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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Целью освоения дисциплины «Управление продажами» является формирование 

у студентов знаний в области системы управления продажами и рассмотрение 

сбытовой функции предприятия в сочетании с комплексом маркетинговых решений. 

 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

 

Освоение дисциплины «Управление продажами» направлено на формирование 

у обучающихся следующих компетенций (части компетенций): 

 

Таблица 2.1. Перечень компетенций, формируемых у обучающихся при освоении 

дисциплины (результаты освоения дисциплины) 

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

ОПК-4 

Способен руководить 

проектной и процессной 

деятельностью в 

организации с 

использованием 

современных практик 

управления, лидерских и 

коммуникативных навыков, 

выявлять и оценивать 

новые рыночные 

возможности, 

разрабатывать стратегии 

создания и развития 

инновационных 

направлений деятельности 

и соответствующие им 

бизнес-модели организаций 

ОПК-4.1. Использует современные методы, 

технологии и инструменты управления проектной 

и процессной деятельностью в компании;  

 

ОПК-4.2. Применяет в процессной и проектной 

деятельности современные практики управления, 

лидерские и коммуникативные навыки;  

 

ОПК-4.3. Выявляет и оценивает новые рыночные 

возможности развития инновационных 

направлений деятельности компании; 

 

ОПК-4.4. Разрабатывает на основе использования 

современных методов позиционирования бизнеса 

стратегии развития компаний и соответствующие 

им бизнес–модели. 

 

ПКО-2  

 Способен к разработке и 

внедрению инновационных 

товаров и нематериальных 

активов и управлении ими 

на международных рынках 

компании 

ПКО-2.1 Знает, как осуществляется выбор 

инноваций в области профессиональной 

деятельности (коммерческой, или маркетинговой, 

или рекламной, или логистической, или 

товароведной) 

 

ПКО-2.2 Способен работать с цифровыми 

данными, оценивать их источники и релевантность 

 

ПКО-2.3 Умеет проводить анализ и оценку их 

экономической эффективности инновационных 

продуктов 



 

 

 

    

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

 

ПКО-2.4 Владеет методами разработки и 

оценки эффективности инновационных торгово-

технологических, или маркетинговых, или 

логистических, или рекламных технологий 

ПКО-4  

 Способен к разработке, 

внедрению и 

усовершенствованию 

системы дистрибуции и 

сбытовой политики  

ПКО-4.1 Знает составляющие  системы  

товародвижения  на  рынке,  их  сущность, 

условия,  особенности  организации,  

функционирования  и  пути минимизации 

издержек  

ПКО-4.2 Умеет управлять  процессами  

поставки  и  товародвижения  на  отраслевых 

рынках  

ПКО-4.3 Владеет навыками моделирования и 

проектирования деятельности предприятия  

ПКО-4.4 Знает основные каналы 

распределения и продвижения товаров 

ПКО-5  

Способен к разработке, 

внедрению и 

совершенствованию 

системы маркетинговых 

коммуникаций 

предприятия 

  

 

ПКО-5.1 Знает основные форматы 

маркетинговых коммуникаций  

ПКО-5.2 Знает специфику работы с разными 

инструментами продвижения  

ПКО-5.3 Умеет ориентироваться в 

современных методах продвижения  

ПКО-5.4 Умеет вырабатывать стратегические 

маркетинговые решения в области рекламы 

ПКО-5.5 Умеет составить план рекламной 

кампании 

ПКО-5.6 Владеет навыками оценки 

эффективности стратегии продвижения 

ПКО-6  

Способен управлять 

маркетинговой 

деятельностью компании 

 

ПКО-6.1 Знает основы сбыта  

ПКО-6.2 Умеет применять методы оценки 

эффективности решений в области маркетинга 

 

ПКО-6.3 Владеет аналитическими, 

системными и коммуникационными навыками для 

ведения успешной маркетинговой деятельности 



 

 

 

    

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

ПКО-6.4 Владеет навыками креативного 

подхода к проблемам разработки и реализации 

маркетинговых стратегий компании 

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 

 

Дисциплина «Управление продажами» относится к обязательной части блока Б1 

ОП ВО. 

 

В рамках ОП ВО обучающиеся также осваивают другие дисциплины и/или 

практики, способствующие достижению запланированных результатов освоения 

дисциплины «Управление продажами». 

 

Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины  

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

ОПК-4 

Способен руководить 

проектной и 

процессной 

деятельностью в 

организации с 

использованием 

современных практик 

управления, 

лидерских и 

коммуникативных 

навыков, выявлять и 

оценивать новые 

рыночные 

возможности, 

разрабатывать 

стратегии создания и 

развития 

инновационных 

направлений 

деятельности и 

соответствующие им 

бизнес-модели 

организаций 

 

Современный 

стратегический анализ 

Маркетинговое 

планирование 

Управление маркетингом 

Ценообразование 

Событийный маркетинг 

Категорийный маркетинг 

Управление 

маркетинговыми проектами 

Основы электронной 

коммерции 

Международный маркетинг 

В2В маркетинг 

Маркетинг услуг 

Маркетинг оптово-

розничной торговли 

Преддипломная практика 

Подготовка и сдача 

государственного экзамена 

Оформление, подготовка к 

процедуре защиты и защита 

выпускной 

квалификационной работы 

ПКО-2  

Способен к 

разработке и 

внедрению 

инновационных 

товаров и 

нематериальных 

 

Управление маркетингом 

Интернет-Маркетинг 

Научно-исследовательская 

работа 

Преддипломная практика 



 

 

 

    

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

активов и управлении 

ими на 

международных 

рынках компании 

Подготовка и сдача 

государственного экзамена 

Оформление, подготовка к 

процедуре защиты и защита 

выпускной 

квалификационной работы 

ПКО-4  

Способен к 

разработке, 

внедрению и 

усовершенствованию 

системы дистрибуции 

и сбытовой политики  

 

Международный маркетинг 

В2В маркетинг 

Маркетинг услуг 

Маркетинг оптово-

розничной торговли 

Социально-этический 

маркетинг 

Кросскультурный маркетинг 

Преддипломная практика 

Подготовка и сдача 

государственного экзамена 

Оформление, подготовка к 

процедуре защиты и защита 

выпускной 

квалификационной работы 

ПКО-5  

Способен к 

разработке, 

внедрению и 

совершенствованию 

системы 

маркетинговых 

коммуникаций 

предприятия 

  

 

 

Маркетинговое 

планирование 

Интегрированные 

маркетинговые 

коммуникации 

Поведение потребителей 

Событийный маркетинг 

Категорийный маркетинг 

Социально-этический 

маркетинг 

Кросскультурный маркетинг 

Преддипломная практика 

Подготовка и сдача 

государственного экзамена 

Оформление, подготовка к 

процедуре защиты и защита 

выпускной 

квалификационной работы 

ПКО-6  

Способен управлять 

маркетинговой 

деятельностью 

компании 

 
 

Маркетинговое 

планирование 

Управление маркетингом 

Управление 

маркетинговыми проектами 

Основы электронной 

коммерции 

Международный маркетинг 

В2В маркетинг 



 

 

 

    

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Маркетинг услуг 

Маркетинг оптово-

розничной торговли 

Социально-этический 

маркетинг 

Кросскультурный маркетинг 

Преддипломная практика 

Подготовка и сдача 

государственного экзамена 

Оформление, подготовка к 

процедуре защиты и защита 

выпускной 

квалификационной работы 
* - заполняется в соответствии с матрицей компетенций и СУП ОП ВО  

 

4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Управление продажами» составляет 4 

зачетные единицы. 

 

 

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения ОП ВО для ОЧНО-

ЗАОЧНОЙ формы обучения 

Вид учебной работы 
ВСЕГО, 

ак.ч. 

Семестр(-ы) 

1 2 3 4 

Контактная работа, ак.ч. 40  40   

 

Лекции (ЛК) 20  20   

Лабораторные работы (ЛР)      

Практические/семинарские занятия (СЗ) 20  20   

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 104  104   

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч.      

Общая трудоемкость дисциплины 
ак.ч. 144  144   

зач.ед. 4  4   

 
 

 

5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 5.1. Содержание дисциплины (модуля) по видам учебной работы 



 

 

 

    

Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид учебной 

работы* 

1.  Сущность и 

содержание продаж. 

Понятие и содержание продаж. Продажи как 

маркетинговая задача. Классификация и 

основные технологии продаж.  Роль и место 

службы сбыта на предприятии. 

ЛК, СЗ 

2. Комплекс управления 

продажами. 

Сущность, структура и принципы управления 

продажами. Субъекты и объекты продаж.  

Основные элементы продаж на предприятии – 

продукт, клиент, персонал, технологии. 

ЛК, СЗ 

3.  Организация системы 

продаж 

Принципы организации деятельности 

торгового персонала. Виды организационных 

структур, цели и этапы построения службы 

сбыта на предприятии.  

ЛК, СЗ 

4.. Процесс продаж. Основные стадии процесса покупки. Этапы и 

структура продаж. Стратегии push  & pull и 

специфика маркетинга в реализации данных 

стратегий. Поведение покупателя и продавца. 

ЛК, СЗ 

5. Товар в системе 

продаж 

Система ценностей и конкурентные 

преимущества товара для клиентов. Анализ и 

оптимизация  ассортимента, форматы анализа 

продаж на предприятии. 

ЛК, СЗ 

6.  Клиент в системе 

продаж.. 

Сегментация и критерии выбора клиента. 

Конкурентное преимущество и оценка 

привлекательности компании.  

ЛК, СЗ 

7.  Технологии продаж. Ключевые технологии цепочки продаж. 

Планирование визита, маршрут, инструменты и 

цели на визит. Оценка Клиента и товарного 

запаса.. 

ЛК, СЗ 

8.  Тактика продаж. Работа с возражениями, тактические приемы 

продаж. Способы завершения сделки.  

ЛК, СЗ 

9. Персонал системы 

продаж 

Система управления персоналом службы 

продаж. Стили управления.  

ЛК, СЗ 

10.  Планирование 

продаж. 

Система планирования продаж. Прогноз и план 

продаж на предприятии. Основные виды и 

принципы планирования.  

ЛК, СЗ 

11.  Мотивация 

персонала коммерческой 

службы.. 

Классификация методов мотивации. Место 

мотивации в системе управления персоналом.  

ЛК, СЗ 

12.  Стратегия продаж. Стратегия как элемент управления продажами. 

Модель формирования, ключевые элементы 

стратегии продаж. Анализ внешних и 

внутренних фактов.  Взаимосвязь 

маркетинговой и сбытовой стратегий 

предприятия. 

ЛК, СЗ 

13. Контроль и 

эффективность продаж. 

Функции и элементы контроля продаж. 

Количественные и качественные показатели 

сбыта.   

ЛК, СЗ 

* - заполняется только по ОЧНОЙ форме обучения: ЛК – лекции; ЛР – лабораторные работы; СЗ – 

семинарские занятия.  

 



 

 

 

    

6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

Тип аудитории Оснащение аудитории  

Специализированное 

учебное/лабораторное 

оборудование, ПО и 

материалы для освоения 

дисциплины  

(при необходимости) 

Лекционная 

Аудитория для проведения занятий 

лекционного типа, оснащенная комплектом 

специализированной мебели; доской 

(экраном) и техническими средствами 

мультимедиа презентаций. Зал 3  

 Моноблок Lenovo IdeaCentre 

C560 I3 4160T/6 GB/1000 

GB/DVD/audio  

  

Мультимедиа проектор  

Casio XJ-H1700  

Экран с электроприводом, 

белый матовый  

Аудимикшшер на 2входа

    

Акустическая система 

Infinity 100Вт  

   

Семинарская 

Аудитория для проведения занятий 

семинарского типа, групповых и 

индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, 

оснащенная комплектом 

специализированной мебели  и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций, ауд.105 

Ноутбук  Asus F6A 

Мультимедиа проектор  

Casio XJ-S400UN 

   

Экран моторизованный 

Digis Electra MW DSEM - 

1105   

  

 

Компьютерный 

класс 

Компьютерный класс для проведения 

занятий, групповых и индивидуальных 

консультаций, текущего контроля и 

промежуточной аттестации, оснащенная 

персональными компьютерами (в 

количестве  20 шт.), доской (экраном) и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций, ауд.25 

Моноблок  HP РгоОпе 440 

Intel I5 10500T/8 GB/256 

GB/audio, монитор 24"

   

Мультимедиа проектор  

Casio XJ-V100W  

Экран моторизованный 

Digis Electra 200*150 

Dsem-4303  

   

Для 

самостоятельной 

работы 

обучающихся 

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и 

консультаций), оснащенная комплектом 

специализированной мебели  и 

компьютерами с доступом в ЭИОС. 

Зал библиотеки 

 

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

 

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ 

ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 



 

 

 

    

 

Основная литература: 
1. Кузнецов И.Н. Управление продажами [Электронный ресурс] : Учебно-

практическое пособие для бакалавров / И.Н. Кузнецов. - 3-е изд. - М. : Дашков и К, 2016. - 492 

с. - ISBN 978-5-394-02640-9. ttp://www.studmedlib.ru/book/ISBN9785394026409.html 

2. Джоббер Д., Ланкастер Дж. Продажи и управление продажами: Учеб. пособие 

для вузов. - М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2017. - 622 с. - ISBN 978-5-238-00465-6. - Режим доступа: 

http://znanium.com/catalog/product/1028609 

 

3. Лифиц, И. М.  Товарный менеджмент : учебник для среднего профессионального 

образования / И. М. Лифиц, Ф. А. Жукова, М. А. Николаева. — Москва : Издательство 

Юрайт, 2022. — 405 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-534-15276-0. — 

Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 

https://urait.ru/bcode/491545 (дата обращения: 07.06.2022). 

 

Дополнительная литература: 

1. Коммерческая деятельность : учебник и практикум для прикладного 

бакалавриата / И. М. Синяева, О. Н. Жильцова, С. В. Земляк, В. В. Синяев. — Москва : 

Издательство Юрайт, 2019. — 404 с. — (Серия : Бакалавр. Академический курс). — ISBN 

978-5-534-01641-3. — Текст : электронный // ЭБС Юрайт [сайт]. — URL: https://biblio-

online.ru/bcode/432143 (дата обращения: 24.04.2019). 

2. Круглова, Н. Ю. Правовое регулирование коммерческой деятельности в 2 т : 

учебник для академического бакалавриата / Н. Ю. Круглова. — 5-е изд., перераб. и доп. — 

Москва : Издательство Юрайт, 2016. — 746 с. — (Серия : Авторский учебник). — ISBN 978-

5-9916-4434-1. — Текст : электронный // ЭБС Юрайт [сайт]. — URL: https://biblio-

online.ru/bcode/388313 (дата обращения: 24.04.2019). 

3. Продажи на 100%: Эффективные техники продвижения товаров и услуг / 

Иванова С., - 10-е изд. - М.:Альпина Пабл., 2016. - 278 с.: ISBN 978-5-9614-5274-7 - Режим 

доступа: http://znanium.com/catalog/product/916260 
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Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»: 

 

1. ЭБС РУДН и сторонние ЭБС, к которым студенты университета имеют доступ 

на основании заключенных договоров: 

- Электронно-библиотечная система РУДН – ЭБС РУДН 

http://lib.rudn.ru/MegaPro/Web 

- ЭБС «Университетская библиотека онлайн» http://www.biblioclub.ru 

- ЭБС Юрайт http://www.biblio-online.ru 

- ЭБС «Консультант студента»  www.studentlibrary.ru 

- ЭБС «Лань» http://e.lanbook.com/ 

- ЭБС «Троицкий мост» 

 

2.  Базы данных и поисковые системы: 

- электронный фонд правовой и нормативно-технической документации 

http://docs.cntd.ru/ 

http://znanium.com/catalog/product/1028609
http://znanium.com/catalog/product/916260
http://lib.rudn.ru/MegaPro/Web
http://www.biblioclub.ru/
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http://e.lanbook.com/
http://docs.cntd.ru/


 

 

 

    

- поисковая система Яндекс https://www.yandex.ru/ 

- поисковая система Google https://www.google.ru/ 

- реферативная база данных SCOPUS 

http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/ 

 

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

при освоении дисциплины/модуля*: 

 

1. Курс лекций по дисциплине «Управление продажами». 
* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

размещаются в соответствии с действующим порядком на странице дисциплины в ТУИС  

https://esystem.rudn.ru/enrol/index.php?id=15338 

 

8. ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ И БАЛЛЬНО-РЕЙТИНГОВАЯ 

СИСТЕМА ОЦЕНИВАНИЯ УРОВНЯ СФОРМИРОВАННОСТИ 

КОМПЕТЕНЦИЙ ПО ДИСЦИПЛИНЕ 

 

Оценочные материалы и балльно-рейтинговая система* оценивания уровня 

сформированности компетенций (части компетенций) по итогам освоения дисциплины 

«Digital Marketing» представлены в Приложении к настоящей Рабочей программе 

дисциплины. 
* - ОМ и БРС формируются на основании требований соответствующего локального нормативного 

акта РУДН. 
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