркерной доской.

В случае инклюзивного обучения занятия будут проводиться в корпусе 8, имеющем пандус, лифт.
    Помещения научной библиотеки ПГНИУ для обеспечения самостоятельной работы обучающихся:
    1. Научно-библиографический отдел,  корп.1, ауд. 142. Оборудован 3 персональными компьютера с
доступом к  локальной и глобальной компьютерным сетям. 
    2. Читальный зал гуманитарной литературы,  корп. 2, ауд. 418. Оборудован 7 персональными
компьютерами с доступом к  локальной и глобальной компьютерным сетям.
    3. Читальный зал естественной литературы,  корп.6, ауд. 107а. Оборудован 5 персональными
компьютерами с доступом к  локальной и глобальной компьютерным сетям.
    4. Отдел иностранной литературы, корп.2 ауд. 207. Оборудован 1 персональным компьютером с
доступом к  локальной и глобальной компьютерным сетям.
    5. Библиотека юридического факультета, корп.9, ауд. 4. Оборудована 11 персональными
компьютерами с доступом к  локальной и глобальной компьютерным сетям.
    6. Читальный зал географического факультета, корп.8, ауд. 419. Оборудован 6 персональными
компьютерами с доступом к  локальной и глобальной компьютерным сетям.
    Все компьютеры, установленные в помещениях научной библиотеки, оснащены следующим
программным обеспечением:
    Операционная система ALT Linux;
    Офисный пакет Libreoffice.
    Справочно-правовая система «КонсультантПлюс»



Фонды оценочных средств для аттестации по дисциплине
Ритейлинг

Планируемые результаты обучения по дисциплине для формирования компетенции и
критерии их оценивания

Компетенция Планируемые результаты
обучения

Критерии оценивания результатов
обучения

ЗНАТЬ: 
основы организации и
управления в сфере розничной
торговли, методы обеспечения
необходимый уровень качества
торгового обслуживания.
УМЕТЬ: 
планировать использование
методов  маркетингового
управления ритейлом.

Неудовлетворител

Удовлетворительн

Хорошо

Отлично

ПК.8
готовность
обеспечивать
необходимый уровень
качества торгового
обслуживания

Не знает основы организации и управления в
сфере розничной торговли, методы
обеспечения необходимый уровень качества
торгового обслуживания;
не умеет планировать использование
методов  маркетингового управления
ритейлом.

Демонстрирует частично знания основ
организации и управления в сфере
розничной торговли, методов обеспечения
необходимый уровень качества торгового
обслуживания;
умения планировать использование методов
маркетингового управления ритейлом.

Знает, допуская ошибки, основы
организации и управления в сфере
розничной торговли, методы обеспечения
необходимый уровень качества торгового
обслуживания;
умеет, допуская ошибки, планировать
использование методов  маркетингового
управления ритейлом.

Знает основы организации и управления в
сфере розничной торговли, методы
обеспечения необходимый уровень качества
торгового обслуживания;
умеет планировать использование методов
маркетингового управления ритейлом.



Компетенция Мероприятие 
текущего контроля

Контролируемые элементы
результатов обучения

Оценочные средства текущего контроля и промежуточной аттестации

Спецификация  мероприятий текущего контроля

Продолжительность проведения мероприятия промежуточной аттестации: 1 часа
Условия проведения мероприятия: в часы аудиторной работы
Максимальный балл, выставляемый за мероприятие промежуточной аттестации: 0
Проходной балл: 0

Показатели оценивания Баллы

6

ПК.8

ПК.8

ПК.8

готовность обеспечивать
необходимый уровень качества
торгового обслуживания

готовность обеспечивать
необходимый уровень качества
торгового обслуживания

готовность обеспечивать
необходимый уровень качества
торгового обслуживания

Входное тестирование

Письменное контрольное
мероприятие

Письменное контрольное
мероприятие

Итоговое контрольное
мероприятие

Входной контроль

3.Планирование и 
реализация сбытовой 
деятельности

4.Управление 
взаимодействием со 
сбытовыми каналами

5.Торговый маркетинг 
розничных предприятий

Теоретические знания в сфере 
розничной торговли.
 Знать: особенности и тенденции 
развития ритейла, инновационного 
развития, цепи поставок.

Уметь создавать организационную 
структуру коммерческой дирекции или 
отдела сбыта, выбирать посредников.

Уметь обеспечивать необходимый 
уровень качества торгового 
обслуживания.

Входной контроль

81-100% правильных ответов 
61-80% правильных ответов 

Cхема доставки :  Базовая

Вид мероприятия промежуточной аттестации : Экзамен
Способ проведения мероприятия промежуточной аттестации :  Оценка по дисциплине в рамках
промежуточной аттестации определяется на основе баллов, набранных обучающимся на контрольных
мероприятиях, проводимых в течение учебного периода.
Максимальное количество баллов : 100

Конвертация баллов в отметки

«отлично» -  от 81 до 100
«хорошо» -  от 61 до 80
«удовлетворительно» - от 47 до 60
«неудовлетворительно» / «незачтено» менее 47 балла

Входной контроль



Продолжительность проведения мероприятия промежуточной аттестации: 1 часа
Условия проведения мероприятия: в часы аудиторной работы
Максимальный балл, выставляемый за мероприятие промежуточной аттестации: 30
Проходной балл: 15

Продолжительность проведения мероприятия промежуточной аттестации: 1 часа
Условия проведения мероприятия: в часы аудиторной работы
Максимальный балл, выставляемый за мероприятие промежуточной аттестации: 30
Проходной балл: 15

Продолжительность проведения мероприятия промежуточной аттестации: 1 часа
Условия проведения мероприятия: в часы самостоятельной работы
Максимальный балл, выставляемый за мероприятие промежуточной аттестации: 40
Проходной балл: 17

Показатели оценивания

Показатели оценивания

Показатели оценивания

Баллы

Баллы

Баллы

4
3
2

30

23
17
14

30

23
17
14

40

3.Планирование и реализация сбытовой деятельности

4.Управление взаимодействием со сбытовыми каналами

5.Торговый маркетинг розничных предприятий

41-60% правильных ответов 
менее 41% правильных ответов

81-100% правильных 
ответов


61-70% правильных ответов  
41-60% правильных ответов  
менее 41% правильных ответов  

81-100% правильных 
ответов

61-70% правильных ответов  
41-60% правильных ответов  
менее 41% правильных ответов  

81-100% правильных 
ответов




32
24
16

 
61-80% правильных ответов  
41-60% правильных ответов  
менее 41% правильных ответов  


