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Цель и задачи курсовой работы

На современном этапе развития рыночных отношений, в условиях жёсткой конкуренции особую актуальность приобретает способность предприятия правильно и эффективно организовать процесс продажи своих товаров.

Грамотно построенная концепция управления продажами – залог рыночного успеха предприятий различных сфер деятельности, так как нет продаж – нет прибыли.

Целью курсовой работы по дисциплине «Маркетинг продаж» является приобретение практических навыков анализа деятельности предприятия в области организации и управления процессом продажи, а также на основе осмысления изученного теоретического и эмпирического материала разработка практических рекомендаций для конкретного (выбранного) предприятия по повышению эффективности системы продаж.

Поставленная цель обуславливает решение следующих задач:

1) Изучить теоретический материал по маркетингу продаж.

2) Собрать необходимый материал, используя вторичную и первичную информацию.

3) Проанализировать деятельность конкретного предприятия, касающуюся аспектов маркетинга и системы продаж.

4) Разработать ряд практических рекомендаций по повышению эффективности продаж исследуемого предприятия.
Выбор темы курсовой работы

Тема курсовой работы определяется её целью – развитие навыков преломления теоретических знаний в области маркетинга продаж к практическому анализу системы продаж конкретного предприятия.

Рекомендуемые формулировки темы курсовой работы представлены в приложении А.
Последовательность выполнения, структура и содержание курсовой работы

Выполнение курсовой работы следует начать с подбора необходимых источников литературы и выбора предприятия для анализа. Если предприятие осуществляет реализацию широкой номенклатуры товаров, студент самостоятельно выбирает для исследования одну или две группы из ассортимента для того, чтобы анализ процесса продажи был достаточно глубоким.

Далее необходимо разработать план курсовой работы. План является логической основой любой исследовательской работы. Он должен отражать сущность работы и методологические навыки студента.

Структура плана формируется исходя из предложенных далее рекомендаций по выполнению курсовой работы путём адаптации к выбранной теме и деятельности конкретного предприятия.

Исследуемое предприятие может относиться к любой сфере деятельности: промышленность, сфера услуг, оптовая, розничная торговля, транспорт, связь, внешне-экономическая деятельность и т. д.

Содержание курсовой работы
Во введении студенту надлежит сформулировать актуальность выбранной темы. Определить цель, задачи, предмет и объект исследования. Кратко описать содержание курсовой работы, а также указать источники и методы сбора и обработки использованной для написания курсовой работы информации. Объём введения – 2-3 страницы.

В первой главе работы следует дать понятие и определить сущность процесса продажи. Раскрыть структуру и содержание основных элементов системы продаж предприятия. Обосновать значение маркетинга в управлении продажами. Охарактеризовать необходимость и значение процесса продажи в современных условиях. Описать современные тенденции и технологии в области управления продажами. Выявить особенности продаж предприятий исследуемой отрасли в России. Привести примеры организации продаж на предприятиях в развитых зарубежных странах. Рекомендуемый объём первой главы  8-10 страниц.

Во второй главе необходимо дать маркетинговую характеристику анализируемого предприятия. Особое внимание следует уделить анализу организационной структуры предприятия, в которой акцент необходимо сделать на исследовании службы продаж, показать ее взаимосвязь  со службой маркетинга. Перечислить задачи и функции, выполняемые специалистами по продажам на предприятии. Описать  целевые сегменты потребителей. Сделать анализ конкурентной ситуации, основываясь на теории концепции Портера. Представить SWOT-анализ на основе проведенного исследования. Сделать глубокий анализ процесса продаж на выбранном предприятии. Подробно изложить стратегию продаж, применяемую на данном предприятии. Проанализировать её эффективность. Представить данные опроса потребителей или экспертов, характеризующих эффективность системы продаж исследуемого предприятия. Сделать анализ динамики продаж за последние 3 года, структуры товарооборота и прибыли. Перечислить и проанализировать способы стимулирования потребителей, применяемые на предприятии и методы мотивации персонала. Рекомендуемый объём второй главы  15-20 страниц.

В третьей главе работы необходимо перечислить мероприятия, направленные на повышение эффективности процесса продажи. Осуществить оценку экономической эффективности предложенных мероприятий.        Рекомендуемый объём третьей главы  6-8 страниц.

В заключении должны содержаться основные выводы по результатам проведённого исследования. Рекомендуемый объём заключения 2-3 страницы.

После заключения в курсовой работе приводится библиографический список. Библиография в списке располагается в алфавитном порядке. Список литературы должен содержать не менее 20-25 источников, включая: законы, книги, учебные пособия, монографии диссертационных работ, журналы, сайты Интернет, внутреннюю отчетность предприятия. Нумерация сквозная. Библиографическое описание используемой литературы должно быть точным и полным: необходимо указать фамилию и инициалы автора, полное название книги, сведения о повторности издания, издательство, год издания, том (часть, выпуск), количество страниц. Для статей, опубликованных в сборниках, указываются дополнительно полное название статьи и сборника. Для статей, опубликованных в периодической печати – фамилия и инициалы автора, название статьи, журнала, год издания, номер, а в ссылке на газету – название и дата её выхода (ГОСТ 7.1-84).

Имеющиеся в курсовой работе приложения располагают после списка используемой литературы. Это могут быть образцы рекламы, анкета опроса потребителей или экспертов, большие таблицы и т. п..

          Общий  объем курсовой работы   должен составлять 35-40 страниц. 

          Примерный план курсовой работы представлен в Приложении Б.
ИНФОРМАЦИОННОЕ  ОБЕСПЕЧЕНИЕ  КУРСОВОЙ  РАБОТЫ

      Для выполнения  курсовой работы по дисциплине «Маркетинг продаж» студентам следует  использовать как  основную литературу, так и дополнительную.

          Информацию о рынке, предприятии,  конкурентах, студенты собирают самостоятельно из: статистических сборников, в библиотеках, информационных центрах, на выставках, ярмарках, конференциях, семинарах и пр.  

          Изучение специальной литературы  предполагает  проведение вторичного анализа по периодической печати, при этом важно составлять таблицы, систематизировать цифровой материал, статистические данные следует представлять за последние 3 года.

         При написании курсовой работы используются как вторичные источники информации, так и первичные данные, собранные студентами с  помощью опросов  специалистов-экспертов и  потребителей. В своей работе студенты должны  использовать фундаментальные теоретические основы по маркетингу и управлению продажами,  проанализировать публикации в периодической печати по теме курсовой работы, обработать  информацию из первичных источников. 

         В целях  эффективной обработки информации, студенты должны использовать свои знания, полученные  по другим дисциплинам, таким как: математика, статистика, ЭММ, программирование, маркетинг, маркетинговые исследования.  

ОСНОВНЫЕ  ТРЕБОВАНИЯ  К ОФОРМЛЕНИЮ  КУРСОВОЙ РАБОТЫ

       Курсовая работа выполняется   на белой бумаге стандартного формата А 4 (210 х 297) по ГОСТ 2.301-68. Текст должен быть  отпечатан на  одной стороне листа,  Рекомендуемые параметры при выполнении курсовой работы на компьютере средствами  текстового редактора Microsoft Word: тип  шрифта – Times New Roman Cyr; размер шрифта 14; межстрочный интервал – 1,5. 

         Текст работы следует печатать, соблюдая следующие  размеры полей: левое – 20 мм, правое – 10 мм, верхнее и нижнее – 20 мм.

         Текст основной  части работы делят на  разделы, подразделы.         Заголовки  разделов печатают прописными буквами.  Заголовки подразделов печатаются с красной строки строчными буквами (кроме первой прописной). Переносы слов в заголовках не допускаются, точка в конце  заголовка не ставится. Расстояние между текстом и заголовком должно быть равным 1 интервалу. Подчеркивание заголовков не допускается. Каждая глава начинается с новой страницы, разделы внутри главы, идут по тексту с отступом в 1интервал. 

         Страницы нумеруются арабскими  цифрами. Титульный лист  включается  в общую нумерацию под номером 1. На титульном листе номер не ставится. На последующих  страницах номер проставляется внизу страницы по центру листа.  Образец оформления титульного листа дан в Приложении В.

           Разделы  и подразделы  имеют  порядковую нумерацию в пределах всей работы и  обозначаются  арабскими цифрами. Точка в конце  названия главы и раздела не ставится. Номер  подраздела состоит из номера раздела и номера подраздела, разделенных точкой. Нумерация  пунктов аналогична нумерации подразделов, добавляется  номер подпункта, отделенный точкой от номера подраздела (например: 2.1).

          В курсовой работе  следует применять  наглядные средства подачи материалов: рисунки и таблицы.

          Все иллюстрации (чертежи, схемы, графики)  обозначаются  словом «Рисунок» и нумеруются  последовательно арабскими цифрами, нумерация  сквозная в пределах всей работы.

          Рисунки  выполняются  в компьютерном исполнении и могут быть как черно-белыми, так и цветными. Рисунки следует располагать  непосредственно после  текста, в котором они упоминаются впервые. Все рисунки должны  иметь  название, которое помещается под рисунком по центру (например: Рисунок 1 – Название рисунка). В рисунках с осями координат необходимо указывать показатели по осям координат.

          Таблицы нумеруются  арабскими цифрами сквозной нумерацией  без проставления знака «№». Надпись «Таблица» с указанием   номера помещается над таблицей  в левом верхнем углу с красной строки, после чего через тире, следует  заголовок таблицы    (например: Таблица 2 – Название таблицы).

             Не допускается перенос части таблицы на другой  лист. Если таблица не входит на один лист формата А-4, ее помещают в приложение. В каждой таблице должны быть  указаны единицы измерения, обозначения которых  пишутся в сокращенном  виде (например: %, тыс.р., чел.). На все  таблицы должны быть  ссылки в тексте. При ссылке следует  писать слово «таблица» с указанием номера.

             Формулы  следует нумеровать в пределах всей курсовой работы арабскими цифрами сквозной нумерацией, в круглых скобках в крайнем правом положении  на  строке (например: (1)).

              Приводимые  в курсовой работе цитаты должны быть краткими. Цитаты, а также  все заимствованные  из  печати  данные,  обязательно должны иметь ссылку на использованный источник информации.   

            Ссылки  на использованные  источники  следует   указывать  порядковым номером по списку использованных источников, выделенных квадратными скобками (например: [3] или   [3, с.10]). Не допускается  приводить ссылки на источники в подстрочном примечании. 

           Приложения оформляются  как продолжение курсовой работы, они должны располагаться  за библиографическим списком. В тексте курсовой работы  на все приложения должны быть даны ссылки. Приложения располагаются  в порядке появления   на них ссылок в работе.

          Каждое приложение должно начинаться с новой страницы с указанием наверху в правом верхнем углу слова «ПРИЛОЖЕНИЕ» и его обозначения.

          Приложения  обозначаются заглавными  буквами русского алфавита, начиная с буквы «А», за исключением букв «Ь», «Ъ», «Ы».

          Приложение должно иметь заголовок, который записывается  симметрично относительно текста с прописной буквы отдельной строкой,   например: 

 ПРИЛОЖЕНИЕ   А   

Название   приложения

           Все курсовые работы проверяются на наличие плагиата (допускается 30 процентов заимствованного текста).

            Курсовая работа сдается в печатном и электронном виде.
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