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Кафедра коммерции и гостеприимства

Щель изучеIIия
ДИСtIИIIЛИIIЫ

является формироваI{ие у студентов теоретических знаний, HaBLIKoB
и компетепций, необходимых лJIя оргаIлизации эф(lективltого
уlIраI]JIеFIиrI и KotITpoJIrI за продажами товаров и услуг

Краткая характеристика
учебной дисциплины
(основные блоки, темы)

1. Сущность управлениrI lIродажами
2. Стратегия продаж
3. Оперативное управление продажами
4. Организация работы отдеJIа продаж
5. Структура продаr(
б. Особеrrr]ости продажи услуг
7. Угrравление оIIтовыми продажами
8. Уrrравление продажами в розниlIной торговле
9, Игrформационные техl{ологии tIродаж. Интернет-продажи

Компетенции,
формируемые в

результате освоения
учебной дисциплины

Illt-7: сtlособностLIо оргаI{изовывать и планировать материалыtо-
],ехltиLIеское обеспечение предп риslтий, закупку и продажу товаров ;

ГIК-8: готовI-Iос,гью обеспечивать ttеобходимый уровень каLIес.гва
,l,оргового обс.itутси валlия

наименование
дисциплино необходимых
для освоения данной
учебной дисциплины

<Эколломика торговли)
кItоммер.lеская деятельность)
<Торговый менеджмеIIт)
кМаркетиltг торговой деrIтельнос,ги),

Знания, умения, навыки,
получаемые в процессе
изучения дисциплины:

3ttcttltb:
- сущность, цели и основItые залачи управлеIIия продa)ками;
- основI{ые стратегиtIеские и оперативIIые подходы к упраI]JIеI{иIо
продажами и формироваIIиIо товарIrого ассортимента (ПК-7);
- струl(туру оптовых и розниrIIILж про/]аж (ПК-7);
- особеtlrIости организации продarк услуг и иtIтер[Iет-пролаж (ПIt-7);
- критерии обесгIе.Iения ка.IественIIого обслуживания В2В и В2С
lIокуIlатеJIей (ПК-8);
YMetltb:
- формировать и IIримеI.Iять равJIичIIыс g.гратегии пролаж (lIIt-7);
- оргаLIизоtsывать IIерсональные продажи и управлять отношеIIиями с
клIоLIевыми клиентами ;

- примепя,l,Ь соl}ремеIIные информационные техIIоJIогии при
оргаIIизаI{ии продаж;
- разраба,гыватЬ порядок И llpol{ecc проI,IIозироваrIия обL,емов
продаж;
- оtIенивать оIIерационнуIо эффективrIость отдела продаж;
- (lормировать товарпый ассортимеIlт И распределять его на
торI,овых tIлоIцадях с учетом KaLIccTl]a обслуlкиваниrl покуtlа,гелей
(ГIК-8);

Bttademb:
- по_ttятийгtым аппараr,ом в обласJ4 уIIравJIсIIия продажами;



- осI-Iовными тех}lологиrlми управлеlIия продах(ами товаров и усJIуг;
- IIавыItами оперативного приIIяl,ия решеFIий в области закупки и

продви}I(е[Iия товаров и услуг (IlK-7);
- формировать тоI]арный ассорr,имент с yLIoToM r,ребований рынка (ПI(-
7);
- навыками организации деятельности I(оммерческих отделов, о.гделов
продах( и торгового персоIIаJIа и оптимизации их работы для
обес пе.Iеt Iия качествеItl lого обслу)ltи BaI I ия покугIатеJIей (П K-S),

Используемые
инструментальные и
программные средства:

Презеtrтации (Роwеr Point), электроIIные учебные материаJlы в 0сти
Интерttет, электронFIые рассыJIки по E-nrail

Формы текущего
контроля:

Itоrlтрольные работы, самостоятеJIьные задания (в т.ч. домашние
зад?ния, задачи, ttейсы), делоl]ые игры, рейтинг-контроль

Форма промежуточного
контроля знаний:

заLIет
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