Концепция магистерской программы

«Менеджмент в ритейле»

Общая характеристика магистерской программы


Концепция реализации основной образовательной программы высшего образования по направлению подготовки 080402 «Менеджмент» уровня «Магистр», разработана в соответствии с Федеральным законом «Об образовании в Российской Федерации», другими федеральными нормативными правовыми актами в сфере образования, а также оригинальным образовательным стандартом подготовки магистра по направлению 080402 «Менеджмент» НИУ ВШЭ. 

Магистерская программа реализуется на факультете бизнеса и менеджмента НИУ ВШЭ.
Форма обучения по программе – очная. Нормативный срок обучения по программе - 2 года, трудоемкость - 120 зачетных единиц.

Набор студентов осуществляется на платной основе.

Программа является российской, тип диплома – государственного образца РФ. 

Руководитель программы – доктор экономических наук, заведующая кафедрой «Маркетинга фирмы» факультета бизнеса и менеджмента НИУ ВШЭ Ойнер Ольга Константиновна (ooyner@hse.ru, +7(916)8234692). 
Заместитель руководителя программы – кандидат экономических наук, доцент кафедры маркетинга фирмы Пантелеева Елена Константиновна (epanteleeva@hse.ru).
Менеджер программы – Чернышева Лариса Николаевна (lchernysheva@hse.ru)

1.  Актуальность, цели и задачи программы
 В широком смысле, помимо розничной торговли, под ритейлом понимается любой бизнес, связанный с продажей товаров и услуг конечному потребителю (банковский ритейл, мобильный ритейл, ритейл в страховании, подразделения FMCG компаний, работающих с конечными потребителями, услуги населению).
Розничная торговля, как ядро современного ритейла, составляет 25,8% ВВП. Число хозяйствующих субъектов розничной торговли на конец 2017 г. составило 2,8 млн.
 Отрасль продолжает оставаться лидером по обеспечению занятости для населения.  Одной из генеральных тенденций развития розничной торговли является переформатирование отрасли: внедрение омниканальности, активное повышение удельного веса новых торговых форматов, технологий виртуальной и дополненной реальности, Интернета вещей и искусственного интеллекта. Ритейл становится все более важным и авторитетным участником мировой экономики, контролируя   значительные финансовые потоки.  
Помимо розничной торговли, составляющей ядро отрасли, многие компании-производители товаров и услуг развивают подразделения, связанные с продажей и обслуживанием конечного потребителя (банковский ритейл, мобильный ритейл, ритейл в страховании, подразделения FMCG компаний, работающих с конечными потребителями и др.).  Внедряя розничные технологии и создавая экосистемы потребителя эти компании консолидируют функции, характерные для традиционного ритейла. 

Современное развитие ритейла характеризуется переходом к сервисно-доминирующей логике (service-dominant logic) и экономике впечатлений. Например, в розничной торговле развиваются торгово-развлекательные комплексы нового типа, сочетающие торговлю, шоу-румы, досуг, культурные и спортивные заведения. Предлагая    уникальный сервис и создавая   эмоционально-насыщенную развлекательную атмосферу, торговые площадки становятся не только местом совершения покупок, но и культурно-досуговыми центрами. Крупнейшие банки в числе стратегических задач в области ритейла обозначают проектирование экосистем потребителя, т.е. сетей взаимодействия всех элементов и бизнес-процессов для обеспечения нового качества опыта клиента в многоканальной среде.
Указанные тенденции формируют настоятельную потребность в высококвалифицированных менеджерах, способных организовать деятельность в сфере ритейл-менеджмента на современном уровне, вбирая в себя глубокие экономические, общеменеджериальные и специальные управленческие знания. Речь идет о подготовке нового типа управленца в сфере ритейла: перехода от формирования компетенций привычного торгового работника к ритейл-менеджеру, компетенции которого могут ощутимо отличаться от набора компетенций традиционного торгового работника, в сферах: 

· управления межфирменными сетями, альянсами и цепочками создания ценности, многоканальностью;
· использования современных технологий многоканальности/мобильности/мультимедийности и интеграции точек контакта для управления опытом покупателя;

· формирования комплексной ценности торгового предложения в парадигме сервисно-доминирующей логики (и экономики впечатлений);

· управления результативностью ритейл бизнеса, в т.ч. выстраивания цепочек формирования финансовых показателей и создания стоимости компании.

   Основная цель реализации программы – выработка у выпускников систематических компетенций, основанных на получении углублённых знаний в области менеджмента для ведения бизнеса в сфере ритейла.

Задачи программы -  подготовка высококвалифицированных специалистов в сфере ритейла с развитыми общекультурными компетенциями для осуществления следующих видов деятельности:

· разработка и реализация стратегии компаний;

· проектирования бизнес-процессов в розничной торговле;

· формирование стратегий взаимодействия и управления взаимоотношениями в межфирменных сетях, альянсах и цепях поставок;

· поиск и оценка новых рыночных возможностей, разработка бизнес-моделей и бизнес-планов, стратегий развития в сфере ритейла.
· разработка маркетинговых программ в условиях современных изменений в паттернах поведения потребителя и внедрения технологий управления потребительским опытом.
· проектирования экосистемы потребителей;
· разработки комплекса управленческих решений, направленных на формирование коммерческой и финансовой результативности бизнеса;

· управления результативностью бизнеса в сфере ритейла.
2. Целевая аудитория образовательной программы: критерии набора студентов, 

величина предполагаемого потока
Целевая аудитория программы:

· выпускники бакалавриата и специалитета высших учебных заведений РФ и иных государств, имеющих высшее образование по направлению «Менеджмент»;

· люди с непрофильным высшим образованием, демонстрирующие уверенные знания в области менеджмента;

· люди, имеющие практический опыт работы в сфере ритейла. 

Прием на магистерскую программу «Менеджмент в ритейле» определяется Российским законодательством, Правилами приема в магистратуру НИУ ВШЭ. 

Для поступления в магистратуру необходимо пройти конкурсный отбор (конкурс портфолио).

Портфолио должно включать в себя:

1. Мотивационное письмо, описывающее индивидуальные цели и задачи потенциального студента, его видение будущей профессии и ожидания от обучения по данной программе;
2. Решение бизнес-кейса;
3. Копии диплома/дипломов о высшем образовании.
Портфолио может включать себя:

1. рекомендательные письма с места учебы/работы;

2. сертификаты/справки о прохождении профильных дисциплин (при наличии);

3. сертификаты/дипломы о прохождении профессиональной переподготовки, курсов повышения квалификации;

4. свидетельства о каких-либо достижениях, например, наличие статей, именных стипендий, выступления с докладами на научно-практических конференциях и т.п.
Востребованность ритейл-менеджеров уже сегодня ощутима, но будет быстро нарастать. Предполагается, что указанные в п.1. технологические и организационные изменения в традиционной розничной торговле, а также внедрение и развитие технологий ритейла в компаниях, которые ранее не фокусировались на работе с конечным потребителем будут формировать массовый рынок, превышающий по объему рынок ритейл-менеджеров в традиционном его понимании. 
3. Международный и отечественный опыт в избранной сфере, особенности проекта в свете этого опыта 

Навыки магистра в сфере ритейл-менеджмента должны быть шире, чем навыки традиционного управляющего предприятием розничной торговли. Магистр в области ритейл-менеджмента – понятие более объемное и обладающее большим количеством компетенций – как в сфере межфирменных отношений, так и в области проектирования клиентского опыта и соответствующих внутриоорганизационных систем.  
Эти тренды повлияли на программы зарубежных университетов, открывших в школах бизнеса отдельные магистерские программы по данному направлению (Master Fashion Merchandising & Retail Management, LIM College, NY, USA; Master Retailing, University of South Carolina, USA; MSc Retail Management and Marketing, Bournemouth University, UK; M.Sc. International Fashion Retailing,  The University of Manchester, UK; MA Fashion Retail Management , Birmingham City University; Master Retail Management, Dublin Institute of Technology; Ireland Master Service Management, Retail, Lund University, Sweden и др.).
4. Характеристика сегмента рынка образовательных услуг, основные конкуренты, сравнительные преимущества МП

Планируемая магистерская не имеет своих, насколько нам известно, прямых аналогов в нашей стране. Существующие программы готовят, в большинстве своем, бакалавров с традиционными компетенциями в торговом деле.  На отечественном рынке образования существует несколько магистерских программ типа «Торговое дело», «Маркетинг и продажи», «Коммерческая деятельность». Они фокусируются на управлении коммерческими сделками на отдельных товарных рынках или организации торгово-товароведческой деятельности магазина или управления торгово-закупочной деятельностью.  Федеральные торговые сети готовят специалистов в рамках корпоративного образования. Все эти программы не претендуют на глубокую фундаментальную подготовку и не ориентированы на предстоящие технологические изменения.  Также, существуют многочисленные курсы дополнительного образования как на российском, так и на зарубежном рынке образовательных программ.
Уникальность данной программы заключается:
·  в рассмотрении современного ритейла как системного интегратора различных бизнесов (производителей; поставщиков, логистических компаний);

· в формировании и развитии знаний и навыков работы в цифровом мире: работе с большими данными, многоканальными логистическими и коммуникационными системами; комплексном изучении проблем управления в электронной коммерции (как Интернет-компаний, так и компаний, совмещающих он-лайн и оф-лайн продажи);

· в развитии культурных компетенций, предусматривающих наличие фоновых знаний, ценностных установок, психологической и социальной идентичности, характерных для современного ритейла как сферы экономики впечатлений;
· сочетанием фундаментальной подготовки и овладения практическими навыками и алгоритмами работы менеджера: чтение базовых курсов обеспечивается академическими преподавателями с включением нескольких мастер-классов от представителей бизнеса; чтение курсов специализации обеспечивается ведущими практиками при общем теоретическом методическом руководстве со стороны руководства программы; начиная со второго модуля программы проводится проектный семинар.
5. «Портрет выпускника»

Выпускником данной магистерской программы является менеджер, обладающий достаточными теоретическими и практическими навыками в области ритейл-менеджмента для работы в различных форматах предприятий розничной торговли и ритейл-бизнесах крупнейших компаний в России и за рубежом.

Данный специалист хорошо адаптирован к сегодняшней среде и востребован на рынке труда, поскольку подготовлен под современные запросы со стороны работодателей.

Деятельность выпускников магистерской программы «Менеджмент в ритейле» предполагается в следующих профессиональных областях:

· Разработка и реализация коммерческой стратегии и проектов коммерческих мероприятий;
· Управление товарным ассортиментом и ценообразование;

· Исследование поведения потребителей, анализ поведения потребителей в среде Интернет;  

· Управление финансами и результативностью бизнес-единицы; 

· Проектирование размещения предприятий торговли и офисов продаж;
· Проектирование, оптимальное использования и оформление торгового пространства;
· Управление обслуживанием клиентов;
· Осуществление руководства персоналом; 
· Управление клиентской базой, разработка стратегий кастомиизации и персонализации;
· Управление цепями поставок;
· Управление он-лайн продажами.
6. Структура учебного плана

Магистерская программа «Менеджмент в ритейле» реализуется рамках направления 08.04.02 «Менеджмент» и соответствует образовательному стандарту ОрОС НИУ ВШЭ по данному направлению.

Магистерская программа включает в себя подготовку по следующим дисциплинам.
Перечень дисциплин программы
	Цикл общих дисциплин направления
 

	Адаптационные курсы

	Эконометрика

	

	Обязательные курсы 

	1. Бизнес-стратегии в ритейле    

	2. The Methodology of Scientific Research in Management: Research in retailing

	3. Маркетинг-менеджмент в ритейле. Поведение потребителей и управление потребительским опытом

	4. Технологии розничной торговли. Электронная коммерция и информационные технологии

	5. Экономика: экономические основы управления затратами и ценообразование

	6. Управление персоналом в ритейле

	7. Логистика и управление в цепях поставок

	8. Новое бизнес- мышление

	Вариативная часть

	9. CRM (Управление взаимоотношениями с клиентами)

	10. Исследования поведения потребителей в информационных сетях

	11. Размещение предприятий торговли (Location)
 

	12. Маркетинг в местах продаж и мерчандайзинг

	13. Технологии интегрированного планирования в цепях поставок розничной торговли

	14. Сети, альянсы и взаимодействия в розничной торговле 

	15. Управление товарным ассортиментом и категорийный менеджмент 

	16. Международный ритейл 

	17. Технологии продвижения и цифровые коммуникации в ритейле 


	Практики и научно-исследовательская работа

	Курсовая работа

	Научно-исследовательский семинар: «Современные тренды в ритейле»

	Проектный семинар "Консалтинговый проект в ритейле"

	Государственная итоговая аттестация

	Преддипломная практика

	 Подготовка выпускной квалификационной работы

	Защита выпускной квалификационной работы

	Факультативы

	Зачетно-экзаменационные недели

	Зачетно-экзаменационные недели


Практика

В процессе обучения студенты проходят преддипломную практику на базе компаний, работающих в сфере ритейла. Студент может проходить практику в своей компании, если профиль его деятельности соответствует программе практики. Цель практики – освоение изученного теоретического и практического материала, полученного в процессе обучения.

Курсовая работа

На 1 курсе обучения студент выполняет курсовую работу. Курсовая работа является итогом освоения теоретического материала, демонстрирует способность студента самостоятельно искать релевантные академические публикации, анализировать их и разрабатывать направления исследовательской/проектной деятельности, которые лягут в основу магистерской диссертации. 

Данный подход позволяет решить поставленные цели и задачи по подготовке магистра, поскольку дает знания, необходимые для успешной аналитической, исследовательской, управленческой деятельности по выбранному направлению и значительно повышает уровень исследовательской/проектной работы студента.

Концепция проектного семинара "Консалтинговый проект в ритейле»

Общая концепция семинара

Проведение проектных семинара на Факультете бизнеса и менеджмента является сформировавшейся практикой.  Обязательное условие работы на семинаре – участие в групповой деятельности, формирование и реализация навыков коллективной работы. 

Индивидуальная оценка отдельного участника формируется исходя из:

общей оценки по проекту, которая выставляется по результатам итоговой презентации
коэффициента вклада каждого участника, который оценивается членами проекта как суммарная среднеарифметическая оценка. 
Организация работы группы осуществляется по следующей схеме:

1) разработка календарного плана проекта/кейса и распределение функционала;

2) регулярное подведение промежуточных итогов проекта/кейса (в рамках расписания семинара и при возможном участии куратора семинара и других задействованных в проекте/кейсе лиц);
3) Защита проекта/кейса в форме коллективной презентации по окончании курса. 

До 80% учебного времени семинара отводится на самостоятельную работу групп, которые сами организуют расписание работы по проекту/кейсу. В часы проведения он-лайн занятий куратор проводит регулярные консультации групп в соответствии с заранее составленным их планом. При осуществлении проекта/кейса студенты могут обращаться за помощью и консультациями как к куратору семинара, так и к другим преподавателям программы.

Особенности проектного семинара «Консалтинговый проект в ритейле»:

Проектный семинар «Консалтинговый проект в ритейле» нацелен на формирование у студентов навыков осуществления консалтинговой деятельности для предприятий розничной торговли (как онлайновых, так и оффлайновых). Формат семинара предполагает использование таких называемых «живых кейсов», которые содержат:

1) презентацию компании-заказчика и постановку бизнес-проблемы компанией-заказчиком проекта, 

2) распределение студентов по проектам и формирование ими внутреннего технического задания, 

3) аналитический этап (сбор и анализ релевантной информации, проведение диагностики компании-объекта) с последующей презентацией результатов, 

4) проектный этап (разработка рекомендаций на основе результатов проведенного анализа) с последующей защитой собственных консалтинговых разработок перед представителями компании-заказчика и руководителями проектного семинара.

В качестве бизнес-проблем, предлагаемых для решения, могут выступать задачи любых подразделений предприятий розничной торговли, например, решение проблемы текучести кадров крупной розничной сети, задача увеличения продаж нишевого интернет-магазина, решение проблемы затоваривания для сети магазинов «у дома» и т.д.

Работа над такими проектами ведется студентами в непосредственном контакте с компанией-заказчиком и под руководством преподавателей, ведущих проектный семинар.
Список возможных консалтинговых проектов:  

Разработка систем анализа бизнеса в ритейле.

1. Проектирование системы управления результативностью бизнеса.

2. Разработка экосистемы покупателя 

3. Проектирование и программа внедрения мобильных технологий в ритейле

4. Разработка программы диджитал продвижения

5. Диагностика и развитие персонала  

6. Проектирование внедрения «умных инноваций» и интернета вещей.
7. Картографирование потребительского опыта и разработка ценностного предложения
Научно-исследовательский семинар «Современные тренды в ритейле» 
Первая часть занятий на методическом семинаре посвящена развитию навыков, необходимых для проведения исследовательских проектов в ритейле. Вторая часть занятий посвящена постановке, сопровождению и подведению итогов выполнения исследовательских проектов студентов. 

Часть 1. Методология исследовательского проекта в ритейле. Постановка проблемы исследования. Разработка плана исследования. Анализ теоретической базы и формирование теоретической основы исследования.  Разработка дизайна эмпирического исследования. Анализ результатов исследования. Написание отчета об исследовании. Презентация результатов исследования. Обсуждение курсовых работ и магистерских диссертаций.
Часть 2. Исследовательские проекты в ритейле. Оценка основных трендов на рынках розничной торговли. Разработка сценариев развития отрасли. Изучение отношений основных участников рынка. Анализ факторов поведения покупателей. Анализ конкурентной ситуации в отрасли. Анализ факторов посещаемости торговых центров, торговых улиц и отдельных объектов торговли. Маркетинг территории в интересах ритейла на High Street
.

7. Характеристика кадрового потенциала, собственного и привлекаемого со стороны, а также имеющихся и требуемых для реализации ОП ресурсов 

Подготовка осуществляется профессорско-преподавательским составом факультета бизнеса и менеджмента НИУ-ВШЭ:
Липсиц И.В. - ординарный профессор НИУ ВШЭ, один из самых авторитетных специалистов в области маркетинга и ценообразования в России, входит в число 12 лучших преподавателей российского бизнес-образования (по рейтингу журнала «Секрет фирмы»), автор и соавтор целого ряда учебников и учебных пособий («Экономика без тайн», «Раскрывая тайны экономики», «Основы экономики», «Экономика», «Ценообразование в ритейле» и др.)

Ойнер О.К. - д.э.н., профессор, заведующая кафедрой маркетинга фирмы факультета бизнеса и менеджмента, академический руководитель магистерской программы «Менеджмент в ритейле», автор и соавтор целого ряда учебников и учебных пособий («Управление результативностью маркетинга», «Маркетинг», «Маркетинг-менеджмент»)

Стерлигова А.Н. - д.э.н., ординарный профессор НИУ ВШЭ, специалист в области управления цепями поставок, автор учебников и статей по операционному менеджменту, логистике и управлению запасами

Рожков К.Л. - д.э.н., профессор, Fellow of the IPM (Институт управления территориями, Манчестер, Великобритания), специалист в области маркетинга территорий, автор книг и статей по маркетингу и развитию территорий

Казаков С.П. - д.э.н., доцент, специалист в области маркетинга и продаж, автор книг и статей по инновационному маркетингу и торговому маркетингу

Пантелеева Е.К. - к.э.н., доцент, специалист в области маркетинга и управления потребительским опытом, автор статей по исследованию и управлению потребительским опытом в сфере онлайн и оффлайн ритейла

Попенкова Д.К. - к.э.н., ст.преподаватель, - практик в сфере ритейла, категорийного менеджмента, управления торговыми операциями, закупками

Зеленова О.И. - к.э.н., доцент, специалист в сфере управления человеческими ресурсами, автор статей по исследованию систем управления человеческими ресурсами
Полынская Г.А. – к.э.н., специалист в сфере маркетинга и маркетинговых исследований, информационных технологий в маркетинге
Практико-ориентированный характер программы обеспечивается за счет привлечения преподавателей-практиков:

Тверской Максим Юрьевич, к.т.н., Предприниматель, Генеральный директор ООО "Кенгуру"

Филатов Алексей Аркадьевич, Председатель совета директоров, BBCG, "Академия Ритейла"

Асратян Пётр Ашотович, Руководитель дивизиона автоматизации, Яндекс
Полончук Андрей Сергеевич, Управляющий директор "Рамблер Касса", "Рамблер Групп"
Серпенинов Виталий Николаевич, Руководитель Департамента развития, Auchan

Шубин Александр Николаевич, Управляющий директор ПБК Менеджмент, EMBA, к.т.н.
Программа имеет партнерские соглашения с ведущими компаниями (приложение 1), которые участвуют в учебном процессе, проводят мастер-классы, ведут спецкурсы, организуют практику и выездные сессии. 
 Интеграция с бизнесом осуществляется также в рамках проектного семинара, где партнеры представляют конкретные проекты или «живые кейсы» своих компаний (групповой консалтинговый проект).


Приложение 1
Партнеры программы

1. Nielsen 

2. Международная ассоциация маркетинга в ритейле (POPAI)
3. Академия ритейла
4. Leroy Merlin 
5. Ашан 
6. Manchester Metropolitan University Institute of Place Management (Великобритания)
7. INGKA Centers

8. ООО «Интернет-решения» (Ozon)
9. ООО «Кенгуру»
10. М-Видео
11. Яндекс.

� Розничная торговля, услуги населению. Росстат. Режим доступа http://www.gks.ru/wps/wcm/connect/rosstat_main/rosstat/ru/statistics/enterprise/retail/#


� Проекты, выделенные курсивом, предполагается осуществить в партнерстве с Manchester Metropolitan University Institute of Place Management (Великобритания).
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