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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) - приобретение теоретических 

знаний и практических умений и навыков в области применения технологии продаж и 

мерчандайзинга. 

 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

В результате освоения дисциплины (модуля) формируются следующие 

компетенции: 

Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю), соотнесенных с 

индикаторами достижения компетенций 

Компетенция Индикаторы 

компетенций 

Результаты обучения 

УК-2: Способен 

определять круг задач в 

рамках поставленной 

цели и выбирать 

оптимальные способы 

их решения, исходя из 
действующих правовых 

норм, имеющихся 

ресурсов и ограничений 

УК-2.1. 

Определяет 

круг задач в 

рамках 

поставленной 

цели, 

определяет 

связи между 

ними 

Знать: 

− основные формы продаж;  

− этапы процесса продаж; 

− навыки контактной работы; 

− понятие и принципы мерчендайзинга; 

− структуру презентации 

Уметь:  

− использовать инструменты повышения 

объема продаж; 

− использовать средства мерчендайзинга; 

− современные технологии организации 

продаж 

Владеть:  

− навыками решения практических задач 

 

3. УКАЗАНИЕ МЕСТА ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОСНОВНОЙ 

ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ. 

Дисциплина (модуль) «Технология продаж и мерчендайзинг» относится к части, 

формируемой участниками образовательных отношений программы по направлению 

подготовки 39.03.01 Социология, направленность (профиль) Социология маркетинга. 

Для освоения данной дисциплины обучающиеся используют знания, умения, 

навыки, которые студенты получили в процессе изучения дисциплин: «Основы 

маркетинга и рекламы», «Основы социологии маркетинга», «Ивент-маркетинг». 

 

4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) В ЗАЧЕТНЫХ ЕДИНИЦАХ С 

УКАЗАНИЕМ КОЛИЧЕСТВА АКАДЕМИЧЕСКИХ ИЛИ АСТРОНОМИЧЕСКИХ 

ЧАСОВ, ВЫДЕЛЕННЫХ НА КОНТАКТНУЮ РАБОТУ ОБУЧАЮЩИХСЯ С 

ПРЕПОДАВАТЕЛЕМ (ПО ВИДАМ УЧЕБНЫХ ЗАНЯТИЙ) И НА 

САМОСТОЯТЕЛЬНУЮ РАБОТУ ОБУЧАЮЩИХСЯ. 

 

Общая трудоемкость дисциплины (модуля) составляет 3 зачетные единицы или 108 часов. 

 (из расчета 1 ЗЕ = 36 часов). 
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Форма 

контроля 
ЛК ПР ЛБ 

4 7 3 108 16 28 - 44 8 64  - Зачет 

 ИТОГО в соответствии с учебным планом 

Итого: 3 108 16 28 - 44 8 64  - Зачет 

 

Интерактивная форма реализуется в виде выполнения кейс-стади и тестовых 

заданий по тематикам дисциплины. 

 

5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ, СТРУКТУРИРОВАННОЕ ПО ТЕМАМ 

(РАЗДЕЛАМ) С УКАЗАНИЕМ ОТВЕДЕННОГО НА НИХ КОЛИЧЕСТВА 

АКАДЕМИЧЕСКИХ ИЛИ АСТРОНОМИЧЕСКИХ ЧАСОВ И ВИДОВ УЧЕБНЫХ 

ЗАНЯТИЙ. 

№ 

п/п 

 

 

 

Наименование 

раздела, темы 
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ПР 

 

ЛБ 

1. Основные формы продаж. Процесс 

личной продажи 

5 9 - 14 2 21 - 

2. Подготовка к продажам и 

мерчендайзинг 
6 9 - 15 3 21 - 

3. Презентация продукта. 

Современные технологии 

организации продаж 

5 10 - 15 3 22 - 

 Зачет: - - - - - - - 

 ИТОГО: 16 28 - 44 8 64 - 

 

Содержание тем дисциплины 

 

Тема 1. Основные формы продаж. Процесс личной продажи. 

Принципы организации и продвижения продаж. Управление контактом с клиентом. 

Решение значимых проблем клиента. Повышение объема продаж. Прогнозирование 
продаж. Классификация продаж. Креативные продажи. Миссионерские продажи. 

Операторские продажи. Психологическая основа процесса покупки. Психотипы 

продавцов. Психотипы покупателей. Стили личной продажи. Этапы процесса продаж.  

 

Тема 2. Подготовка к продажам и мерчендайзинг. 
Навыки контактной работы. Правила «холодных звонков». Понятие и принципы 

мерчендайзинга. Цели и задачи мерчендайзинга. Инструменты коммуникаций в 

мерчендайзинге. Средства мерчендайзинга.   

 



Тема 3. Презентация продукта. Современные технологии организации продаж. 

Структура презентации. Критерии успешности презентации. Принципы работы с 

возражениями и претензиями покупателей. Способы урегулирования конфликтных 

ситуаций в сфере продаж. Системы управления взаимоотношениями с потребителями 

(CRM – Customer Relationship Management). Системы планирования ресурсов предприятия 

(ERP – Enterprice Recourse Planning). Системы управления цепочками поставок SCM 

(Supply Chain Management). Системы электронной коммерции. Аутсорсинг в сфере 

сервиса. 

 

6. ПЕРЕЧЕНЬ УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ, 

НЕОБХОДИМОГО ДЛЯ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ). 

 

Основная литература: 

1. Голубкова, Е. Н. Интегрированные маркетинговые коммуникации : учебник 

ипрактикум для академического бакалавриата / Е. Н. Голубкова. — 3-е изд., перераб.и 

доп. — М. : Издательство Юрайт, 2019. — 363 с. — (Серия : Бакалавр.Академический 

курс). — ISBN 978-5-534-04357-0. — Режим доступа : https://biblio-online.ru/bcode/432170. 

2. Коноваленко, В. А. Основы интегрированных коммуникаций : учебник ипрактикум для 

академического бакалавриата / В. А. Коноваленко, М. Ю. Коноваленко, Н. Г. Швед. — М.: 

Издательство Юрайт, 2019. — 486 с. — (Серия : Бакалавр. Академический курс). — ISBN 

978-5-9916-3061-0. — Режим доступа : https://biblio-online.ru/bcode/425906. 

Дополнительная литература: 

3. Интегрированные маркетинговые коммуникации : учебник / под ред. И.М. Синяевой. - 

Москва : Юнити-Дана, 2015. - 504 с. - (Magister). - Библиогр. в кн. - ISBN 978-5-238-02309-

0. — Режим доступа : http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=119438 (29.03.2019). 

4. Карпова, С. В. Брендинг : учебник и практикум для прикладного бакалавриата / С.В. 

Карпова, И. К. Захаренко. — 2-е изд., перераб. и доп. — М. : Издательство Юрайт, 2019. 

— 439 с. — (Серия : Бакалавр. Академический курс). — ISBN 978-5-9916-3732-9. — 

Режим доступа : https://biblio-online.ru/bcode/425989 

 

7. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

(МОДУЛЯ). 

В образовательном процессе используются: 

− учебные аудитории для проведения учебных занятий, оснащенные оборудованием и 

техническими средствами обучения: учебная мебель, ПК, оборудование для 

демонстрации презентаций, наглядные пособия; 

− помещения для самостоятельной работы, оснащенные компьютерной техникой с 

возможностью подключения к сети «Интернет» и обеспечением доступа в электронную 

информационно-образовательную среду МАГУ. 

 

7.1 ПЕРЕЧЕНЬ ЛИЦЕНЗИОННОГО И СВОБОДНО РАСПРОСТРАНЯЕМОГО 

ПРОГРАММНОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ: 

7.1.1. Лицензионное программное обеспечение отечественного производства:  

7.1.2. Лицензионное программное обеспечение зарубежного производства: 

7.1.3. Свободно распространяемое программное обеспечение отечественного 

производства: 

7.1.4. Свободно распространяемое программное обеспечение зарубежного производства: 

 

7.2 ЭЛЕКТРОННО-БИБЛИОТЕЧНЫЕ СИСТЕМЫ: 

− ЭБС «Издательство Лань» [Электронный ресурс]: электронная библиотечная система / 

ООО «Издательство Лань». – Режим доступа: https://e.lanbook.com/; 



− ЭБС «Электронная библиотечная система ЮРАЙТ» [Электронный ресурс]: 

электронная библиотечная система / ООО «Электронное издательство ЮРАЙТ». – 

Режим доступа: https://biblio-online.ru/; 

− ЭБС «Университетская библиотека онлайн» [Электронный ресурс]: электронно-

периодическое издание; программный комплекс для организации онлайн-доступа к 

лицензионным материалам / ООО «НексМедиа». – Режим доступа: https://biblioclub.ru/. 

 

7.3 СОВРЕМЕННЫЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ БАЗЫ ДАННЫХ: 

− Информационно-аналитическая система SCIENCE INDEX 

− Электронная база данных Scopus 

− Базы данных компании CLARIVATE ANALYTICS 

 

7.4. ИНФОРМАЦИОННЫЕ СПРАВОЧНЫЕ СИСТЕМЫ: 

− Справочно-правовая информационная система Консультант Плюс 

http://www.consultant.ru/ 

− ООО «Современные медиа технологии в образовании и культуре» 

http://www.informio.ru/ 

 

8. ИНЫЕ СВЕДЕНИЯ И МАТЕРИАЛЫ НА УСМОТРЕНИЕ ВЕДУЩЕЙ КАФЕДРЫ. 

Не предусмотрено. 

 

9. ОБЕСПЕЧЕНИЕ ОБРАЗОВАНИЯ ДЛЯ ЛИЦ С ОВЗ. 

Для обеспечения образования инвалидов и лиц с ограниченными возможностями здоровья 

реализация дисциплины может осуществляться в адаптированном виде, с учетом 

специфики освоения и дидактических требований, исходя из индивидуальных 

возможностей и по личному заявлению обучающегося. 

 

 

 

 

 


