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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

Дисциплина  «Современные  технологии  продаж»  входит  в  программу  магистратуры
«Современный  маркетинг  и  управление  продажами»  по  направлению  38.04.02  «Менеджмент»  и
изучается  в  3  семестре  2  курса.  Дисциплину  реализует  Очно-заочное  и  заочное  отделение  .
Дисциплина  состоит  из  3  разделов  и  7  тем  и  направлена  на  изучение  современных  технологий
продаж в практике коммерческого предприятия

Целью освоения дисциплины является  формирование знаний в области современных технологий
и продаж и рассмотрение сбытовой функции предприятия в сочетании с комплексом маркетинговых
решений. 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

     Освоение дисциплины «Современные технологии продаж» 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-1

Способен осуществлять поиск, 
критический анализ проблемных ситуаций 

на основе системного подхода, 
вырабатывать стратегию действий

УК-1.1 Анализирует задачу, выделяя ее базовые 
составля;

УК-1.2 Определяет и ранжирует информацию, 
требуемую для решения поставленной задачи;
УК-1.3 Осуществляет поиск информации для 

решения поставленной задачи по различным типам 
запросов;

УК-1.4 Предлагает варианты решения задачи, 
анализирует возможные последствия их 

использования;
УК-1.5 Анализирует пути решения проблем 

мировоззренческого, нравственного и личностного 
характер на основе использования основных 

философских идей и категорий в их историческом 
развитии и социально-культурном контексте;

УК-3

Способен организовывать и руководить 
работой команды, вырабатывая командную 
стратегию для достижения поставленной 

цели

УК-3.1 Определяет свою роль в команде, исходя из 
стратегии сотрудничества для достижения 

поставленной цели;
УК-3.2 Формулирует и учитывает в своеи ̆ 

деятельности особенности поведения групп людей, 
выделенных в зависимости от поставленной цели;

УК-3.3 Анализирует возможные последствия 
личных действий и планирует свои действия для 

достижения заданного результата;
УК-3.4 Осуществляет обмен информацией, 

знаниями и опытом с членами команды;
УК-3.5 Аргументирует свою точку зрения 

относительно использования идей других членов 
команды для достижения поставленной цели;

УК-3.6 Участвует в команднои ̆ работе по 
выполнению поручений;

УК-7

Способен к использованию цифровых 
технологий и методов поиска, обработки, 

анализа, хранения и представления 
информации (в профессиональной области) 

в условиях цифровой экономики и 
современной корпоративной 
информационной культуры.

УК-7.1 Осуществляет поиск нужных источников 
информации и данных, воспринимает, анализирует, 

запоминает и передает информацию с 
использованием цифровых средств, а также с 

помощью алгоритмов при работе с полученными из 
различных источников данными с целью 
эффективного использования полученнои ̆ 

информации для решения задач;
УК-7.2 Проводит оценку информации, ее 

достоверность, строит логические умозаключения 
на основании поступающих информации и данных;



3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО

     Дисциплина  «Современные  технологии  продаж»  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 «Современные технологии продаж».
     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-7

Способен к использованию 
цифровых технологий и 

методов поиска, обработки, 
анализа, хранения и 

представления информации 
(в профессиональной 
области) в условиях 

цифровой экономики и 
современной корпоративной 
информационной культуры.

Информационные базы данных; 
НИРМ;

Основы электронной 
коммерции**; 

Маркетинг продаж на 
маркетплейсах**; 

Искусственный интеллект в 
профессиональной 

деятельности маркетолога; 
НИРМ;

УК-3

Способен организовывать и 
руководить работой 

команды, вырабатывая 
командную стратегию для 
достижения поставленной 

цели

Корпоративное управление; 
Маркетинг розничной 

торговли**; 
Категорийный маркетинг**;

УК-1

Способен осуществлять 
поиск, критический анализ 
проблемных ситуаций на 

основе системного подхода, 
вырабатывать стратегию 

действий

НИРМ; 
Управленческая экономика; 

Ценообразование в маркетинге; 
Маркетинговая деятельность 

предприятия; 
Анализ маркетинговой среды 

компании; 
Управление результативностью 

маркетинга; 
Методология исследования 

проблем управления;

Преддипломная практика; 
НИРМ; 

Глобальный стратегический 
менеджмент;

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



4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ
     
     Общая трудоемкость дисциплины «Современные технологии продаж» 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)
3

Контактная работа, ак.ч 17 17
Лекции (ЛК) 0 0
Лабораторные работы (ЛР) 0 0
Практические/семинарские занятия (СЗ) 17 17
Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 55 55
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 Комплекс управления 
продажами

1.1 Сущность и содержание 
продаж

Продажи как маркетинговая задача. Классификация и основные технологии продаж.  
Роль и место службы сбыта на предприятии. СЗ

1.2 Субъекты и объекты 
продаж Основные элементы продаж на предприятии – продукт, клиент, персонал, технологии. СЗ

Раздел 2 Функции управления 
продажами

2.1 Организация системы 
продаж

Принципы организации деятельности торгового персонала. Виды организационных 
структур, цели и этапы построения службы сбыта на предприятии. Типы и навыки 
продавцов. Приоритеты службы сбыта на предприятии.

СЗ

2.2 Процесс продаж. Основные стадии процесса покупки. Этапы и структура продаж. Стратегии push  & pull 
и специфика маркетинга в реализации данных стратегий. СЗ

Раздел 3 Техника и психология продаж

3.1 Планирование продаж
Система планирования продаж. Прогноз и план продаж на предприятии. Основные 
виды и принципы планирования. Результативность и факторы, влияющие на 
достижение плана продаж. Методы и ошибки планирования продаж.

СЗ

3.2 Стратегия продаж Модель формирования, ключевые элементы стратегии продаж. Анализ внешних и 
внутренних фактов.  Взаимосвязь маркетинговой и сбытовой стратегий предприятия. СЗ

3.3 Контроль и эффективность 
продаж

Функции и элементы контроля продаж. Количественные и качественные показатели 
сбыта.  Анализ выполнения сбытовых задач. Схемы контроля, эффективность и 
результативность службы сбыта на предприятии.

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. Левкин, Г. Г.  Коммерческая деятельность : учебник и практикум для вузов / Г. Г. Левкин, 
О. А. Никифоров. — 3-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 265 с. — 
(Высшее образование). — ISBN 978-5-534-17371-0. — Текст : электронный // Образовательная 
платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/585309 (дата обращения: 12.05.2026).
    2. Коммерческая деятельность : учебник и практикум для вузов / И. М. Синяева, О. Н. Жильцова, 
С. В. Земляк, В. В. Синяев. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 394 с. — (Высшее 
образование). — ISBN 978-5-534-16955-3. — Текст : электронный // Образовательная платформа 
Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/582988 (дата обращения: 12.05.2026).
Дополнительная литература:
    1. Гутникова, О. Н.  Организация и технология торговой деятельности : учебник для вузов / 
О. Н. Гутникова. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 250 с. — (Высшее образование). — 
ISBN 978-5-534-20932-7. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — 
URL: https://urait.ru/bcode/589985 (дата обращения: 12.05.2026).
    2. Гутникова, О. Н.  Организация и технология торговой деятельности : учебник для вузов / 
О. Н. Гутникова. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 250 с. — (Высшее образование). — 
ISBN 978-5-534-20932-7. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — 
URL: https://urait.ru/bcode/589985 (дата обращения: 12.05.2026).
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 «Современные технологии продаж».

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