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Цель освоения дисциплины (модуля):  

Целью освоения дисциплины является приобретение теоретических знаний и 

практических умений и навыков в области применения технологии продаж и 

мерчендайзинга. 

Планируемые результаты обучения по дисциплине (модулю):  

В результате освоения дисциплины (модуля) формируются следующие компетенции: 

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 

 

Место дисциплины (модуля) в структуре ОПОП: 

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

формируемой участниками образовательных отношений, основной профессиональной 

образовательной программы по направлению подготовки 39.03.01 Социология, 

направленность (профиль) Социология маркетинга. 

 

Содержание дисциплины (модуля), структурированное по темам (разделам):  

Тема 1. Основные формы продаж. Процесс личной продажи. 



Тема 2. Подготовка к продажам и мерчендайзинг. 

 

Тема 3. Презентация продукта. Современные технологии организации продаж. 

 


