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	РЕКОМЕНДОВАНО К ИСПОЛЬЗОВАНИЮ В УЧЕБНОМ ПРОЦЕССЕ
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	1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	     Цель освоения дисциплины Технологии продаж - выработка умений использования современных приемов продажи рекламных услуг. 
     Освоение дисциплины способствует подготовке выпускника к решению следующих типов задач профессиональной деятельности: 
маркетинговый:
- изучение современных технологий продаж;
- изучение специфики персональных продаж в рекламном бизнесе;
- организация и подготовка персональных продаж рекламных услуг.

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	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 применять основные технологии маркетинговых коммуникаций при разработке и реализации коммуникационного продукта
ПК-5.1 Использует основные маркетинговые инструменты при планировании производства и (или) реализации коммуникационного продукта
Знает: 
-основные элементы процесса персональной продажи. 
Умеет:
-применять технологии персональной продажи при реализации рекламного продукта.
ПК-5.3 Осуществляет мониторинг обратной связи с разными целевыми группами
Знает: 
-характеристики субъектов рынка рекламных услуг, особенности поведения покупателей рекламной продукции и услуг. 
Умеет:
-вести переговоры о продаже рекламных продуктов и услуг.

	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	     Дисциплина относится к части, формируемой участниками образовательных отношений, учебного плана.
     Изучение дисциплины базируется на знаниях и умениях, полученных при изучении дисциплин: Коммуникации и конкурентные преимущества организации, Технологии маркетинговых коммуникаций, Поведение потребителей, Организация работы отделов рекламы и связей с общественностью.
     Освоение дисциплины необходимо как предшествующее при изучении следующих дисциплин: Интегрированные маркетинговые коммуникации в местах продажи, Проектирование рекламных кампаний.

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

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

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Очная форма обучения - 6 семестр

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Вид занятия
Часов по учебному плану
Контактная работа с преподавателем:
46
-занятия лекционного типа, в том числе:
22
          практическая подготовка
0
-занятия семинарского типа:
     -семинарские/практические, в том числе:
22
          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

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	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
Раздел 1. Сущность продаж. Тема 1. Маркетинг как инструмент управления продажами.
18
8
6
4
0
2
Тема 2. Потребительское поведение и его мотивация.
19
9
6
4
0
3
Раздел 2. Сущность персональных продаж. Тема 3. Этапы персональных продаж. 
15
9
2
4
0
4
Тема 4. Установление контакта с клиентом.
15
9
2
4
0
5
Тема 5. Выявление потребностей клиента.
13
9
2
2
0
6
Тема 6. Презентация продукта и преодоление возражений клиента.
13
9
2
2
0
7
Тема 7. Завершение продажи. 
13
9
2
2
0
Подготовка и защита курсовой работы (проекта)
Промежуточная аттестация (зачет)
0
0
0
ИТОГО
108
62
22
22
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
Раздел 1. Сущность продаж. Тема 1. Маркетинг как инструмент управления продажами.
14
12
2
0
0
2
Тема 2. Потребительское поведение и его мотивация.
14
12
2
0
0
3
Раздел 2. Сущность персональных продаж. Тема 3. Этапы персональных продаж. 
14
12
2
0
0
4
Тема 4. Установление контакта с клиентом.
14
12
0
2
0
5
Тема 5. Выявление потребностей клиента.
14
12
0
2
0
6
Тема 6. Презентация продукта и преодоление возражений клиента.
14
12
0
2
0
7
Тема 7. Завершение продажи. 
16
16
0
0
0
Подготовка и защита курсовой работы (проекта) / подготовка контрольной работы
Промежуточная аттестация (зачет)
4
4
0
ИТОГО
108
92
6
6
0
4
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
Раздел 1.  Сущность продаж. Тема 1. Маркетинг как инструмент управления продажами.
1,3
2
Тема 2. Потребительское поведение и его мотивация.
1,2,3
3
Раздел 2. Сущность персональных продаж. Тема 3. Этапы личных продаж.
3,4,5
4
Тема 4. Установление контакта с клиентом.
3,5,6,7
5
Тема 5. Выявление потребностей клиента.
2,5,6
6
Тема 6. Презентация продукта и преодоление возражений клиента.
3,6,7
7
Тема 7. Завершение продажи. 
3,4,5,7

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	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
Маркетинг : учебник / С.У. Нуралиев. — М. : ИНФРА-М, 2018. — 305 с. — (Высшее образование: Бакалавриат). — www.dx.doi.org/10.12737/textbook_5b177ff4775454.87516182. - Режим доступа: http://znanium.com/go.php?id=954382
2
Поведение потребителей : учеб. пособие / Л.С. Драганчук. — М. : ИНФРА-М, 2018. — 192 с. — (Высшее образование: Бакалавриат). - Режим доступа: http://znanium.com/go.php?id=949261
3
Управление продажами : учебник / под общ. ред. С.В. Земляк. — М. : Вузовский учебник : ИНФРА-М, 2018. — 300 с. - Режим доступа: http://znanium.com/go.php?id=926815
Дополнительная учебная литература
4
БЕЛАНОВСКИЙ А. Личные продажи от А до Я / А. БЕЛАНОВСКИЙ, А. Парабеллум, Н. Мрочковский. - 2-е изд. - М. : Омега-Л, 2016. - 216с. : ил. - (1000 бестселлеров). - ISBN 978-5-370-03789-4.
5
Продажи и управление продажами / Джоббер Д., Ланкастер Д. - М.:ЮНИТИ-ДАНА, 2015. - 622 с.: ISBN 5-238-00465-6. - Режим доступа: http://znanium.com/go.php?id=872281
6
Техника продаж крупным клиентам: 111 вопросов и ответов / Лукич Р.М., Колотилов Е. - М.:Альпина Пабл., 2016. - 265 с.: ISBN 978-5-9614-1965-8. - Режим доступа: http://znanium.com/go.php?id=925454
7
Эмоциональные продажи: Как увеличить продажи втрое / Птуха К., Гусарова В. - М.:Альпина Пабл., 2016. - 188 с.: ISBN 978-5-9614-4344-8. - Режим доступа: http://znanium.com/go.php?id=926941

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	9.  СОВРЕМЕННЫЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ БАЗЫ ДАННЫХ И ИНФОРМАЦИОННЫЕ СПРАВОЧНЫЕ СИСТЕМЫ

	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	- маркетинговые исследования, электронная библиотека, обзоры рынков: www.consultant.ruaup.ru
- Научная электронная библиотека: www.elibrary.ru
- Образовательная платформа: www.urait.com
- Открытый проект по темам: управление качеством, управленческий консалтинг, психология торговли, интернет-маркетинг. Статьи, обзоры, консультации, форум.: www.klubok.net
- 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 PowerPoint
Электронный периодический справочник "Система Гарант"
Архиватор 7z
Яндекс.Диск
3
Microsoft Windows
Электронный периодический справочник "Система Консультант Плюс"
4
Microsoft Windows
5
Microsoft Word

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	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.

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	

	
	
	


	
	
	

	
	
	



