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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

Дисциплина «Маркетинг розничной торговли» входит в программу магистратуры «Современный
маркетинг  и  управление  продажами»  по  направлению  38.04.02  «Менеджмент»  и  изучается  во  2
семестре 1 курса. Дисциплину реализует Очно-заочное и заочное отделение . Дисциплина состоит из
4  разделов  и  8  тем  и  направлена  на  изучение   стратегий  и  тактик  для  продвижения  и  продажи
товаров в предприятиях розничной торговли

Целью  освоения  дисциплины  является  формирование  у  студентов  знаний  в  области  маркетинга
розничной  торговли   и  рассмотрение  сбытовой  функции  розничного  предприятия  в  сочетании  с
комплексом маркетинговых решений

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

     Освоение дисциплины «Маркетинг розничной торговли» направлено на формирование у 
обучающихся следующих компетенций (части компетенций):

     Таблица 2.1. Перечень компетенций, формируемых у обучающихся при освоении дисциплины 
(результаты освоения дисциплины)

Шифр Компетенция Индикаторы достижения компетенции 
(в рамках данной дисциплины)

УК-3

Способен организовывать и руководить 
работой команды, вырабатывая командную 
стратегию для достижения поставленной 

цели

УК-3.2 Формулирует и учитывает в своеи ̆ 
деятельности особенности поведения групп людей, 
выделенных в зависимости от поставленной цели;

УК-3.4 Осуществляет обмен информацией, 
знаниями и опытом с членами команды;

УК-3.6 Участвует в команднои ̆ работе по 
выполнению поручений;

ПК-4

Способен к разработке, внедрению и 
усовершенствованию системы дистрибуции 

и сбытовой политики на международных 
рынках

ПК-4.1 Знает составляющие системы 
товародвижения на рынке, их сущность, условия, 
особенности организации, функционирования и 
пути минимизации издержек на международных 

рынках;
ПК-4.3 Умеет управлять процессами поставки и 

товародвижения на отраслевых рынках 
международного уровня;

ПК-4.4 Владеет навыками моделирования и 
проектирования деятельности предприятия на 

международных рынках товаров и услуг;

ПК-7

Способен к планированию и контролю 
маркетинговой деятельности 

международной компании

ПК-7.3 Умеет формировать планы маркетинга;
ПК-7.4 Умеет разрабатывать основные 

бизнес-процессы предприятия, связанные с 
маркетинговой деятельностью;

ПК-7.6 Владеет методами принятия тактических и 
оперативных решений в управлении маркетинговой 

деятельностью предприятия;

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО

     Дисциплина  «Маркетинг  розничной  торговли»  относится  к  части,  формируемой участниками 
образовательных  отношений блока 1 «Дисциплины (модули)» образовательной программы высшего 
образования.
 
     В   рамках   образовательной  программы  высшего  образования  обучающиеся  также  осваивают 
другие  дисциплины  и/или  практики,  способствующие  достижению запланированных результатов 
освоения дисциплины «Маркетинг розничной торговли».
     Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению запланированных 
результатов освоения дисциплины 

Шифр Наименование 
компетенции

Предшествующие 
дисциплины/модули, 

практики*

Последующие 
дисциплины/модули, 

практики*



Шифр Наименование 
компетенции

Предшествующие 
дисциплины/модули, 

практики*

Последующие 
дисциплины/модули, 

практики*

УК-3

Способен организовывать и 
руководить работой 

команды, вырабатывая 
командную стратегию для 
достижения поставленной 

цели

Современные технологии 
продаж**; 

Управление клиентской 
лояльностью**;

ПК-4

Способен к разработке, 
внедрению и 

усовершенствованию 
системы дистрибуции и 
сбытовой политики на 
международных рынках

НИРМ; 
Ценообразование в маркетинге;

Преддипломная практика; 
НИРМ; 

Маркетинг продукта**; 
Товарные стратегии 

предприятия**; 
Управление цепями 

дистрибуции;

ПК-7

Способен к планированию и 
контролю маркетинговой 

деятельности 
международной компании

Стратегическое и 
оперативное маркетинговое 

планирование; 
Коммерческая деятельность 

предприятия; 
Маркетинг продаж на 

маркетплейсах**; 
Основы электронной 

коммерции**; 
Преддипломная практика;

* - заполняется в соответствии с матрицей компетенций и СУП ОП ВО
** - элективные дисциплины /практики



4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ
     
     Общая трудоемкость дисциплины «Маркетинг розничной торговли» составляет «2» зачетные единицы.
Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения образовательной программы высшего образования для очно-заочной формы обучения.

Вид учебной работы ВСЕГО, ак.ч. Семестр(-ы)
2

Контактная работа, ак.ч 20 20
Лекции (ЛК) 0 0
Лабораторные работы (ЛР) 0 0
Практические/семинарские занятия (СЗ) 20 20
Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 52 52
Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 0 0

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 
ак.ч. 72 72

зач.ед. 2 2



5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

     Таблица 5.1. Содержание дисциплины (модуля) по видам учебной работы*

Номер 
раздела

Наименование раздела 
дисциплины Наименование темы Содержание темы

Вид 
учебной 
работы*

Раздел 1 Основные понятия торгового 
маркетинга

1.1
Понятие и ключевые задачи 
маркетинга розничной 
торговли

Основные задачи маркетинга розничной торговли. Комплекс маркетинга розничной 
торговли СЗ

1.2 Факторы успеха розничной 
торговли

Критерии успеха розничной торговли. Брендинг в розничной торговле.. Классификация 
торговых зон исходя из удаленности от магазин Сравнительная характеристика 
торговых зон. Основные критерии выбора месторасположения магазина.

СЗ

Раздел 2 Мерчендайзинг

2.1 Внутренняя планировка 
магазина

Основные факторы, влияющие на расположение товара в магазине. Основные модели 
планировки магазина. Расположение товарных групп. Расположение основных и 
дополнительных точек продаж. Разделение товарных групп. 

СЗ

2.2 Визуальный мерчендайзинг
Стандарты мерчендайзинга для розничного предприятия. Стандарты мерчендайзинга 
для поставщика. Идеология основной выкладки. Виды выкладки товара. Визуальный 
мерчендайзинг. Способы увеличения продаж с помощью мерчендайзинга. 

СЗ

Раздел 3 Категорийный маркетинг
3.1 Ассортиментная политика

Основные составляющие ассортиментной политика. Товарный классификатор. 
Ассортиментная матрица. Ассортиментный минимум. Ширина и глубина 
ассортимента. Сбалансированность ассортимента. 

СЗ

3.2 Управление ассортиментом 
в розничной торговле

Этапы формирование ассортимента в магазина. Стратегия и тактика управления 
ассортиментом. Сегментирование покупателей. Система ECR. СЗ

Раздел 4 Стимулирование сбыта в 
розничных предприятиях

4.1 Оснвные средства 
стимулирование сбыта

Классификаций мероприятий по стимулированию сбыта. Ключевые моменты для 
разработки успешных мероприятий по их достижению. Прямое и косвенное 
стимулирование сбыта. Цели и механизмы стимулирования сбыта. 

СЗ

4.2 POSM Определение POSM и точек продаж. EYE-стопперы. Дизайн POSM. Правила 
разработки POSM. Виды POSM. Основные ошибки и недостатки POSM. СЗ

* - заполняется только по ОЧНОЙ форме обучения: ЛК – лекции; ЛР – лабораторные работы; СЗ – практические/семинарские занятия.



6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

     Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины

Тип аудитории Оснащение аудитории

Специализированное 
учебное/лабораторное оборудование, 

ПО и материалы для освоения 
дисциплины (при необходимости)

Семинарская

Аудитория для проведения занятий семинарского 
типа, групповых и индивидуальных консультаций, 
текущего контроля и промежуточной аттестации, 

оснащенная комплектом специализированной 
мебели и техническими средствами мультимедиа 

презентаций.

Для  самостоятельной
работы

Аудитория для самостоятельной работы 
обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и консультаций), 
оснащенная комплектом специализированной 
мебели и компьютерами с доступом в ЭИОС.

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО!

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

Основная литература:
    1. Левкин, Г. Г.  Коммерческая деятельность : учебник и практикум для вузов / Г. Г. Левкин, 
О. А. Никифоров. — 3-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 265 с. — 
(Высшее образование). — ISBN 978-5-534-17371-0. — Текст : электронный // Образовательная 
платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/585309 (дата обращения: 28.03.2026).
Дополнительная литература:
    1. Бузукова, Е. А.  Категорийный менеджмент. Теоретические основы : учебник для вузов / 
Е. А. Бузукова. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 181 с. — (Высшее образование). — 
ISBN 978-5-534-14458-1. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — 
URL: https://urait.ru/bcode/588816 (дата обращения: 28.03.2026).
    2. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности : учебник и практикум для вузов / под общей 
редакцией С. В. Карповой, С. В. Мхитаряна. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 396 с. — 
(Высшее образование). — ISBN 978-5-534-14869-5. — Текст : электронный // Образовательная 
платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/583876 (дата обращения: 28.03.2026).
Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»:
    1. ЭБС РУДН и сторонние ЭБС, к которым студенты университета имеют доступ на основании 
заключенных договоров
        - Электронно-библиотечная система РУДН – ЭБС РУДН  https://mega.rudn.ru/MegaPro/Web
        - ЭБС «Университетская библиотека онлайн» http://www.biblioclub.ru
        - ЭБС «Юрайт» http://www.biblio-online.ru
        - ЭБС «Консультант студента»  www.studentlibrary.ru
        - ЭБС «Знаниум» https://znanium.ru/
    2. Базы данных и поисковые системы
        - Sage https://journals.sagepub.com/
        - Springer Nature Link https://link.springer.com/
        - Wiley Journal Database https://onlinelibrary.wiley.com/
        - Наукометрическая база данных Lens.org https://www.lens.org
Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся при освоении 
дисциплины/модуля*:
    1. Курс лекций по дисциплине «Маркетинг розничной торговли».

* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся размещаются в соответствии с действующим 
порядком на странице дисциплины в ТУИС!
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