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Раздел 1. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине 

Цель дисциплины - сформировать компетенции в области системы управ-

ления продажами современного предприятия с применением информационно-

коммуникационных технологий. 

Задачи дисциплины 

- сформировать понимание концепции управления продажами с позиции 

различных подходов;  

- освоить сущность построения и управления распределительной системы 

предприятия: понятие и виды каналов сбыта, условия выбора определенных кана-

лов сбыта, характеристика посредников, их мотивация и контроль деятельности;  

- изучить основы функционирования отдела продаж на предприятии: прин-

ципы организационного построения и этапы процесса управления: эффективность 

организовать продажи в сфере b2с  и b2b»; 

- рассмотреть основные этапы процесса продажи и определить особенности 

их реализации; - освоить на примере практического материала методики решения 

задач в области системы управления продажами. 

1.1. Планируемые результаты обучения по дисциплине 

Компетенции выпускников, формируемые в результате освоения дис-

циплины «Система управления продажами» как часть планируемых резуль-

татов освоения образовательной программы  

код компетен-

ции 

формулировка компетенции 

ОПК ОБЩЕПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ КОМПЕТЕНЦИИ 

ОПК-1 Способность  решать стандартные задачи профессиональной 

деятельности на основе информационной и библиографической 

культуры с применением информационно-коммуникационных 

технологий и с учетом основных требований информационной 

безопасности 

ОПК-4 Способность  осуществлять сбор, хранение, обработку и оценку 

информации, необходимой для организации и управления про-

фессиональной деятельностью (коммерческой, или маркетин-

говой, или рекламной, или логистической, или товароведной, 

или торгово-технологической); применять основные методы и 

средства получения, хранения, переработки информации; рабо-

тать с компьютером как средством управления информацией 
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ПК ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ КОМПЕТЕНЦИИ 

ПК-1 способность управлять ассортиментом и качеством товаров и 

услуг, оценивать их качество, диагностировать дефекты, обес-

печивать необходимый уровень качества товаров и их сохране-

ние, эффективно осуществлять контроль качества товаров и 

услуг, приемку и учет товаров по количеству и качеству 

 

1.2. Планируемые результаты обучения по дисциплине 

код и формулировка 

компетенции 

компонентный состав компетенции 

знать уметь владеть 

ОПК-1:способность  

решать стандартные 

задачи профессио-

нальной деятельно-

сти на основе ин-

формационной и 

библиографической 

культуры с приме-

нением информаци-

онно-

коммуникационных 

технологий и с уче-

том основных тре-

бований информа-

ционной безопасно-

сти 

З1 –основные со-

временные тен-

денции, влияю-

щие на управле-

ние продажами; 

З2 -ключевые 

направления 

продаж; 

З3 –цикл CRM. 

У1 – ставить цели и 

формулировать за-

дачи, связанные с 

реализацией про-

фессиональных 

функций; 

У2 –    пользоваться    

научно технической  

литературой  в об-

ласти управления 

продажами. 

У3 - применять раз-

личные стратегии 

продаж. 

В1 – общей  тер-

минологией в об-

ласти системы 

управления про-

дажами; 

В2 – основными 

методами и сред-

ствами получения, 

хранения, перера-

ботки информации; 

В3- навыками ра-

боты с компьюте-

ром как средством 

управления инфор-

мацией. 

 

ОПК-4: способ-

ность осуществлять 

сбор, хранение, об-

работку и оценку 

информации, необ-

ходимой для орга-

низации и управле-

ния профессиональ-

ной деятельностью 

(коммерческой, или 

маркетинговой, или 

рекламной, или ло-

гистической, или 

товароведной, или 

торгово-

технологической); 

применять основные 

З1 –интеграции 

продаж с други-

ми функциями 

бизнеса; 

З2 –организация 

продажи в сфере 

b2с и b2b; 

З3 - процесс раз-

работки страте-

гий. 

 

У1 –определить 

ключевые направ-

ления продаж; 

У2 -применять со-

временные инфор-

мационные техно-

логиях при органи-

зации продаж; 

У3- разрабатывать 

мероприятия по 

эффективности ор-

ганизации продажи 

в сфере b2с и b2b; 

У4 - определять 

роль личных про-

дажа маркетинго-

вых коммуникаци-

В1 –методами 

личных продаж; 

В2 -навыками 

определения це-

левого клиентско-

го сектора и фор-

мулирования сбы-

товой стратегии 

при содействии 

маркетинговой 

службой фирмы; 

В3 -технологией 

продажи товаров.  
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методы и средства 

получения, хране-

ния, переработки 

информации; рабо-

тать с компьютером 

как средством 

управления инфор-

мацией 

ях. 

 

ПК-1:способность 

управлять ассорти-

ментом и качеством 

товаров и услуг, 

оценивать их каче-

ство, диагностиро-

вать дефекты, обес-

печивать необходи-

мый уровень каче-

ства товаров и их 

сохранение, эффек-

тивно осуществлять 

контроль качества 

товаров и услуг, 

приемку и учет то-

варов по количеству 

и качеству 

З1 -как внедрить 

систему управ-

ления продажа-

ми, сделав ее 

эффективным 

бизнес-

инструментом; 

З2 -алгоритм 

формирования 

эффективных ре-

кламных кампа-

ний и обращений 

к покупателям. 

 

У1 -  повышать эф-

фективность функ-

ционирования пред-

приятия за счет 

применения  ком-

плекса прикладных 

программ управле-

ния продажами; 

У2 -организовывать 

персональные про-

дажи и управлять 

отношениями с 

ключевыми клиен-

тами;  

У3 -разрабатывать 

программы по по-

вышению степени 

удовлетворенности и 

лояльности клиентов 

с помощью обратной 

связи. 

В1-навыками 

решения задач в 

предметных об-

ластях с приме-

нением основных 

моделей ИТ; 

В2 –навыками 

выбора, проекти-

рования, реали-

зации, оценки 

качества и анали-

за эффективно-

сти программно-

го обеспечения. 

 

1.3. Перечень компетенций с указанием этапов их формирования в процессе 

освоения дисциплины 

Код ком-

петенции 

Этапы формирования компетенций (темы дисциплин) 

Тема 1. 

Управ-

ление 

прода-

жами в 

XXI веке 

Тема 2. 

Продажи на 

потреби-

тельском 

рынке в 

сравнении с 

корпоратив-

ным 

Тема 3. 

Важ-

ность 

инте-

грации 

продаж 

с дру-

гими 

отдела-

ми 

Тема 4. 

Как ры-

ночная 

ориента-

ция влияет 

на резуль-

таты дея-

тельности 

организа-

ции 

Тема 5. 

Роль 

личных 

продаж в 

марке-

тинговой 

стратегии 

Тема 6. 

Органи-

зация 

продаж 
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ОПК-1 + + +    

ОПК-4 + + + + + + 

ПК-1    + + + 

 

Раздел 2. Место дисциплины в структуре образовательной программы 

Дисциплина Б1.В.ДВ.1.1 «Система управления продажами» относится к ва-

риативной части Блока 1: Дисциплины Учебного плана по направлению подго-

товки «Торговое дело», профиля «Маркетинг». 

Для изучения данной дисциплины необходимы знания, умения и навыки по 

дисциплинам «Сетевая экономика», «Информационные технологии в профессио-

нальной деятельности», «Менеджмент», «Маркетинг», «Информационный ме-

неджмент», «Маркетинговые коммуникации», «Маркетинг торговой деятельно-

сти»,  «Инновации в торговой деятельности». 

Освоение данной дисциплины необходимо обучающемуся для прохождения 

производственной и преддипломной практик и написания ВКР. 

 

Раздел 3. Объем дисциплины в зачетных единицах с указанием количе-

ства академических часов, выделенных на контактную работу обучающихся 

с преподавателем (по видам учебных занятий) и на самостоятельную работу 

обучающихся и форму(ы) промежуточной аттестации 

Объем дисциплины  в зачетных единицах составляет 5 зачетных единиц. 

Очная форма обучения 

Количество академических часов, выделенных на контактную работу обу-

чающихся  с преподавателем (по видам учебных занятий), составляет  68 часов, в 

том числе: 

- на занятия лекционного типа – 34 ч. 

- на занятия семинарского типа – 34 ч. 

Количество академических часов, выделенных на самостоятельную работу 

обучающихся – 58 ч. 

Форма промежуточной аттестации: экзамен – 54 часа. 

Заочная форма обучения 
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Количество академических часов, выделенных на контактную работу обу-

чающихся  с преподавателем (по видам учебных занятий), составляет  14 часов, в 

том числе: 

- на занятия лекционного типа – 6 ч. 

- на занятия семинарского типа – 8 ч. 

Количество академических часов, выделенных на самостоятельную работу 

обучающихся – 162 ч. 

Форма промежуточной аттестации: экзамен – 4 часа 
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Раздел 4. Содержание дисциплины, структурированное по темам с указанием отведенного на них количества 

академических часов и видов учебных занятий. 

Очное отделении 

№ 

п/п 

Тема дисциплины Всего 

ака-

деми-

че-

ских 

часов 

В т.ч. 

занятия 

лекци-

онного 

типа 

В т.ч. занятия семинарского типа: Само-

стоя-

тель-

ная ра-

бота 

Форма текущего контроля успе-

ваемости.  се-

ми-

нар

ы 

Прак-

тиче-

ские 

заня-

тия 

Лабораторные 

занятия (ла-

бораторные 

работы, лабо-

раторный 

практикум) 

Кол-

ло-

квиу-

мы 

Иные 

анало-

гичные 

заня-

тия 

1. 

Тема 1. Управление про-

дажами в XXI веке 

14 4 - 4 - - 6 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Тестирование

- Решение кейс-задания

- Проведение ролевой игры

-Решение задачи

2. Тема 2. Продажи на по-

требительском рынке в 

сравнении с корпоратив-

ным 

16 4 - 4 - - 8 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Решение кейс-задания

- Проведение ролевой игры

3. 

Тема 3. Важность инте-

грации продаж с други-

ми отделами 

32 8 - 8 - - 14 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Тестирование

- Решение кейс-задания

- Проведение ролевой игры

4. Тема 4. Как рыночная 

ориентация влияет на 

результаты деятельности 

организации 

24 6 - 8 - - 10 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Решение кейс-задания

-Решение задачи

5. Тема 5. Роль личных 

продаж в маркетинговой 
20 6 - 4 - - 10 - Выполнение лабораторной ра-

боты
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стратегии - Тестирование

- Проведение ролевой игры

-Решение задачи

6. 

Тема 6. Организация 

продаж  

20 6 - 6 - - 10 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Решение кейс-задания

- Проведение ролевой игры

-Решение задачи

Итого 126 34 
- 34 

 - - 
58 

Экзамен (групповая кон-

сультация в течение се-

местра, групповая кон-

сультация перед проме-

жуточной аттестацией, 

экзамен) 

54 контроль 

ВСЕГО 180 

заочное отделение 

№ 

п/п 

Тема дисциплины Всего 

ака-

деми-

че-

ских 

часов 

В т.ч. 

занятия 

лекци-

онного 

типа 

В т.ч. занятия семинарского типа: Само-

стоя-

тель-

ная ра-

бота 

Форма текущего контроля успе-

ваемости.  се-

ми-

нар

ы 

Прак-

тиче-

ские 

заня-

тия 

Лабораторные 

занятия (ла-

бораторные 

работы, лабо-

раторный 

практикум) 

Кол-

ло-

квиу-

мы 

Иные 

анало-

гичные 

заня-

тия 

1. 

Тема 1. Управление про-

дажами в XXI веке 

21 1 - - - - 20 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Тестирование

- Решение кейс-задания

- Проведение ролевой игры

-Решение задачи
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2. Тема 2. Продажи на по-

требительском рынке в 

сравнении с корпоратив-

ным 

28 1 - 2 - - 25 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Решение кейс-задания

- Проведение ролевой игры

3. 
Тема 3. Важность инте-

грации продаж с други-

ми отделами 

45 1 - 2 - - 42 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Тестирование

- Решение кейс-задания

- Проведение ролевой игры

4. Тема 4. Как рыночная 

ориентация влияет на 

результаты деятельности 

организации 

28 1 - 2 - - 25 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Решение кейс-задания

-Решение задачи

5. 

Тема 5. Роль личных 

продаж в маркетинговой 

стратегии 

28 1 - 2 - - 25 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Тестирование

- Проведение ролевой игры

-Решение задачи

6. 

Тема 6. Организация 

продаж  

26 1 - - - - 25 - Выполнение лабораторной ра-

боты

- Решение кейс-задания

- Проведение ролевой игры

-Решение задачи

Итого 176 6 
- 8 

- - 
162 

Экзамен (групповая кон-

сультация в течение се-

местра, групповая кон-

сультация перед проме-

жуточной аттестацией, 

экзамен) 

4 

Контроль 

ВСЕГО: 180 



Раздел 5. Перечень основной и дополнительной учебной литературы, 

необходимой для освоения дисциплины 

№ 

п/п 

Автор Название основной 

и дополнительной 

учебной  литерату-

ры, необходимой 

для освоения дис-

циплины 

Выходные дан-

ные  

Количество эк-

земпляров в 

библиотеке 

ДГУНХ/адрес 

доступа 

I. Основная учебная литература 

1.  Голова А. Г.  
 

Управле-

ние продажами 

учебник: 

Москва: Изда-

тельско-торговая 

корпорация 

«Дашков и К°», 

2017. - 279 с. 

https://biblioclub.ru/in

dex.php?page=book_r

ed&id=495767&sr=1  

2.  Синяева И. М., 

Земляк С. В., Си-

няев В. В.  
 

Марке-

тинг торговли 

Учебник: 

Москва: Изда-

тельско-торговая 

корпорация 

«Дашков и К°», 

2015- 750 стр. 

https://biblioclub.r

u/index.php?page=

book_red&id=453

934&sr=1 

3.  Крахоткина Е. В. 

 

Систе-

мы электронной ко

ммерции и техно-

логии их проекти-

рования 

 

учебное посо-

бие:  Ставро-

поль: СКФУ, 

2016. - 129 с. 

https://biblioclub.r

u/index.php?page=

book_red&id=459

069&sr=1 

  Кобелев О. А. 

 

Электрон-

ная коммерция 

учебное посо-

бие:  Москва: 

Издательско-

торговая корпо-

рация «Дашков 

и К°», 2018- 684 

с. 

https://biblioclub.r

u/index.php?page=

book_red&id=496

127&sr=1 

 Савзиханова С.Э, Системы управле-

ния продажами 

учебное посо-

бие: Махачкала, 

ДГУНХ, 2019- 

160с   

http://e-

dgunh.ru/portal/ 

II. Дополнительная учебная литература 

А) Дополнительная учебная литература 

1.  Памбухчиянц О. 

В.  
 

Организация тор-

говли: 

учебник: 

Москва: Изда-

тельско-торговая 

корпорация 

«Дашков и К°», 

https://biblioclub.r

u/index.php?page=

book_red&id=496

075&sr=1 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=495767&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=495767&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=495767&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=453934&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=453934&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=453934&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=453934&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=459069
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=459069
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=459069
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=459069
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=459069
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=459069&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=459069&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=459069&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=459069&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=496127
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=496127
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=496127&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=496127&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=496127&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=496127&sr=1
http://e-dgunh.ru/portal/
http://e-dgunh.ru/portal/
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=496075&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=496075&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=496075&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=496075&sr=1
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2018. - 294с.  

2.  Царелашвили Р. 

А. 
 

Электронная тор-

говля   

 

учебное посо-

бие: Москва: 

Лаборатория 

книги, 2012. - 97 

с.  

 

https://biblioclub.r

u/index.php?page=

book_red&id=143

082&sr=1 

3.  Гринберг А. С., 

Горбачев Н. Н., 

Бондаренко А. С. 
 

Информацион-

ные технологии упр

авления 

 учебное посо-

бие - Москва: 

Юнити-Дана, 

2015: - 479 с. 

https://biblioclub.r

u/index.php?page=

book_red&id=119

135&sr=1 

4.  Дашков, Л.П. 

 

Организация, тех-

нология и проекти-

рование предприя-

тий (в торговле): 

учебник:  

Москва: Изда-

тельско-торговая 

корпорация 

«Дашков и К°», 

2018. - 456 с. 

https://biblioclub.r

u/index.php?page=

book_red&id=495

756&sr=1 

Б) Официальные издания: сборники законодательных актов, нормативно-

правовых документов и кодексов РФ 

1.  ГОСТ Р ИСО/МЭК 15288-2005. Информационная технология. Системная ин-

женерия. Процессы жизненного цикла систем. 2006 г. www.standartgost.ru 

2.  ГОСТ Р ИСО/МЭК ТО 12182-2002. Информационная технология. Классифи-

кация программных средств. 2002 г.www.standartgost.ru 

3.  ГОСТ 34.601-90. Информационная технология. Комплекс стандартов на авто-

матизированные системы. Автоматизированные системы. Стадии создания. 

2009 г. www.standartgost.ru 

4.  ГОСТ 28195-89. Оценка качества программных средств. Общие положения. 

2001 г. www.standartgost.ru 

5.  ГОСТ Р ИСО/МЭК 27002-2012. Информационная технология. Методы и сред-

ства обеспечения безопасности. Свод норм и правил менеджмента информа-

ционной безопасности. www.standartgost.ru 

В) Периодические издания 

1.  Журнал «Открытые системы» 

2.  Междисциплинарный научно-практический журнал «Бизнес-информатика» 

3.  Научный журнал «Информатика и ее применение» 

4.  Журнал о компьютерах и цифровой технике «ComputerBild» 

5.  Рецензируемый научный журнал «Информатика и система управления» 

6.  Рецензируемый научный журнал «Прикладная информатика» 

Г) Справочно-библиографическая литература 

1.  Воройский Ф.С. Информатика. Энциклопедический словарь-справочник: вве-

дение в современные информационные и телекоммуникационные технологии 

в терминах и фактах. - М.: Изд-во ФИЗМАТЛИТ, 2006 - 768 

с.http://biblioclub.ru/ 

 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=143082&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=143082&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=143082&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=143082&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=119135
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=119135
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=119135&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=119135&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=119135&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=119135&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=495756&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=495756&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=495756&sr=1
https://biblioclub.ru/index.php?page=book_red&id=495756&sr=1
http://www.standartgost.ru/
http://biblioclub.ru/
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Раздел 6. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной 

сети «Интернет», необходимых для освоения дисциплины 

Каждый обучающийся в течение всего периода обучения обеспечен инди-

видуальным неограниченным доступом к одной или нескольким электронно-

библиотечным системам (электронным библиотекам) и к электронной информа-

ционно-образовательной среде университета (http://e-dgunh.ru). Электронно-

библиотечная система (электронная библиотека) и электронная информационно-

образовательная среда обеспечивает возможность доступа обучающегося из лю-

бой точки, в которой имеется доступ к информационно-телекоммуникационной 

сети "Интернет", как на территории университета, так и вне ее. 

Для самостоятельного изучения материала и ознакомления с регламентиру-

ющими документами и текущей практикой в области системы управления прода-

жами, рекомендуется использовать следующие Интернет-ресурсы: 

1. https://www.intuit.ru/  

2. http://citforum.ru/  

3. https://habrahabr.ru/  

4. http://stackoverflow.com/ http://www.devbusiness.ru /  

5. http://www.consultant.ru/  

6. http://Standartgost.ru  

 

Раздел 7. Перечень лицензионного программного обеспечения, инфор-

мационных справочных систем и профессиональных баз данных 

7.1. Перечень лицензионного программного обеспечения: 

 Windows 10 

 Microsoft Office Professional  

 Adobe Acrobat Reader DC 

 VLC Media player 

 7-zip 

7.2. Перечень информационных справочных систем: 

 информационно справочная система «Консультант Плюс». 

http://e-dgunh.ru/
https://www.intuit.ru/
http://citforum.ru/
https://habrahabr.ru/
http://stackoverflow.com/
http://standartgost.ru/
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7.3. Перечень профессиональных баз данных: 

 Единый реестр субъектов малого и среднего предпринимательства  

(https://ofd.nalog.ru/); 

 Единый реестр Минкомсвязи российских программ для электронных 

вычислительных машин и баз данных (https://reestr.minsvyaz.ru/rules/); 

 http://Standartgost.ru - Открытая база ГОСТов 

 Научная электронная библиотека https://elibrary.ru/ и др.) 

 

Раздел 8. Описание материально-технической базы, необходимой для 

осуществления образовательного процесса по дисциплине  

Для преподавания дисциплины  «Система управления продажами» исполь-

зуются  следующие специальные помещения – учебные аудитории: 

Учебная аудитория для проведения занятий лекционного типа, занятий 

семинарского типа, групповых и индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной № 4.12 (Россия, Республика Дагестан, 367008, г. 

Махачкала, ул. Джамалутдина Атаева, дом 5, учебный корпус № 2 литер 

«В»). 

Перечень основного оборудования: 

Комплект учебной мебели. 

Доска меловая. 

Набор демонстрационного оборудования: проектор, персональный компью-

тер (моноблок) с доступом к сети Интернет и корпоративной сети университета, 

ЭБС «Университетская библиотека ONLINE» (www.biblioclub.ru), ЭБС «ЭБС 

Юрайт» (www.urait.ru). 

Перечень учебно-наглядных пособий: 

Комплект наглядных материалов (баннеры, плакаты); 

Комплект электронных иллюстративных материалов (презентации, ви-

деоролики). 

 

https://ofd.nalog.ru/
https://reestr.minsvyaz.ru/rules/
http://standartgost.ru/
https://elibrary.ru/
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Компьютерный класс, учебная аудитория для проведения занятий се-

минарского типа, групповых и индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации № 4.2 (Россия, Республика Дагестан, 

367008, г. Махачкала, ул. Джамалутдина Атаева, дом 5, учебный корпус № 2 

литер «В»). 

Перечень основного оборудования: 

Комплект учебной мебели. 

Доска меловая. 

Набор демонстрационного оборудования: проектор, акустическая система.  

Персональные компьютеры с доступом к сети Интернет и корпоративной 

сети университета, ЭБС «Университетская библиотека ONLINE» 

(www.biblioclub.ru), ЭБС «ЭБС Юрайт» (www.urait.ru) – 20 ед. 

Перечень учебно-наглядных пособий: 

Комплект наглядных материалов (баннеры, плакаты); 

Комплект электронных иллюстративных материалов (презентации, ви-

деоролики). 

 

Помещение для самостоятельной работы № 4.5 (Россия, Республика Да-

гестан, 367008, г. Махачкала, ул. Джамалутдина Атаева, дом 5, учебный кор-

пус № 2 литер «В») 

Перечень основного оборудования: 

- Персональные компьютеры с доступом к сети «Интернет» и в электрон-

ную информационно-образовательную среду – 19 ед. 

Помещение для самостоятельной работы № 1.1 (Россия, Республика Да-

гестан, 367008, г. Махачкала, ул. Джамалутдина Атаева, дом 5, учебный кор-

пус № 1) 

Перечень основного оборудования: 

- Персональные компьютеры с доступом к сети «Интернет» и в электрон-

ную информационно-образовательную среду – 60 ед. 
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Раздел 9. Образовательные технологии 

При освоении дисциплины «Система управления продажами» используются 

следующие образовательные технологии: 

 Проблемная лекция – изложение материала, предполагающее поста-

новку проблемных и дискуссионных вопросов, связанных с  системой управления 

продажами в XXI веке.  

- Практическое занятие на основе кейс-метода («метод кейсов», «кейс-

стади») –  для выработки навыков и умений по решению вопросов организации 

продаж на рынке ИКТ. 

-  Лабораторная работа – организация учебной работы с реальными матери-

альными и информационными объектами, экспериментальная работа с аналого-

выми моделями реальных объектов. 

 Деловые и ролевые игры для выработки навыков принятия организа-

ционно - управленческих решений деятельности предприятия. 

 Тестирование - является одной из наиболее технологичных форм про-

ведения автоматизированного контроля, обеспечение объективной оценки резуль-

татов обучения, которая ориентирована на характеристику освоения содержания 

курса дисциплины или на дифференциацию учащихся. 
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