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COT'JTACOBAHO YTBEPXJIEHO

JAONOJTHUTEILHOI NpodeccHoHaIbHOI POrpaMMbI
(moBbIIEHHE KBATH(PHKAMH)
"Menemkep (o orpacisam)"
(MeHeKep MO MPOJAZKAM)

Peanuszanus IporpamMMbl TIOBBIIICHHS KBalM(UKalUK HalpaBieHa Ha
COBepmeHCTBOBaHHe 1 (WIK) ToNy4eHre HOBOM KOMHETCHIIUH, HeOOXOAUMOMT I
poheCCHOHANIBHON  JesTebHOCTH, U (WIIM) IOBBIIIEHHE HPO(ECCHOHAIBHOTO
YPOBHS B paMKax UMeroIneicst KBaTuQUKaIyH.

[lens paccMOTpeTh pa3BUTHE MU POJb IPOJAXK B MapKeTHHIe, NMOBEACHHE
MH/IMBHYaIbHOTO U OPraHMW3allMOHHOTO MOKYyIaTeNlel, CTPATeTHIO TIPOJiaX, a TaK
K€  BBISBUTHL OTBETCTBEHHOCTh B 00JacTH MNpOJaX, IIONYyYHUTH HABBIKH
MEPCOHATBHBIX MPOJAX, YIPABICHUS KIIOYEBBIMHM KIHEHTAMH, MpOJaKaMH,
OCHOBAHHBIMU ~HA B3aMMOOTHOIIEHMSX. M3y4uTh IIpsSAMOA MapKETHHT
HHq)opMauHOHHr;I‘e TEXHOJOIHK B Mpojaxax. OIpenenuTs KaHaIbl IPOIAK,
EPENPOIaXKH, MPOABMKEHIE NPOJaK, BeICTaBKM, PR u mp. YMeTp NpoOBOIUTH
Habop u npueM Ha paboTy, ©UMesl MOTUBAIMIO B IIOATOTOBKE KaIpOB.

Kareropusi ciaymiaresieu: ;

— MLa, MMeIolIMe cpeaHee mnpodeccHoHanbHOe M (WMNIM) - BEICIIEE
00pa3oBaHHUE; a0t

— WA, IONydYalollye CcpeiHee TMpodeccuoHambHOe M (MIIM) BLICHIEE
o0pa3oBaHHUe.

Cpok o0y4yenusi: 100 gaca

®opma o6yueHust: O9HAas, OYHO-3a04HasI, 3a09Has.





	№

п/п
	Наименование разделов, дисциплин и тем
	Всего

часов
	В том числе:
	Формы

контроля

	
	
	
	лекции
	Выездные занятия, стажировка, деловые игры и др.
	Практические, лабораторные,

семинары
	

	1.


	Раздел 1. Сущность, этапы развития и характерные черты современного менеджмента.           

Тема 1.1. Основные этапы развития менеджмента.

Тема 1.2. Развитие управления в России.

Тема 1.3. Особенности современного менеджмента.


	5
	4
	
	1
	Устный опрос

	2.


	Раздел 2. Развитие продаж и их роль в маркетинге.

Тема 2.1. Сущность продаж и их роль.

Тема 2.2. Типы продаж.

Тема 2.3. Имидж продаж.

Тема 2.4. Сущность управления продажами и его предназначение.

Тема 2.5. Маркетинговая концепция и её реализация.

Тема 2.6. Зависимость между продажами и маркетингом.


	5
	4
	
	1
	Устный опрос

	3.


	Раздел 3. Покупательское поведение потребителей  и организаций.

Тема 3.1. Различия в покупательском поведении покупателей и организаций.

Тема 3.2. Покупательское поведение покупателей.

Тема 3.3. Факторы,  влияющие на процесс принятия решения потребителями.

Тема 3.4. Покупательское поведение организации.

Тема 3.5. Факторы, влияющие на покупательское  решение организации.

Тема 3.6. Развитие практики закупок.

Тема 3.7. Управление взаимоотношениями.


	8
	6
	
	2
	Устный опрос

	4.


	Раздел 4. Стратегия продаж.

Тема 4.1. Продажи и маркетинговое планирование.

Тема 4.2. Процесс планирования и разработка маркетинговых планов.

Тема 4.3. Место продаж в маркетинговом плане.


	6
	4
	
	2
	Устный опрос

	5.


	Раздел 5. Сфера ответственности при продажах и подготовка к продажам.

Тема 5.1. Ответственность при продажах.

Тема 5.2. Подготовка к продажам

	4
	2
	
	2
	Устный опрос

	6.

	Раздел 6. Навыки и умения для осуществления персональных продаж.

Тема 6.1. Идентификация запросов и проблем.

Тема 6.2. Презентация и демонстрация.

Тема 6.3. Устранение возражений.

Тема 6.4. Ведение переговоров.

Тема 6.5. Осуществление непосредственной продажи.

Тема 6.6. Последующие действия. 


	6
	4
	
	2
	Контрольная работа

	7.

	Раздел 7. Продажи ключевым клиентам и управление этими продажами.

Тема 7.1. Процесс управления ключевыми клиентами.

Тема 7.2. Преимущества и опасность управления ключевыми клиентами.

Тема 7.3. Принятие решения об управлении ключевыми клиентами.

Тема 7.4. Задачи управления ключевыми клиентами и требуемые для этого навыки и умения.

Тема 7.5. Модель управления формирования отношений с ключевыми клиентами.

Тема 7.6. Информация о ключевых клиентах и система планирования.


	6
	4
	
	2
	Устный опрос

	8.

	Раздел 8. Продажи на основе взаимоотношений.

Тема 8.1. Комплексное управление качеством и забота о потребителе.

Тема 8.2. Подход «точно в срок» и маркетинг  взаимоотношений.

Тема 8.3. Понятие обратного маркетинга.

Тема 8.4. От маркетинг взаимоотношениями  до маркетинга продаж на основе взаимоотношений.

Тема 8.5. Тактические приёмы продаж на основе взаимоотношений.


	6
	4
	
	2
	Устный опрос

	9.

	Раздел 9. Использование для продаж приёмов прямого маркетинга и информационных технологий.

Тема 9.1. Прямой маркетинг.

Тема 9.2. Дополнительное использование информации  при продажах.

Тема 9.3. Управление продажами.


	4
	2
	
	2
	Устный опрос

	10.

	Раздел 10. Среда, в которой осуществляются продажи.

Тема 10.1. Ситуационные и управленческие факторы, влияющие на продажи.

Тема 10.2. Каналы продаж.

Тема 10.3. Промышленные (коммерческие) продажи.

Тема 10.4. Продажи для перепродажи.

Тема 10.5. Услуги,  связанные с продажами.

Тема 10.6. Стимулирование продаж.

Тема 10.7.  Выставки товаров и услуг.

Тема 10.8. Паблик Рилейшнз.

	6
	4
	
	2
	Устный опрос

	11.

	Раздел 11. Международные продажи.

Тема 11.1. Экономические аспекты.

Тема 11.2. Международная компания и отдельная продажа.

Тема 11.3. Факторы культуры в международных продажах.

Тема 11.4. Организация международных  продаж.

Тема 11.5. Ценообразование. 

Тема 11.6. Изучение конкретных продаж на примере Японии.


	8
	6
	
	2
	Устный опрос

	12.

	Раздел 12. Правовые и этические аспекты  бизнеса.

Тема 12.1. Контракт.

Тема 12.2. Условия и временные сроки.

Тема 12.3. Условия торговли.

Тема 12.4. Практические  приёмы бизнеса и правовой контроль.

	4
	2
	
	2
	Устный опрос

	13.


	Раздел 13. Набор и отбор персонала.

Тема 13.1. Подготовка описания работ и спецификации требований к персоналу.

Тема 13.2. Разработка заявки и подготовка списка претендентов.

Тема 13.3. Проведение собеседования.

Тема 13.4. Дополнительная помощь в отборе.


	6
	4
	
	2
	

	14.
	Раздел 14. Мотивация  и подготовка   торговых представителей.

Тема 14.1. Мотивация.

Тема 14.2. Подготовка торговых представителей.


	4
	2
	
	2
	Устный опрос

	15.
	Раздел 15. Организация деятельности  торговых представителей  и вознаграждение  за  их  работу.

Тема 15.1. Организационная структура.

Тема 15.2. Определение числа торговых представителей.

Тема 15.3. Определение торговых территорий.

Тема 15.4. Компенсация.


	6
	4
	
	2
	Устный опрос

	16.
	Раздел 16. Прогнозирование объема  продаж.

Тема 16.1. Цель, планирование  и уровни прогнозирования продаж.

Тема 16.2. Качественные приёмы продаж.

Тема 16.3. Количественные приёмы.


	6
	2
	
	4
	Устный опрос

	17.
	Раздел 17. Составление  бюджета  и его  оценка.

Тема 17.1. Цель составления бюджета.

Тема 17.2. Процесс составления бюджета.

Тема 17.3. Бюджет продаж и его распределение.

Тема 17.4. Цель оценивания.

Тема 17.5. Задание стандартов по работе и информации.

Тема 17.6. Показатели работы.

Тема 17.7. Оценочное собеседование.


	8
	4
	
	4
	Контрольная работа

	
	Итоговый контроль:
	2
	
	
	2
	

	
	Итого:


	100
	62

	
	38

	


8

