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	РЕКОМЕНДОВАНО К ИСПОЛЬЗОВАНИЮ В УЧЕБНОМ ПРОЦЕССЕ

	

	
	на заседании кафедры менеджмента

	

	
	протокол от 28.05.2025 г. № 9

	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	
	
	
	1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	     Цель освоения дисциплины Управление продажами - формирование у студентов знаний, навыков и компетенций, необходимых для получения прибыли путем удовлетворения потребностей и спроса покупателей.  
      Освоение дисциплины способствует подготовке выпускника к решению следующих типов задач профессиональной деятельности:
информационно-аналитический:
- проведение анализа спроса на производимую продукцию или услуги организации, анализ рыночной ситуации
- проведение прогнозирования спроса на производимую продукцию или услуги организации
 организационно-управленческий:
- применение маркетинговых инструментариев и технологий при проведении анализа рыночной ситуации
- продуктивное взаимодействие с потребителями, партнерами и другими заинтересованными сторонами - представителями разных культур, соблюдая этико-культурные нормы и установленные правила
- применение знаний психологии в работе с группой, потребителями, партнерами и другими заинтересованными сторонами


	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	2. ПЛАНИРУЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ ОБУЧЕНИЯ ПО ДИСЦИПЛИНЕ, СООТНЕСЕННЫЕ С РЕЗУЛЬТАТАМИ ОСВОЕНИЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Результаты освоения ООП: код и формулировка компетенции (в соответствии с учебным планом) или ее части
Код и формулировка индикатора достижения компетенций
Планируемые результаты обучения по дисциплине
ПК-5 Способен организовывать и поддерживать связи с деловыми партнерами
ПК-5.2 Использует инструменты маркетинговых коммуникаций в процессе взаимоотношений с деловыми партнерами
Знает: 
-инструменты маркетинговых коммуникаций в процессе взаимоотношений с деловыми партнерами. 
Умеет:
-использовать инструменты маркетинговых коммуникаций в процессе взаимоотношений с деловыми партнерами.
ПК-7 Способен проводить анализ и прогнозировать спрос на производимую продукцию или услуги организации
ПК-7.1 Применяет маркетинговый инструментарий и технологии при проведении анализа рыночной ситуации
Знает: 
-маркетинговый инструментарий и технологии при проведении анализа рыночной ситуации. 
Умеет:
-применять маркетинговый инструментарий и технологии при проведении анализа рыночной ситуации.
УК-3 Способен осуществлять социальное взаимодействие и реализовывать свою роль в команде
УК-3.3 Строит продуктивное взаимодействие с потребителями, партнерами и другими заинтересованными сторонами - представителями разных культур, соблюдая этико-культурные нормы и установленные правила
Знает: 
-способы построения продуктивного взаимодействия с потребителями, партнерами и другими заинтересованными сторонами - представителями разных культур, соблюдая этико-культурные нормы и установленные правила. 
Умеет:
-строить продуктивное взаимодействие с потребителями, партнерами и другими заинтересованными сторонами - представителями разных культур, соблюдая этико-культурные нормы и установленные правила.
УК-3.5 Применяет знания психологии в работе с группой, потребителями, партнерами и другими заинтересованными сторонами
Знает: 
-основы психологии при работе с группой, потребителями, партнерами и другими заинтересованными сторонами. 
Умеет:
-применять знания психологии в работе с группой, потребителями, партнерами и другими заинтересованными сторонами.

	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	     Дисциплина относиться к части, учебного плана, формируемой участниками образовательных отношений.
     Изучение дисциплины базируется на знаниях и умениях, полученных при изучении дисциплин таких как: социология, управление поведением потребителей, маркетинг.
     Освоение дисциплины необходимо как предшествующее  при прохождении технологической (проектно-технологической) и преддипломной практик, выполнении выпускной квалификационной работы и подготовке к сдачи государственного экзамена.

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 
ПО ФОРМАМ И СРОКАМ ОБУЧЕНИЯ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Очная форма обучения - 4 семестр

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Вид занятия
Часов по учебному плану
Контактная работа с преподавателем:
46
-занятия лекционного типа, в том числе:
20
          практическая подготовка
0
-занятия семинарского типа:
     -семинарские/практические, в том числе:
24
          практическая подготовка
0
     -лабораторные, в том числе:
0
          практическая подготовка
0
-консультации, в том числе по курсовой работе (проекту)
2
Самостоятельная работа:
62
     в т.ч. курсовая работа (проект)
Промежуточная аттестация:
     зачет
Общая трудоемкость
108

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Заочная форма обучения - 3 курс

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Вид занятия
Часов по учебному плану
Контактная работа с преподавателем:
16
-занятия лекционного типа, в том числе:
6
          практическая подготовка
0
-занятия семинарского типа:
     -семинарские/практические, в том числе:
6
          практическая подготовка
0
     -лабораторные, в том числе:
0
          практическая подготовка
0
-консультации, в том числе по курсовой работе (проекту)
4
Самостоятельная работа:
88
     в т.ч. курсовая работа (проект)
 контрольная работа
+
Промежуточная аттестация:
     зачет
4
Общая трудоемкость
108

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Очно-заочная форма обучения - 3 курс

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Вид занятия
Часов по учебному плану
Контактная работа с преподавателем:
28
-занятия лекционного типа, в том числе:
12
          практическая подготовка
0
-занятия семинарского типа:
     -семинарские/практические, в том числе:
14
          практическая подготовка
0
     -лабораторные, в том числе:
0
          практическая подготовка
0
-консультации, в том числе по курсовой работе (проекту)
2
Самостоятельная работа:
80
     в т.ч. курсовая работа (проект)
 контрольная работа
Промежуточная аттестация:
     зачет
Общая трудоемкость
108

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
Очная форма обучения

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Количество часов по видам учебной работы
контактная работа с преподавателем
занятия семинарского типа:



№



Раздел / Тема дисциплины
ВСЕГО
СР
занятия лекционного типа
семи-нарские/ практи-ческие
лабора-торные
консультации, в том числе по курсовой работе (проекту)
1
Введение в управление продажами.
4
2
2
0
2
Стратегии продаж
10
6
2
2
0
3
Организация отдела продаж
8
6
2
0
4
Процесс продаж
10
6
4
0
5
Управление взаимоотношениями с клиентами (CRM)
12
6
2
4
0
6
Прогнозирование и планирование продаж
10
6
2
2
0
7
Ценообразование и скидки
10
6
2
2
0
8
Управление конфликтами и возражениями

10
6
2

2

0

9

Эффективные переговоры

12
6
2
4

0

10

Анализ эффективности продаж

10
6
2
2

0

11

Тренды и инновации в управлении продажами

10
6
2
2

0
Подготовка и защита курсовой работы (проекта)
Промежуточная аттестация (зачет)
0
0
0
ИТОГО
108
62
20
24
0
2
В том числе:
практическая подготовка
0
0
0
0

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Заочная форма обучения
Количество часов по видам учебной работы
контактная работа с преподавателем
занятия семинарского типа:



№



Раздел / Тема дисциплины
ВСЕГО
СР
занятия лекционного типа
семи-нарские/ практи-ческие
лабора-торные
консультации, в том числе по курсовой работе (проекту)
1
Введение в управление продажами.
12
10
2
0
2
Стратегии продаж
9

7
2

0
3
Организация отдела продаж
9

7
2
0
4
Процесс продаж
11

7
2
2
0
5
Управление взаимоотношениями с клиентами (CRM)
9

7
2
0
6
Прогнозирование и планирование продаж
9

7
2

0
7
Ценообразование и скидки
9

7
2

0
8
Управление конфликтами и возражениями

9

7
2

0

9

Эффективные переговоры

11

7
2

2

0

10

Анализ эффективности продаж

9

7
2

0

11

Тренды и инновации в управлении продажами

9

7
2

0
Подготовка и защита курсовой работы (проекта)
Промежуточная аттестация (зачет)
0
0
0
ИТОГО
108
80
12
14
0
2
В том числе:
практическая подготовка
0
0
0
0

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Очно-заочная форма обучения
Количество часов по видам учебной работы
контактная работа с преподавателем
занятия семинарского типа:



№



Раздел / Тема дисциплины
ВСЕГО
СР
занятия лекционного типа
семи-нарские/ практи-ческие
лабора-торные
консультации, в том числе по курсовой работе (проекту)
1
Введение в управление продажами.
12
10
2
0
2
Стратегии продаж
9

7
2

0
3
Организация отдела продаж
9

7
2
0
4
Процесс продаж
11

7
2
2
0
5
Управление взаимоотношениями с клиентами (CRM)
9

7
2
0
6
Прогнозирование и планирование продаж
9

7
2

0
7
Ценообразование и скидки
9

7
2

0
8
Управление конфликтами и возражениями

9

7
2

0

9

Эффективные переговоры

11

7
2

2

0

10

Анализ эффективности продаж

9

7
2

0

11

Тренды и инновации в управлении продажами

9

7
2

0
Подготовка и защита курсовой работы (проекта)
Промежуточная аттестация (зачет)
0
0
0
ИТОГО
108
80
12
14
0
2
В том числе:
практическая подготовка
0
0
0
0

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	6. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДЛЯ САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ ОБУЧАЮЩИХСЯ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	№
п/п
Темы дисциплины
Перечень основной и дополнительной литературы
1
Введение в управление продажами.
1,6
2
Стратегии продаж
1
3
Организация отдела продаж
1,4, 6
4
Процесс продаж
1,2,3,4,5,6
5
Управление взаимоотношениями с клиентами (CRM)
2, 3, 5
6
Прогнозирование и планирование продаж
1
7
Ценообразование и скидки
1,2
8
Управление конфликтами и возражениями

2,3,5
9
Эффективные переговоры

2,3,5
10
Анализ эффективности продаж

1
11
Тренды и инновации в управлении продажами
1

	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	7. ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Оценочные материалы для проведения текущего контроля и промежуточной аттестации представлены в Фонде оценочных средств для текущего контроля и промежуточной аттестации.

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	8. ПЕРЕЧЕНЬ ОСНОВНОЙ И ДОПОЛНИТЕЛЬНОЙ ЛИТЕРАТУРЫ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Основная учебная литература
1
Управление продажами : учебник / под общ. ред. С. В. Земляк. — Москва : Вузовский учебник : ИНФРА-М, 2023. — 300 с. - Текст : электронный. - URL: https://znanium.ru/catalog/product/2002632 (дата обращения: 23.06.2025).
2
Гайдуков, И. Н. От отказа до заказа: краткий курс по переговорам о продажах : практическое руководство / И. Н. Гайдуков. - Санкт-Петербург : Издательско-Торговый Дом «Скифия», 2024. - 198 с. - Текст : электронный. - URL: https://znanium.ru/catalog/product/2206957 (дата обращения: 23.06.2025)..
3
Хаустова, Г. Телемаркетинг. Второе дыхание. Новый подход к общению с клиентом : практическое руководство / Г. Хаустова. - Москва : Альпина ПРО, 2024. - 216 с. - Текст : электронный. - URL: https://znanium.ru/catalog/product/2181525 (дата обращения: 23.06.2025).
Дополнительная учебная литература
4
Наумов, В. Н. Рынки информационно-коммуникационных технологий и организация продаж : учебник / В. Н. Наумов. — Москва : ИНФРА-М, 2023. — 404 с. — (Высшее образование: Бакалавриат). — www.dx.doi.org/10.12737/21026. - Текст : электронный. - URL: https://znanium.ru/catalog/product/2001668 (дата обращения: 23.06.2025).
5
Черкасская, Г. В.  Управление конфликтами : учебник и практикум для вузов / Г. В. Черкасская, М. Л. Бадхен. — 4-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2025. — 249 с. — (Высшее образование). —Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/563531 (дата обращения: 23.06.2025).
6
Строкова, О. Г.  Договор розничной купли-продажи : учебник для вузов / О. Г. Строкова, С. А. Филиппов. — 2-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2025. — 101 с. — (Высшее образование). — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/567661 (дата обращения: 23.06.2025)

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	9.  СОВРЕМЕННЫЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ БАЗЫ ДАННЫХ И ИНФОРМАЦИОННЫЕ СПРАВОЧНЫЕ СИСТЕМЫ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	- Научная электронная библиотека: www.elibrary.ru
- Образовательная платформа: www.urait.com
- Электронная-библиотечная система: www.znanium.com

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	10. ПЕРЕЧЕНЬ ЛИЦЕНЗИОННОГО И СВОБОДНО РАСПРОСТРАНЯЕМОГО ПРОГРАММНОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ, В ТОМ ЧИСЛЕ ОТЕЧЕСТВЕННОГО ПРОИЗВОДСТВА

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Комплект лицензионного 
программного обеспечения
Комплект свободно распространяемого программного обеспечения
№
п/п
лицензионное программное обеспечение
лицензионное программное обеспечение отечественного производства
свободно распространяемое программное обеспечение
свободно распространяемое программное обеспечение отечественного производства
1
Microsoft Office 365
Антивирус Kaspersky Endpoint Security для бизнеса – Стандартный
Adobe Acrobat Reader DC
Яндекс.Браузер
2
Microsoft Word
Электронный периодический справочник "Система Гарант"
Архиватор 7z
Яндекс.Диск
3
Электронный периодический справочник "Система Консультант Плюс"

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	11. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Помещения представляют собой учебные аудитории для проведения учебных занятий, предусмотренных программой бакалавриата, оснащенные оборудованием и техническими средствами обучения.
Помещения для самостоятельной работы обучающихся оснащены компьютерной техникой с возможностью подключения к сети "Интернет" и обеспечением доступа в электронную информационно-образовательную среду университета.

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	

	
	
	


	
	
	

	
	
	



