Министерство экономического развития и торговли 

Российской Федерации

Государственный университет -                         Высшая школа экономики

  Факультет Менеджмента
Программа дисциплины

СБЫТОВАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ФИРМЫ
[image: image1.jpg]


для направления/ специальности 521500 - Менеджмент                           подготовки магистра
Автор к.э.н. доцент Казаков С.П. (skazak@inbox.ru)
Рекомендована секцией УМС                 Одобрена на заседании кафедры

_____________________________                    _____________________________
Председатель                                                                      Зав. кафедрой

_____________________________                    _____________________________
«_____» __________________ 200   г.             «____»_____________________ 200   г

Утверждена УС факультета

_________________________________

Ученый секретарь

_________________________________

« ____» ___________________200   г.

Москва 2010-2011 гг.


СОДЕРЖАНИЕ
	1.
	Аннотация учебного курса ………………………………………………………………………….
	3

	2.
	Тематический план-график учебной дисциплины……………………………………………
	4

	3.
	Обязательная учебная литература ………………………………………………………………..
	4

	4.
	Формы контроля ……………………………………………………………………………………….
	4

	5.
	Содержание тем учебного курса …………………………………………………………………..
	5

	
	Тема 1
	Сбытовая стратегия фирмы ………………………..………………………………….
	5

	
	Тема 2
	Система исследований и анализа каналов распределения ……………………
	5

	
	Тема 3
	Организация отдела продаж в рамках коммерческой службы ………………
	5

	
	Тема 4
	Планирование и осуществление сбытовой деятельности ……………………..
	6

	
	Тема 5
	Управление сбытовыми каналами …………………………………………………..
	6

	6.
	Тематика заданий по форме текущего контроля ……………………………………………..
	7

	7.
	Вопросы для итоговой оценки качества освоения дисциплины ……………….…………
	7




1. АННОТАЦИЯ УЧЕБНОГО КУРСА
В первой декаде XXI века Российская национальная маркетинговая модель в процессе своего развития находится в фазе сбытовой концепции маркетинга. Сбыт является самым главным показателем эффективности функционирования фирм во всех отраслях современного бизнеса.

Основной целью фирмы при реализации бизнес-модели является построение результативной сбытовой деятельности, позволяющей обеспечить прибыльное функционирование и рыночную экспансию. Выпускники ВШЭ должны владеть современными технологиями эффективной организации и управления сбытовой деятельностью фирмы.
Цели курса:
· Овладение навыками разработки и выполнения сбытовой стратегии фирмы;
· Изучение основ лидерства и навыков организации и управления сбытовой организацией фирмы;
· Усвоение исходных положений управления каналами сбыта.

Результаты курса:

После прохождения курса студент должен:

· Обладать навыками определения целевого клиентского сектора и формулирования сбытовой стратегии при содействии маркетинговой службой фирмы;
· Уметь планировать организационную структуру коммерческой дирекции или отдела сбыта;
· Иметь представление об организации взаимодействия и коммуникации с каналами сбыта

.
Организация учебного процесса

Лекционные занятия 


– 22 часа

Семинары 




– 10 часов

Самостоятельная работа


– 6 часов

Зачет





– 6 часов

Курс «Сбытовая деятельность фирмы» является вводным для прото-курса «Управление продажами»
2. ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН-ГРАФИК УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ
	№
	Название темы
	Всего часов по дисциплине 
	Аудиторные часы
	Самостоятельная работа

	
	
	
	Лекции
	Семинары и практ. зан. занятия
	

	1.
	Сбытовая стратегия фирмы
	
	4
	
	4

	2.
	Система исследований и анализа каналов распределения
	
	4
	
	4

	3.
	Организация отдела продаж в рамках коммерческой службы
	
	4
	2
	4

	4.
	Планирование и реализация сбытовой деятельности
	
	4
	4
	4

	5.
	Управление сбытовыми каналами
	
	8
	4
	6

	6.
	Итоговый контроль
	
	4
	
	6

	
	 Итого:
	66
	28
	10
	28


3. ОБЯЗАТЕЛЬНАЯ УЧЕБНАЯ ЛИТЕРАТУРА
Базовый учебник

Управление продажами. Учебник - 2 изд. Баркан Д.И. –СПб: Высшая школа менеджмента, Изд.дом С.-Петерб.гос.университета, 2008, ISBN: 978-5-9924-0003-8, 908 с.,
Дополнительная учебная литература

Акимова Е.Е. Лучший учебник по продажам. –М: Речь, 2008, ISBN: 5-9268-0740-9, 253 с.
Трейси Бр. Эффективные методы продажи по Брайану Трейси. -М: Попурри, 2003, ISBN: 985-438-820-4, 240 с.,
Лукич Радмило. Управление отделом продаж.  –М: Добрая Книга, 2007, ISBN: 5-98124-028-8 978-5-98124-028-7
Ребрик С.Б Тренинг профессиональных продаж.  –М: ЭКСМО, 2007, 232 с., ISBN: 978-5-699-00434-8
Миллер Р., Хейман С.  Успешный менеджмент крупных сделок. –М: Лори, 2008, ISBN: 978-5-85582-266-3, 278 с.
Розанн Л. Спиро, Уильям Дж. Стэнтон, Грегори А. Рич Управление продажами. –М: Издательский дом Гребенникова, 2007, ISBN:978-5-93890-021-9, 0-071-19898-9, 704 с.
Грант Стюарт. Эффективное управление сбытом. Как сделать ваш отдел сбыта лучшим. -М: БАЛАНС БИЗНЕС БУКС, 2002 г. ISBN: 966-95810-4-4, 978-966-95810-4-4

176 с.
Вертоградов В. Управление продажами. 2-е изд. –СПб: Питер, 2004, EAN: 978-594-723-7986
4. ФОРМЫ КОНТРОЛЯ

· промежуточный контроль – контрольная работа, выступления на семинарах, подготовка и презентация анализа практических ситуаций

· итоговый контроль – письменный экзамен

Итоговая оценка по учебной дисциплине складывается из следующих элементов:

Письменная аудиторная контрольная работа – 20%

Подготовка и презентация анализа практической ситуации – 30%

Письменный экзамен - 50%

5. СОДЕРЖАНИЕ ТЕМ УЧЕБНОГО КУРСА
Тема 1. Сбытовая стратегия фирмы
1.1. Сбыт как основной показатель эффективности деятельности коммерческого предприятия.

1.1.1. Сбытовая деятельность в общефирменном функционировании предприятия
1.1.2. Концептуальные основы сбытовой деятельности фирмы: сущность, цели и задачи
1.1.3. Формулировка сбытовой концепции

1.2. Связь сбытовой деятельности и маркетинга
1.2.1. Сбыт как функция маркетинга

1.2.2. Различия сбыта и маркетинга

1.2.3. Место стратегии сбыта в маркетинговой стратегии предприятия

Основная литература
Управление продажами. Учебник - 2 изд. Баркан Д.И. –СПб: Высшая школа менеджмента, Изд.дом С.-Петерб.гос.университета, 2008, ISBN: 978-5-9924-0003-8, 908 с., Раздел 1, Главы 1-2
Дополнительная литература
Вертоградов В. Управление продажами. 2-е изд. –СПб: Питер, 2004, EAN: 978-594-723-7986

Тема 2. Система исследований и анализа каналов распределения
2.1.
Исследования каналов сбыта и систем распределения как интегральная часть общемаркетинговых исследований рынка

2.1.1.
Постановка целей исследования и выработка гипотезы


2.1.2.
Используемый инструментарий исследований каналов распределения


2.1.3.
Дизайн исследования каналов

2.2.
Анализ каналов распределения и их сегментация

2.2.1.
Составление дистрибуционной карты рынка


2.2.2.
Сегментация каналов распределения

2.2.3.
Анализ конкуренции и позиционирование продукции услуг фирмы
Основная литература
Управление продажами. Учебник - 2 изд. Баркан Д.И. –СПб: Высшая школа менеджмента, Изд.дом С.-Петерб.гос.университета, 2008, ISBN: 978-5-9924-0003-8, 908 с., Раздел 2, глава 14
Дополнительная литература
Розанн Л. Спиро, Уильям Дж. Стэнтон, Грегори А. Рич Управление продажами. –М: Издательский дом Гребенникова, 2007, ISBN:978-5-93890-021-9, 0-071-19898-9, 704 с.
Тема 3. Организация отдела продаж в рамках коммерческой службы фирмы
3.1.
Сущность, место отдела продаж и специфика его взаимодействия с подразделениями фирмы
3.1.1.
Виды организационных структур фирм в зависимости от специализации и специфики деятельности

3.1.2.
Функционал, задачи, цели отдела продаж в рамках сбытовой и общефирменной стратегии предприятия
3.1.3.
Организация взаимодействия отдела продаж с другими подразделениями фирмы

3.1.4.
Отдел продаж как часть коммерческой службы предприятия


3.1.5.
Поддержка сбытовой деятельности со стороны службы маркетинга
3.2.
Виды организации отдела продаж на предприятии

3.2.1.
Организация по территориальному признаку
3.2.2. Функциональная организация отдела продаж

3.2.3.
Клиентская организация отдела продаж

3.2.4.
Организация по продукт-портфолио

3.2.5.
Смешанные и другие формы организации отдела продаж
3.3.
Особенности процесса создания отдела продаж на предприятии


3.3.1.
Определение основных служб внутри отдела продаж


3.3.2.
Составление организационной структуры отдела продаж


3.3.3.
Наем, обучение и ориентация торгового персонала

Основная литература
Управление продажами. Учебник - 2 изд. Баркан Д.И. –СПб: Высшая школа менеджмента, Изд.дом С.-Петерб.гос.университета, 2008, ISBN: 978-5-9924-0003-8, 908 с., Раздел 1, глава 4
Дополнительная литература
Лукич Радмило. Управление отделом продаж.  –М: Добрая Книга, 2007, ISBN: 5-98124-028-8 978-5-98124-028-7

Тема 4. Планирование и реализация сбытовой деятельности
4.1.
Разработка плана сбыта как части маркетингового плана предприятия
4.1.1.
Сбытовые территории и другие формы ответственности торгового персонала, сбытовые квоты и планы продаж
4.1.2.
Компиляция общего плана продаж с установкой количественных и качественных показателей
4.1.3.
Составление бюджета продаж и плана сопутствующих маркетинговых мероприятий
4.2.
Реализация плана сбыта предприятия

4.2.1.
Организация повседневной работы торгового персонала

4.2.2.
Контрольные точки аудита сбытового плана

4.2.3.
Методы оценки работы торгового персонала и его мотивация

4.2.4.
Корректировка плана продаж в связи с макроизменениями на рынке
Основная литература
Управление продажами. Учебник - 2 изд. Баркан Д.И. –СПб: Высшая школа менеджмента, Изд.дом С.-Петерб.гос.университета, 2008, ISBN: 978-5-9924-0003-8, 908 с., Раздел 1, Глава 3
Дополнительная литература
Грант Стюарт. Эффективное управление сбытом. Как сделать ваш отдел сбыта лучшим. -М: БАЛАНС БИЗНЕС БУКС, 2002 г. ISBN: 966-95810-4-4, 978-966-95810-4-4

176 с.

Тема 5. Управление сбытовыми каналами
5.1.
Создание клиентской структуры сбытовых каналов и коммуникация коммерческого предложения

5.1.1.
Определение продукт- и услуг-портфолио для предложения рынку
5.1.2.
Создание пакета коммерческих предложений для каждого канала распределения
5.1.3.
Создание пула потенциальной клиентуры, генерирование и обработка контактов sales leads и проведение переговоров
5.2.
Организация взаимодействия с каналами сбыта в зависимости от выбранной предприятием коммуникационной стратегии управления каналами

5.2.1.
Взаимодействие с каналами при стратегии втягивания (pull) стратегии
5.2.2.
Взаимодействие с каналами при стратегии вталкивания (push) стратегии

5.2.3.
Взаимодействие с каналами при смешанной стратегии (mix) стратегии
5.3.
Account management – управление партнерством с клиентурой фирмы
5.3.1.
Составление совместных с клиентом планов поставок и реализации товаров
5.3.2.
Модификация коммерческих условий в зависимости от хода сотрудничества
5.3.3.
Организация финансового обеспечения сотрудничества с клиентурой


5.3.3.
Организация документооборота с клиентом
5.4.
Организация совместных с клиентом маркетинговых мероприятий и послепродажного обслуживания
5.4.1.
Предоставление тренингов по продукту, фасилитация выкладки и мерчендайзинга продукции
5.4.2.
Инструменты кооп-маркетингового сотрудничества с клиентом и партнерский маркетинг
5.4.3.
Организация послепродажного обслуживания продукции и совместных программ лояльности
Основная литература
Управление продажами. Учебник - 2 изд. Баркан Д.И. –СПб: Высшая школа менеджмента, Изд.дом С.-Петерб.гос.университета, 2008, ISBN: 978-5-9924-0003-8, 908 с.,Раздел 2, Главы 10,12,14 Раздел 3, Главы 15,16,17
Дополнительная литература
Акимова Е.Е. Лучший учебник по продажам. –М: Речь, 2008, ISBN: 5-9268-0740-9, 253 с.
Трейси Бр. Эффективные методы продажи по Брайану Трейси. -М: Попурри, 2003, ISBN: 985-438-820-4, 240 с.,
Лукич Радмило. Управление отделом продаж.  –М: Добрая Книга, 2007, ISBN: 5-98124-028-8 978-5-98124-028-7

Ребрик С.Б Тренинг профессиональных продаж.  –М: ЭКСМО, 2007, 232 с., ISBN: 978-5-699-00434-8

Миллер Р., Хейман С.  Успешный менеджмент крупных сделок. –М: Лори, 2008, ISBN: 978-5-85582-266-3, 278 с.
Розанн Л. Спиро, Уильям Дж. Стэнтон, Грегори А. Рич Управление продажами. –М: Издательский дом Гребенникова, 2007, ISBN:978-5-93890-021-9, 0-071-19898-9, 704 с.
6. ТЕМАТИКА ЗАДАНИЙ ПО ФОРМЕ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ
1. Эффективные методы исследования сбытовых каналов
2. Формы и виды организационных структур отдела продаж

3. Системы материального стимулирования торгового персонала

4. Стратегия поиска и оценки потенциальной клиентуры
5. Коммуникационные стратегии в канале сбыта

6. Разработка плана сбыта и бюджета продаж

7. Позиционирование продуктов и услуг компании на рынке

8. Формы партнерского маркетинга

9. Организация тренингов по продукту и технике продаж для сбытового персонала клиента

10. Взаимосвязь сбытовой и маркетинговой стратегий

7.
ВОПРОСЫ ДЛЯ ИТОГОВОЙ ОЦЕНКИ КАЧЕСТВА ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

1. Особенности исследования каналов распределения
2. Связь сбыта и маркетинга

3. Концептуальные основы сбытовой деятельности

4. Особенности сбытовой стратегии и ее связь с общефирменной стратегией

5. Виды каналов распределения и их сегментация

6. Виды организационных структур фирм в зависимости от специализации и специфики деятельности
7. Организация взаимодействия отдела продаж с другими подразделениями фирмы

8. Маркетинговая поддержка продаж

9. Виды организации отдела продаж на предприятии

10. Процесс создания организационной структуры отдела продаж

11. Наем, обучение и ориентация торгового персонала

12. Сбытовые территории и другие формы ответственности торгового персонала, сбытовые квоты и планы продаж

13. Составление бюджета продаж и плана сопутствующих маркетинговых мероприятий

14. Организация повседневной работы торгового персонала

15. Методы оценки работы торгового персонала и его мотивация

16. Создание пакета коммерческих предложений для каждого канала распределения

17. Создание пула потенциальной клиентуры, генерирование и обработка контактов sales leads и проведение переговоров

18. Account management – управление партнерством с клиентурой фирмы

19. Специфика проведения тренингов по продукту и технике продаж для торгового персонала клиента-посредника

20. Инструменты кооп-маркетингового сотрудничества с клиентом и партнерский маркетинг

[1]


