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Дисциплина по выбору «Услуги розничной торговли» относится к вариативной части учебного плана подготовки бакалавров по направлению 38.03.06 Торговое дело, профиль «Маркетинг в торговой деятельности».  
Дисциплина «Услуги розничной торговли» служит теоретической и методологической основой для формирования у студентов представлений об особенностях формирования современного рынка услуг розничной торговли. Реализация знаний и умений, полученных в ходе изучения данной дисциплины, позволит на высоком профессиональном уровне планировать и организовать торговое обслуживание населения.

Цель и задачи освоения дисциплины: 
  Цель изучения дисциплины «Услуги розничной торговли»  заключается в приобретении глубоких профессиональных знаний в области формирования услуг розничной торговли.

Задачи дисциплины «Услуги розничной торговли»: 

- научить:

· методам анализа рынка торговых услуг, особенностей  его формирования;

· методам оценки и прогнозирования конъюнктуры рынка торговых услуг;

· правилам оказания отдельных видов услуг розничной торговли;

· методам организации торгового обслуживания потребителей, выбора эффективных средств активизации коммерческой деятельности;

· методам определения уровня конкурентоспособности торговых услуг на потребительском рынке;

· методологии оценки уровня качества оказания отдельных видов услуг розничной торговли.

Содержание дисциплины:
          Услуги как объект коммерции. Услуги розничной торговли: понятие, виды. Реализация товаров - основная услуга розничной торговли. Характеристика дополнительных услуг розничной торговли. Услуги при продаже  отдельных видов товаров. Экономические показатели эффективности оказания торговых услуг. Качество и конкурентоспособность услуг розничной торговли. Показатели качества услуг.
          В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен обладать следующими профессиональными (ПК) и профильными (ПрК) компетенциями:

ПК-8: готов  обеспечивать необходимый уровень качества торгового обслуживания;

ПрК-1: способен  разрабатывать новые методы продаж и продвижения товаров на рынок;

ПрК-6:  готов исследовать результаты продаж и качества обслуживания покупателей, разрабатывать мероприятия по повышению качества торгового процесса.

Образовательные технологии: 
  С целью реализации компетентностного подхода в учебном процессе используются проблемно-ориентированные лекции. Практические занятия по дисциплине ориентированы на закрепление теоретического материала, изложенного на лекционных занятиях, а также на приобретение дополнительных знаний, умений и практических навыков осуществления аналитической деятельности с применением интерактивных форм обучения: анализ  деловых ситуаций  на основе мини-кейсов; коллоквиум; групповая дискуссия.
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