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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Дисциплина «Управление отделом продаж» входит в программу магистратуры «E-

commerce – Электронная коммерция» по направлению 38.04.01 «Экономика» и изучается во 

2 семестре 1 курса. Дисциплину реализует Кафедра прикладной экономики. Дисциплина 

состоит из 1 раздела и 5 тем и направлена на изучение методов и стратегий управления 

отделом продаж с целью повышения эффективности работы и достижения поставленных 

целей. 

Целью освоения дисциплины является формирование у обучающихся знаний, умений 

и навыков, необходимых для организации эффективной сбытовой деятельности и 

управления персоналом отдела продаж. 

 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Освоение дисциплины «Управление отделом 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-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 своей 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; 

ПК-1 

Способен осуществлять 

планирование и организацию 

электронной коммерции в 

информационно-

телекоммуникационной сети 

"Интернет" 

ПК-1.1 Способен осуществлять планирование электронной 

коммерции; 

ПК-1.2 Способен осуществлять развитие электронной 

коммерции; 

ПК-1.3 Способен осуществлять организацию электронной 

коммерции; 

ПК-2 

Способен управлять 

реализацией стратегии 

поведения экономических 

агентов и оценивать их 

эффективность 

ПК-2.1 Способен формировать стратегию поведения 

экономических агентов; 

ПК-2.2 Способен управлять развитием деятельности 

экономических агентов и оценивать их эффективность; 

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 

 

Дисциплина «Управление отделом 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 «Управление отделом продаж». 
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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-3 

Способен организовывать 

и руководить работой 

команды, вырабатывая 

командную стратегию для 

достижения поставленной 

цели 

Эконометрика (продвинутый 

курс);  

 

 

ПК-1 

Способен осуществлять 

планирование и 

организацию электронной 

коммерции в 

информационно-

телекоммуникационной 

сети "Интернет" 

Научно-исследовательская 

работа;  

Электронная коммерция и 

торговля (В2В, В2С, B2G);  

IT-системы E-commerce;  

 

Научно-исследовательская 

работа;  

Преддипломная практика;  

Стратегическое управление 

в сфере торговли;  

Логистика и управление 

цепями поставок**;  

Финансовый 

менеджмент**;  

Маркетинговая аналитика 

больших данных**;  

Стратегический и GROWTH 

маркетинг**;  

Эффективное предприятие: 

управление процессами, 

закупками, тендерами**;  

Технологии ведения 

переговоров и 

презентаций**;  

 

ПК-2 

Способен управлять 

реализацией стратегии 

поведения экономических 

агентов и оценивать их 

эффективность 

Цифровая экономика;  

Научно-исследовательская 

работа;  

 

Внешнеэкономическая 

деятельность;  

Управление продажами;  

Логистика и управление 

цепями поставок**;  

Финансовый 

менеджмент**;  

Маркетинговая аналитика 

больших данных**;  

Стратегический и GROWTH 

маркетинг**;  

Технологии ведения 

переговоров и 

презентаций**;  

Эффективное предприятие: 

управление процессами, 

закупками, тендерами**;  

Научно-исследовательская 

работа;  

Преддипломная практика;  

 

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

** - элективные дисциплины /практики
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4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Управление отделом продаж» составляет «3» зачетные единицы. 

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения образовательной программы высшего образования для очной формы 

обучения. 

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

2.3 

Контактная работа, ак.ч. 27 27 

Лекции (ЛК) 9 9 

Лабораторные работы (ЛР) 0 0 

Практические/семинарские занятия (СЗ) 18 18 

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 45 45 

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 36 36 

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 108 108 

зач.ед. 3 3 
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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 
Основы сбытовой 

деятельности 

1.1 Сущность управления продажами 

Сущность, цели и основные задачи управления продажами. 

Классификация сбытовых стратегий, обоснование выбора 

стратегии продаж, сбыт как функция маркетинга, сбытовая и 

маркетинговая концепция фирмы, обоснование использования 

посредников в канале сбыта, классификация посредников, 

вертикальные маркетинговые системы. Основные виды продаж. 

Специализация продаж. Социально-экономическая сущность 

управления продажами. Субъекты и объекты продаж. Задачи 

каждого этапа продаж. Цикл управления продажами и 

сервисом. Элементы построения системы продаж. 

Характеристика метода «воронка продаж», его роль в 

управлении продажами. Критерии SMART в управлении 

продажами. Схема презентации товара AIDA. 

ЛК, СЗ 

1.2 
Сбытовая стратегия организации. 

Управление каналами сбыта 

Сбыт как основной показатель эффективности деятельности 

коммерческого предприятия. Взаимосвязь сбытовой 

деятельности и маркетинга. Каналы сбыта: прямые и 

косвенные. Управление каналами сбыта. Стратегии 

эксклюзивного, селективного и интенсивного сбыта. Этапы 

разработки сбытовой политики предприятия. Основные виды 

посредников при косвенном канале сбыта. Коммуникационные 

стратегии в канале сбыта. Анализ сбытовых издержек. 

Сбытовая стратегия организации. Управление каналами сбыта. 

ЛК, СЗ 

1.3 

Управление взаимодействиями с клиентами 

(покупателями): технологии и стратегии 

продаж 

Управление взаимоотношениями с клиентами. Инструменты 

сбытовой политики организации технологии сотрудничества со 

сбытовыми каналами: организация поиска, привлечения и 

послепродажного обслуживания клиентов, составление 

коммерческих предложений, техника продаж; особенности 

взаимодействия с посредниками в канале распределения. 

Управление партнерскими отношениями с клиентурой фирмы. 

Организация eventмероприятий с посредниками и участниками 

послепродажного обслуживания. Типы технологий продаж: 

обслуживание, агрессивное продвижение товара, 

спекулятивная продажа, консультативная продажа. 

ЛК, СЗ 
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Номер 

раздела 

Наименование раздела 

дисциплины 
Наименование темы Содержание темы 

Вид 

учебной 

работы* 

Презентационная и коммуникативная стратегии мотивирования 

покупателя. Стартовые ситуации в процессе продажи. Типы 

организации отдела продаж на фирме: организация службы 

сбыта по территориальному признаку; организация службы 

сбыта по продукт-портфолио; функциональная организация 

службы сбыта; сегментно-клиентская организация службы 

сбыта;смешанные формы создания отдела продаж на 

предприятии. Сущность, место отдела продаж и специфика его 

взаимодействия с подразделениями фирмы. Уровни 

взаимодействия отделов продаж и отдела маркетинга на фирме. 

1.4 

Сущность, место отдела продаж и 

специфика его взаимодействия с 

подразделениями организации 

Особенности профессиональной деятельности сотрудников 

отдела продаж, выполняющих различные функциональные 

роли. Типы организации отдела продаж на предприятии. 

Критерии эффективности деятельности отдела продаж. 

ЛК, СЗ 

1.5 Инновации в процедурах продажи.  

 Нейромаркетинг, аромамаркетинг, аудиомаркетинг в 

управлении продажами. Инновации в методах управления 

продажами: зарубежный и российский опыт. Использование 

научных междисциплинарных технологий в управлении 

продажами. Основные понятия и примеры использования 

нейромаркетинга, аромамаркетинга, аудиомаркетинга в 

управлении продажами. Создание раппорта в процессе 

продажи. Понятие модальности и ее роль в процессе общения с 

клиентами. Диагностика клиента по каналам восприятия, с 

использованием результатов нейромаркетинга и 

аромамаркетинга.Примеры использования нейромаркетинга и 

аромамаркетинга в сбытовой деятельности зарубежных 

глобальных бренд-компаний. 

ЛК, СЗ 

* - заполняется только по ОЧНОЙ форме обучения: ЛК – лекции; ЛР – лабораторные работы; СЗ – практические/семинарские занятия.
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6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

 

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

 

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ 

ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Основная литература: 

 1. Чернышева, А. М.  Управление продуктом : учебник и практикум для вузов / А. 

М. Чернышева, Т. Н. Якубова. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 368 с. — 

(Высшее образование). — ISBN 978-5-534-16619-4. — Текст : электронный // 

Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/583364 

 2. Чернышева, А. М.  Управление продуктовой политикой : учебник и практикум 

для вузов / А. М. Чернышева, Т. Н. Якубова. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 

182 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-16620-0. — Текст : электронный // 

Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/583846  

 3. 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  

Дополнительная литература: 

 1. Кудинов, А. В. 1С:Академия ERP. Управление продажами и взаимоотношениями 

с клиентами : руководство / А. В. Кудинов, А. А. Мироненко. — 2 изд., стереотипное. — 

Москва : , 2025. — 325 с.  

 2. Баланов, А. Н. E-commerce. Технологии и стратегии : учебное пособие для вузов 

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. 

Проектор и ноутбук 

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. 

Проектор и ноутбук 

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. 

ауд.420 
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/ А. Н. Баланов. — Санкт-Петербург : Лань, 2024. — 472 с. 

 3. Кондрашов В.М. Управление продажами : учебное пособие для студентов вузов, 

обучающихся по специальностям «Маркетинг» (080111), «Коммерция (торговое дело)» 

(080301) / Кондрашов В.М.. — Москва : ЮНИТИ-ДАНА, 2017. — 319 c. — ISBN 978-5-

238-01259-9. — Текст : электронный // Электронно-библиотечная система IPR BOOKS : 

[сайт]. — URL: http://www.iprbookshop.ru/81577.html 

 4. Асланов Т.А. Арифметика продаж. Руководство по управлению продавцами / 

Асланов Т.А.. — Москва : Манн, Иванов и Фербер, 2012. — 142 c. — ISBN 978-5- 91657-

313-8. — Текст : электронный // Электронно-библиотечная система IPR BOOKS : [сайт]. 

— URL: http://www.iprbookshop.ru/39139.html 

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 «Троицкий мост» 

 2. Базы данных и поисковые системы 

  - электронный фонд правовой и нормативно-технической документации 

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 отделом продаж». 

 
 

* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

размещаются в соответствии с действующим порядком на странице дисциплины в ТУИС! 
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РАЗРАБОТЧИКИ:     

     

    

Муртузалиева Светлана 

Юрьевна 
Должность, БУП  Подпись  Фамилия И.О. 

     

    Муртузалиева Светлана 

Юрьевна 
Должность, БУП  Подпись  Фамилия И.О 

     

 

РУКОВОДИТЕЛЬ БУП:     

     

Заведующий кафедрой    

Островская Анна 

Александровна 
Должность БУП  Подпись  Фамилия И.О. 

     

 

РУКОВОДИТЕЛЬ ОП ВО:     

     

Доцент    

Островская Анна 

Александровна 
Должность, БУП  Подпись  Фамилия И.О. 

     

 


