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Приложение  

Аннотация по дисциплине 

Б1.В.08. ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ В РОЗНИЧНОЙ ТОРГОВЛЕ 

Для программы подготовки бакалавров «Маркетинг в торговле» 
 направления 38.03.06 «Торговое дело» 

Объем трудоемкости: 3 зачетные единицы (108 часов, из них 58,2 часа аудиторной 

нагрузки: лекционных 18 часов, практических 36 часов, КСР – 4 часа, ИКР – 0,2 часа; 49,8 ча-

сов самостоятельной работы). 

 

Цель дисциплины – формирование умений и навыков по управлению ценовой полити-

кой в процессе реализации маркетинговой деятельности компании на основе финансового ана-

лиза структуры издержек и совокупной маржинальной прибыли, освоение методов и приемов 

координации цен с остальными элементами маркетинга, формирование цен на новые товары, 

исследование конъюнктуры различных типов рынков и конкурентной среды, развитие обще-

культурных и профессиональных компетенций бакалавров, необходимых для осуществления 

маркетинговой деятельности в области ценообразования. 

Задачи дисциплины заключаются в приобретении умений и навыков использования 

теоретических знаний в области ценовой политики предприятия в процессе реализации марке-

тинговой деятельности, а также формировании необходимых для профессиональной деятель-

ности компетенций и могут быть уточнены следующим образом: 

- усвоение основных понятий в области ценовой политике предприятия; 

- выявление различных подходов и методов к управлению ценой, их преимуществ и не-

достатков; 

- разработка и внедрение ценовой стратегии предприятия на основе маркетинговой страте-

гии и с учетом других элементов комплекса маркетинга; 

- приобретение навыков финансового анализ приемлемости изменения цен на основе 

структуры издержек и доли маржинальной прибыли; 

- организация проведения маркетинговых исследований ценности товаров, ценовой эла-

стичности и ценовой политики конкурентов; 

- оценка отраслевых особенностей ценообразования; 

- определение подходов к изменению цен в зависимости от жизненного цикла товара; 

- умение управлять ценовой чувствительностью покупателей и моделировать реакцию 

конкурентов на изменение цен на основе коммуникационных сообщений в СМИ. 

Место дисциплины в структуре образовательной программы 

Дисциплина «Ценообразование в розничной торговле» относится к вариативной части Блока 

1 Дисциплины образовательной программы бакалавриата направления «Торговое дело», профиля 

«Маркетинг в торговле». Ее изучение запланировано в 6 семестре, 3 курса.  

Дисциплина «Ценообразование в розничной торговле» базируется на дисциплинах «Основы 

бизнеса», «Экономическая теория», «Правоведение»; «Социология»; «Микроэкономика»; «Мате-

матика», «Информатика», «Маркетинг»; «Основы финансового менеджмента»; «Маркетинговые 
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исследования»; «Менеджмент»; «Экономика организации»; «Статистика»; «Коммерческая дея-

тельность»; «Поведение потребителей». 

В свою очередь дисциплина «Ценообразование в розничной торговле» является базой для 

изучения таких дисциплин как «Стратегический маркетинг», «Банковский маркетинг»; «Рознич-

ная торговля»; «Управление каналами распределения»; «Торговля товарами производственного 

назначения»; «Электронная коммерция», «Практикум по продажам». 

Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине,  

соотнесенных с планируемыми результатами освоения образовательной программы  

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций: 

ПК – 7, ПК – 9. 

Конкретизация стандартных компетенций в курсе 

 «Ценообразование в розничной торговле» 

Индекс 

комп-и 

Содержание ком-

петенции (или её 

части) 

В результате изучения учебной дисциплины обучающиеся должны 

знать уметь владеть 

ПК – 7 способность орга-

низовывать и пла-

нировать матери-

ально-техническое 

обеспечение пред-

приятий, закупку и 

продажу товаров 

- общую теорию мате-

риально-технического 

обеспечения торгового 

предприятия в части 

образования цены, рас-

чета скидок и надбавок;  

- сущность и требования 

к формированию ассор-

тимента и назначению 

цены на него в зависи-

мости от ЖЦТ; 

- факторы, влияющие на 

ценообразование фир-

мы; 

- значение психологиче-

ских факторов для по-

литики цен, ценовой 

интерес и ценовые зна-

ния покупателей; 

- основные подходы к 

ценообразованию; 

- методы ценообразова-

ния и прогнозирования 

деятельности ритейла с 

учетом ценовых факто-

ров. 

- формировать ассорти-

мент, устанавливать цену 

на товары с учетом цено-

вых факторов; 

- прогнозировать и фор-

мировать ассортимент и 

назначать на него цены в 

зависимости от ЖЦТ; 

- учитывать психологиче-

ские факторы при цено-

образовании, ценовой 

интерес и ценовые знания 

покупателей в процессе 

установления цены; 

- организовать мероприя-

тия по продвижению, 

учитывая ценовую чув-

ствительность покупате-

лей; 

- рассчитывать торговые 

скидки и надбавки при 

проведении акций по 

стимулированию спроса и 

продвижению товаров в 

сфере торговли. 

- навыками органи-

зации и планирова-

ния закупки и сбы-

та товароматери-

альных ценностей 

торгового предпри-

ятия; 

- навыками учета 

психологических 

факторов при цено-

образовании, цено-

вого интереса и це-

новых знаний по-

купателей в про-

цессе установления 

цены; 

- методами форми-

рования цены; 

- методами расчета 

и установления 

торговой скидки и 

надбавки; 

- методами прогно-

зирования спроса 

при изменении це-

ны на определен-

ный ассортимент 

(товар); 

- навыками форми-

рования ассорти-

мента и назначения 

на него цены в за-

висимости от ЖЦТ; 

- ценовыми мето-
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Индекс 

комп-и 

Содержание ком-

петенции (или её 

части) 

В результате изучения учебной дисциплины обучающиеся должны 

знать уметь владеть 

дами по стимули-

рованию сбыта. 

ПК - 9 готовностью ана-

лизировать, оце-

нивать и разраба-

тывать стратегии 

организации 

- роль ценовой страте-

гии, принципы и этапы 

ее разработки с учетом 

стратегических целей 

маркетингового управ-

ления;  

- требования к ценовой 

политике на разных 

стадиях жизненного 

цикла; 

- аналитические методы 

оценки ценовой страте-

гии предприятия. 

- использовать преиму-

щества различных мето-

дов ценообразования, а 

также выявлять и устра-

нять возможные недо-

статки при разработке 

ценовой стратегии торго-

вого предприятия; 

- проводить финансовый 

анализ приемлемости из-

менения цен;  

- прогнозировать диапа-

зон эластичности спроса 

и реакцию конкурентов в 

случае изменения цен на 

продукцию предприятия. 

- способами опре-

делять, какие из 

существующих ме-

тодов назначения и 

корректировки цен 

являются актуаль-

ными в контексте 

выбранной ценовой 

стратегии торгового 

предприятия; 

- методиками оцен-

ки, разработки и 

анализа ценовой 

стратегии торгового 

предприятия;  

- методиками уста-

новления цены в 

рамках выбранной 

ценовой стратегии 

предприятия. 

Структура дисциплины:  

Распределение видов учебной работы и их трудоемкости по разделам дисциплины при-

ведены в таблице.  

Разделы (темы) дисциплины, изучаемые в 6 семестре 

№ 

раз- 

дела 

Наименование разделов 

Количество часов 

Всего 

Аудиторная 

работа 

Самостоя-

тельная ра-

бота 

Л ПР ЛР  

1 2 3 4 5 6 7 

1 
Введение в ценообразование: теорети-

ческие основы  
8 2 2 - 4 

2 
Факторы, влияющие на политику цен 

торгового предприятия 
10 2 4 - 4 

3 Восприятие цены покупателями 14 3 4 - 7 

4 
Методы ценообразования торгового 

предприятия  
16 3 6 - 7 

5 
Дифференциация цен и ценовая тактика 

торгового предприятия 
15 2 6 - 7 

6 
Установление цен на продукцию в тор-

говле  
15 2 6 - 7 
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№ 

раз- 

дела 

Наименование разделов 

Количество часов 

Всего 

Аудиторная 

работа 

Самостоя-

тельная ра-

бота 

Л ПР ЛР  

7 

Ценовая политика торгового предприя-

тия: взаимосвязь ценообразования с 

другими элементами маркетингового 

комплекса. 

13 2 4 - 7 

8 

Формирование ценовой стратегии тор-

гового предприятия в рыночных усло-

виях 

12,8 2 4 - 6,8 

 Итого: 103,8 18 36 -- 49,8 

Курсовые проекты или работы: не предусмотрены 

Интерактивные образовательные технологии, используемые в аудиторных занятиях: 

презентации по всем темам. 

Вид аттестации: Зачет 
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