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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

Дисциплина  «Стратегии  продаж  на  рынках  B2B»  входит  в  программу  магистратуры
«Современный  маркетинг  и  управление  продажами»  по  направлению  38.04.02  «Менеджмент»  и
изучается  в  4  семестре  2  курса.  Дисциплину  реализует  Очно-заочное  и  заочное  отделение  .
Дисциплина  состоит  из  2  разделов  и  4  тем  и  направлена  на  изучение  изучение  профессиональных
компетенций, связанных с формированием и управлением продажами на В2В рынк у студентов

Целью  освоения  дисциплины  является  теоретические  знания,  включающие  современные
концепции и тенденции в области в области продаж на В2В рынке

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

     Освоение дисциплины «Стратегии продаж на рынках B2B» 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)

УК-6

Способен определить и реализовать 
приоритеты собственной деятельности и 
способы ее совершенствования на основе 

самооценки

УК-6.1 Контролирует количество времени, 
потраченного на конкретные виды деятельности;

УК-6.2 Вырабатывает инструменты и методы 
управления временем при выполнении конкретных 

задач, проектов, целей;
УК-6.3 Анализирует свои ресурсы и их пределы 

(личностные, ситуативные, временные и т.д.), для 
успешного выполнения поставленной задачи;

ПК-3

Способен к разработке, внедрению и 
усовершенствованию стратегии 

ценообразования на международных 
рынках

ПК-3.2 Знает особенности ценообразования на 
материальный и нематериальный товар на 

международных рынках;
ПК-3.3 Умеет разработать стратегию 

ценообразования с учетом рыночных факторов на 
международных рынках;

ПК-3.4 Владеет инструментами инструментами 
оценки ценности товарного предложения 
(соответствия цены ожиданиям рынка);

ПК-6

Способен управлять маркетинговой 
деятельностью международной компании

ПК-6.4 Умеет анализировать действие 
компаний-международных партнеров;

ПК-6.5 Владеет аналитическими, системными и 
коммуникационными навыками для ведения 
успешной деятельности в условиях быстро 

меняющейся международной маркетинговой среды;
ПК-6.6 Владеет навыками креативного подхода к 

проблемам разработки и реализации 
международных маркетинговых стратегий 

компании;

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО

     Дисциплина  «Стратегии  продаж  на  рынках B2B» относится к части, формируемой участниками 
образовательных  отношений блока 1 «Дисциплины (модули)» образовательной программы высшего 
образования.
 
     В   рамках   образовательной  программы  высшего  образования  обучающиеся  также  осваивают 
другие  дисциплины  и/или  практики,  способствующие  достижению запланированных результатов 
освоения дисциплины «Стратегии продаж на рынках B2B».



     Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению запланированных 
результатов освоения дисциплины 

Шифр Наименование 
компетенции

Предшествующие 
дисциплины/модули, 

практики*

Последующие 
дисциплины/модули, 

практики*

УК-6

Способен определить и 
реализовать приоритеты 

собственной деятельности и 
способы ее 

совершенствования на 
основе самооценки

НИРМ;

ПК-3

Способен к разработке, 
внедрению и 

усовершенствованию 
стратегии ценообразования 
на международных рынках

НИРМ;

ПК-6

Способен управлять 
маркетинговой 
деятельностью 

международной компании
* - заполняется в соответствии с матрицей компетенций и СУП ОП ВО
** - элективные дисциплины /практики



4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ
     
     Общая трудоемкость дисциплины «Стратегии продаж на рынках B2B» составляет «2» зачетные единицы.
Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения образовательной программы высшего образования для очно-заочной формы обучения.

Вид учебной работы ВСЕГО, ак.ч. Семестр(-ы)
4

Контактная работа, ак.ч 18 18
Лекции (ЛК) 0 0
Лабораторные работы (ЛР) 0 0
Практические/семинарские занятия (СЗ) 18 18
Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 54 54
Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 0 0

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 
ак.ч. 72 72

зач.ед. 2 2



5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

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

Номер 
раздела

Наименование раздела 
дисциплины Наименование темы Содержание темы

Вид 
учебной 
работы*

Раздел 1
Характеристика процесса 
покупки и сбыта на 
промышленном рынке

1.1 Процесс покупки в 
промышленной среде

Факторы выбора поставщика. Мотивы покупки. Организация поставок и характер их 
осуществления. Процесс принятия решения о закупке. Закупочный центр. 
Взаимодействие и значимость ролей. Возможные ситуации закупки. Тактика 
поставщика. Основные способы закупки на промышленном рынке. Факторы 
формирующие покупательское поведение

СЗ

1.2
Организация системы 
сбыта на промышленных  
рынках

Формы сбыта. Оптовые фирмы. Дистрибьюторы и дилеры. Сбытовые агенты. 
Брокеры, комиссионеры, консигнаторы. Особенности организации сбыта сырьевых 
товаров

СЗ

Раздел 2 Политика продвижения на 
промышленном рынке

2.1 Событийный маркетинг на 
промышленном рынке

Основные этапы организации событийного маркетинга. Определение целей. 
Определение замысла и формата. Постсобытийные мероприятия СЗ

2.2 Выставки на 
промышленном рынке

Цели и выбор выставки. Критерии оценки эффективности участия в выставке. Выбор 
подходящей выставки. Региональные выставки. Московские выставки. Зарубежные 
выставки. Источники информации о выставке. Календарный план участия в выставках. 
Оформление стенда. Подготовка раздаточного материала

СЗ

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

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.

Для  самостоятельной
работы

Аудитория для самостоятельной работы 
обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и консультаций), 
оснащенная комплектом специализированной 
мебели и компьютерами с доступом в ЭИОС.

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО!

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

Основная литература:
    1. Промышленный (B2B) маркетинг [Текст] : Учебник и практикум для бакалавриата и 
магистратуры / А.М. Чернышева, Т.Н. Якубова. - М. : Юрайт, 2025. - 433 с.
- (Бакалавр и магистр. Академический курс). - ISBN 978-5-534-00628-5 : 1009.00
    2. Управление продуктом на В2В рынке : Учебное пособие / А. М. Зобов, Е. А.
Дегтерева, А. М. Чернышева. – Москва : Российский университет дружбы народов (РУДН), 2022. – 
167 с. – ISBN 978-5-209-11370-6. – EDN WDPELG
Дополнительная литература:
    1. Маркетинговые исследования и ситуационный анализ [Текст] : Учебник и практикум для 
академического бакалавриата. Часть 1 / А.М. Чернышева, Т.Н. Якубова. - М. : Юрайт, 2024. - 244 с. - 
(Бакалавр. Академический курс). - ISBN 978-5-9916-8566-5. - ISBN 978-5-9916-8567-2 : 609.00
    2. Маркетинговые исследования и ситуационный анализ [Текст] : Учебник и практикум для 
академического бакалавриата. Часть 2 / А.М. Чернышева, Т.Н. Якубова. - М. : Юрайт, 2024. - 219 с. - 
(Бакалавр. Академический курс). - ISBN 978-5-9916-8568-9. - ISBN 978-5-9916-8567-2 : 599.00
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  https://mega.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 «Знаниум» https://znanium.ru/
    2. Базы данных и поисковые системы
        - Sage https://journals.sagepub.com/
        - Springer Nature Link https://link.springer.com/
        - Wiley Journal Database https://onlinelibrary.wiley.com/
        - Наукометрическая база данных Lens.org https://www.lens.org
Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся при освоении 
дисциплины/модуля*:
    1. Курс лекций по дисциплине «Стратегии продаж на рынках B2B».

* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся размещаются в соответствии с действующим 
порядком на странице дисциплины в ТУИС!
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