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1. ЦЕЛЬ И ЗАДАЧИ ИЗУЧЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

Цель:  

сформировать у студентов компетенции, необходимые для построения эффективных систем 

активных продаж и прямого маркетинга. 

Задачи:  

- сформировать понимание сущности, принципов, функций и задач управления продажами;  

- ознакомить с ролью и развитием продаж в маркетинге, поведением покупателей и стратегией 

продаж;  

- освоить знания относительно организации службы сбыта, продаж и требований к 

профессиональной компетенции специалиста по продажам;  

- сформировать знания о каналах и продвижении продаж, о мотивации и подготовке кадров, о 

прогнозировании объемов продаж;  

- ознакомить с ответственностью персональных продажах и управления ключевыми 

клиентами, основанных на взаимоотношениях, информационных технологиях в продажах;  

- применение практических технологий по организации продаж с использованием 

маркетинговых подходов;  

- сформировать практические навыки по использованию знаний по управлению продажами 

для правильной организации продаж и оценки их эффективности.  
 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

2.1 Планируемые результаты обучения по дисциплине 

Освоение дисциплины направлено на формирование у студентов следующих 

компетенций: 

Профессиональных компетенций и индикаторов их достижения 

Категория 

профессиональных 

компетенций 

Код и наименование 

профессиональной 

компетенции 

Код и наименование индикатора 

достижения профессиональной 

компетенции  

Продвижение 

коммуникационного 

продукта путем 

взаимодействия с 

социальными 

группами, 

организациями и 

персонами с 

помощью различных 

каналов 

коммуникации 

ПКО-3. Способность 

применять основные 

технологии 

маркетинговых 

коммуникаций при 

разработке и реализации 

коммуникационного 

продукта 

ПКО-3.1. Использует основные 

маркетинговые инструменты при 

планировании производства и (или) 

реализации коммуникационного продукта 

ПКО-3.2. Принимает участие в 

организации и выполнении маркетинговых 

исследований, направленных на 

разработку и реализацию 

коммуникационного продукта 

ПКО-3.3. Осуществляет мониторинг 

обратной связи с разными целевыми 

группами 

 

2.2. Результаты освоения образовательной программы: 

В результате изучения дисциплины студент должен: 
Знать:   

- инструменты прямого маркетинга; 

- условия и факторы, определяющие эффективность инструментов прямого маркетинга; 

-  основные элементы системы активных продаж.  

Уметь:  применять инструменты прямого маркетинга и активных продаж на практике;  

 

Владеть: навыками составления планов внедрения инструментов прямого маркетинга и 

активных продаж в организации  
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3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) В СТРУКТУРЕ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ 

ПРОГРАММЫ 

Согласно ФГОС и ОПОП по направлению 42.03.01 Реклама и связи с общественностью 

дисциплина «Теория и практика продаж» относится к дисциплинам части учебного плана, 

формируемой участниками образовательных отношений (Б1.В.11).  

Изучение курса базируется на знаниях следующих дисциплин: «Основы маркетинга», 

«Экономика предприятий», «Основы менеджмента организации» предшествует дисциплине 

«Проектное управление». 

 

4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

Объем дисциплины 

Всего часов 

Для очной 

формы 

обучения 

Для очно-

заочной 

формы 

обучения 

Для заочной 

формы обучения 

Общая трудоемкость дисциплины 

(зачетных един/часов) 
3/108 - 3/108 

Контактная работа обучающихся с 

преподавателем (по видам учебных 

занятий) (всего) 

40  16 

в том числе:  -  

Лекции 18 - 6 

Семинары, практические занятия 18 - 10 

Курсовая работа -   

Контактная работа на экзамене, 

консультации к экзамену 
2+2=4 -  

Самостоятельная работа обучающегося 

(всего) 
36 - 83 

Вид промежуточной аттестации (зачет, 

зачет с оценкой, экзамен) 
Экзамен (32)  - Экзамен (9) 

5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

5.1 Содержание дисциплины (модуля) 

 

Раздел 1. Сделка как элемент системы продаж.  

Тема 1. Введение в курс «Теория и практика продаж» 

Личные продажи. Технологии продаж. Продажи – личный бизнес в стенах компании. 

Задачи отделов маркетинга и продаж: сходства и различия. 

 

Тема 2. Подготовка к сделке.  

Поиск новых сделок. Структура сделки. Способы поиска клиентов. Типичные расходы 

при различных методах поиска клиентов. Нетворкинг. Работа на выставках.  

Подготовка к переговорам. Анализ клиента. Постановка цели. Стратегия. Контроль.  

Составление и рассылка коммерческого предложения. Основные принципы рассылки 

коммерческих предложений. Правила подготовки коммерческого предложения. Структура 

коммерческого предложения.  

 

Тема 3. Анализ сделки.  
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Звонок клиенту. Особенности работы с электронной почтой. Почтовая рассылка.  

Встреча с клиентом. Презентация. Методы эффективной презентации товаров. Два 

базовых алгоритма представления товара. Локальные методы предоставления товара. Правила 

проведения презентации. Ошибки при представлении товара.  

Переговоры с клиентом. Фазы переговоров. Правила аргументации. Ведение переговоров. 

Ведение переговоров о цене. Выявление потребностей. Преодоление возражений. Типы 

возражений. Техника преодоления. Грамотное преодоление возражений. Заключение сделки. 

Приемы завершения сделки.  

Срыв сделки. Причины срыва сделки. Оформление документов. Перечень документов. 

Повторная сделка. Рекомендации. 

 

Тема 4. Современный потребитель.  

Потребитель. Категории потребителей. Типы и особенности современного покупателя. 

Ошибки продавцов. 

 

Раздел 2. Создание отдела продаж.  

Тема 5. Создание отдела продаж.  

Создание отдела продаж. Структура коммерческого отдела. Набор в отдел продаж 

(описание работы, профиль кандидата, интервьюирование, проверка характеристик, принятие 

решения). Географическая, продуктовая, рыночная или функциональная архитектура. 

Территориальное разделение. Работа в регионах. Работа с крупными клиентами. 

Рекомендации к организации системы продаж.  

Специализация продаж. Структуры службы сбыта: линейная структура, функциональная 

структура, товарно-ориентированная структура, клиенто-ориентированная структура, 

территориально-ориентированная структура, структура смешанного типа. Достоинства и 

недостатки различных структур системы продаж. Структура с выделением ключевых 

клиентов. Базисные принципы современного планирования системы продаж. Общая схема 

планирования продаж. Индивидуальный план торгового сотрудника.  

Методы и практика взаимодействия торгового персонала с клиентами и документальное 

сопровождение работы отдела продаж. Участие торгового персонала в клиентском анализе. 

Расчетные схемы ценности и приверженности клиентуры. Стоимость жизненного цикла 

клиента. Формирование и развитие отношений с клиентами. Работа с рекламациями. 

Взаимодействие службы продаж с VIP-клиентами.  

 

Тема 6. Система оплаты труда агентов продаж.  

Система оплаты труда агентов продаж. Мотивация. Материальная (фиксированная и 

переменная часть).Нематериальная- бартерное партнерство. Типы систем оплаты. Внутренние 

документы (планы продаж, внутренние прайс-листы, статистика коммерческой работы с 

клиентами).  

Характеристики агентов продаж. 

 

Тема 7. Подготовка агентов продаж. 

Повышение квалификации. Тренинги. Менторство. Стратегические вопросы, связанные с 

обучение менеджеров по продажам. Выгоды от опытных сотрудников отдела продаж. Знание 

товара, клиентов, конкурентов. Навыки продаж. Обучение «в поле». Классификация 

продавцов. Наводящие вопросы для новых продуктов.  

Почему бизнес в России работает неэффективно. 

 

Раздел 3. Маркетинг продаж.  

Тема 8. Стимулирование продаж посредством активного применения маркетинга.  
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Неразрывная связь между построением эффективной системы продаж в компании и 

работы с «упаковкой» продукта, неразрывная связь между продуктом, потенциальной 

аудиторией и способами продвижения. Активные продажи, пассивные продажи, зависимость 

от способов применения маркетинга.  

 

Тема 9. Традиционный маркетинг и доверительный. Различные аспекты 

применения.  

Понятия, виды и различия, различные мировые подходы к теории, подробный анализ 

подхода к продвижению, история развития, факторы зависимости выбора инструментов. 

Социальные проекты, Коммерческие проекты, имиджевые проекты, ATL, BTL.  

 

Тема 10. Различные инструменты маркетинга и примеры успешного применения.  

Различные виды маркетинга, практические и теоретические примеры применения, анализ 

эффективности, способы оценки, нюансы при выборе инструментов, площадка для 

распространения, прямая зависимость от цели.  

 

Тема 11. Интернет как наиболее эффективная площадка для доступа к 

потенциальной покупательской аудитории.  

Изучение различных площадок доступа к аудитории, изучение реакции потребителей, 

понимание преимущественности подбора и комбинирования площадок доступа, изучения 

опыта других компаний, Понятие Интернета и его системы существования, различные 

аспекты интернета (юридические, социальные и др). Классификация интернет ресурсов и 

разбор предназначения, контроль за разработкой и ведение интернет ресурса как инструмента 

достижения целей компании. 

 

Тема 12. Работа с имиджем продукта, как важная составляющая продаж.  

Необходимость разработки положительного и востребованного имиджа продукта для 

стимулирования продаж, применение элементов формирования имиджа в активных и 

пассивных продажах. 

 

Раздел 4. Управление продажами 

 

Тема 13. Управление продажами: сущность и основные понятия.  

Определение понятия "управление продажами", основные понятия курса, цели и задачи 

управления продажами, место процесса управления продажами в системе управления 

предприятием.  

 

Тема 14. Сбытовая политика организации.  

Понятие и виды каналов сбыта. Прямые и косвенные каналы сбыта: преимущества и 

недостатки. Виды оптовых и розничных посредников. Современные форматы торговли. 

Критерии выбора посредников. Оценка эффективности каналов сбыта.  

 

Тема 15. Стратегии продаж.  

Стратегии продаж. Этапы разработки стратегии продаж. Виды стратегий продаж.  

 

Тема 16. Планирование продаж.  

Планы продаж. Виды планов продаж. Основные принципы планирования продаж. Методы 

планирования продаж.  

 

Тема 17. Регламентация процессов продаж  
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Разработка технологии управление продажами. Необходимая информация для управления 

продажами. Основные подпроцессы процесса продаж, подлежащие регламентации. Принципы 

разработки регламентов. Тестирование и интеграция регламентов с другими процессами 

компании  

 

Тема 18. Этапы процесса продажи и техники продаж.  

Этапы процесса продажи: поиск клиентов, презентация товаров, работа с возражениями. 

Классификация продаж и техники продаж: активные и пассивные продажи.  

 

Тема 19. Мерчандайзинг в управлении продажами.  

Сущность, цели и задачи мерчандайзинга. Мерчандайзинг как способ увеличения объемов 

продаж. Виды мерчандайзинга.  

 

Тема 20. Работа с ключевыми клиентами. Управление лояльностью.  

Организация клиентоориентированной стратегии. Монетарная и эмоциональнальная 

лояльность. Программы лояльности. 

 

5.2 Разделы/темы дисциплины, их трудоемкость и виды занятий 

Общая трудоемкость изучения дисциплины по учебному плану: З.Е. (часов) 3/108 

Форма обучения Очная, заочная  Вид контроля  Экзамен 

 

№ 

п/п 

Название 

раздела, 

темы 

Очная форма обучения 
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Раздел 1. Сделка как элемент системы продаж 

1 Введение  2 0,5 0,5 1  ПКО-3 Л.1-6 

2 Подготовка к сделке 2 0,5 0,5 1  ПКО-3 Л.1-6 

3 Анализ сделки. 2 0,5 0,5 1  ПКО-3 Л.1-6 

4 Современный потребитель 2 0,5 0,5 1  ПКО-3 Л.1-6 

Раздел 2. Создание отдела продаж 

5 Создание отдела продаж 4 1 1 2  ПКО-3 Л.1-6 

6 Система оплаты труда агентов продаж 4 1 1 2  ПКО-3 Л.1-6 

7 Подготовка агентов продаж 4 1 1 2  ПКО-3 Л.1-6 

Раздел 3. Маркетинг продаж 

8 Стимулирование продаж посредством 

активного применения маркетинга 
4 1 1 2  

ПКО-3 Л.1-6 

9 Традиционный маркетинг и 

доверительный. Различные аспекты 

применения 

4 1 1 2  

ПКО-3 Л.1-6 

10 Различные инструменты маркетинга и 

примеры успешного применения 
4 1 1 2  

ПКО-3 Л.1-6 

11 Интернет как наиболее эффективная 

площадка для доступа к потенциальной 

покупательской аудитории 

4 1 1 2  

ПКО-3 Л.1-6 

12 Работа с имиджем продукта, как важная 

составляющая продаж. 
4 1 1 2  

ПКО-3 Л.1-6 
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Раздел 4. Управление продажами 

13 Управление продажами: сущность и 

основные понятия 
4 1 1 2  

ПКО-3 Л.1-6 

14 Сбытовая политика организации 4 1 1 2  ПКО-3 Л.1-6 

15 Стратегии продаж 4 1 1 2  ПКО-3 Л.1-6 

16 Планирование продаж 4 1 1 2  ПКО-3 Л.1-6 

17 Регламентация процессов продаж 4 1 1 2  ПКО-3 Л.1-6 

18 Этапы процесса продажи и техники 

продаж 
4 1 1 2  

ПКО-3 Л.1-6 

19 Мерчандайзинг в управлении продажами 4 1 1 2  ПКО-3 Л.1-6 

20 Работа с ключевыми клиентами. 

Управление лояльностью 
4 1 1 2  

ПКО-3 Л.1-6 

 Экзамен 36    36   

 Всего часов 108 18 18 36 36   

 Зачетные единицы 3   

Форма контроля: экзамен 

 

№ 

п/п 

Название 

раздела, 

темы 

Заочная форма обучения 
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1 Сделка как элемент системы продаж 23 1 2 20  ПКО-3 Л.1-6 

2 Создание отдела продаж 23 1 2 20  ПКО-3 Л.1-6 

3 Маркетинг продаж 23 1 2 20  ПКО-3 Л.1-6 

4 Управление продажами 30 3 4 23  ПКО-3 Л.1-6 

 Экзамен 9    9   

 Всего часов 108 6 10 83 9   

 Зачетные единицы 3   

Форма контроля: экзамен 

 

6. ПЕРЕЧЕНЬ УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ ДЛЯ 

САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ ОБУЧАЮЩИХСЯ ПО ДИСЦИПЛИНЕ 

(МОДУЛЮ) 

Самостоятельная работа студентов включает следующие ее виды: 

- изучение тем самостоятельной подготовки по учебно-тематическому плану; 

- самоподготовка к практическим и другим видам занятий – расчетно-аналитическая 

работа по индивидуальному учебному заданию; 

-самостоятельная работа студентов при подготовке к экзамену. 

 Эти виды работ предполагают: 

- самостоятельную работу студента в библиотеке; 

- изучение материалов специализированных сайтов по темам дисциплины в сети 

Интернет; 

- изучение электронных учебных материалов  (электронных учебников, методических 

материалов, представленных на сайте УрСЭИ), программных компьютерных программ; 

Задания для самостоятельной работы студентов включают в себя:  

- выполнение тестовых заданий, размещенных в программной оболочке Moodle – по 

темам, вынесенным на самостоятельное изучение; 
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- выполнение практических зданий в индивидуальном учебном задании; 

- подготовка докладов по отдельным вопросам курса. 

Указания и задания по самостоятельной работе выдаются на практических занятиях с 

учетом индивидуального уровня освоения материала студентом. 

 

Темы для самостоятельного изучения  

1.Классификация методов и форм продажи.  

2. Современные принципы и модели управления продажами.  

3. Активные и пассивные приемы продажи. Условия их эффективного применения.  

4. Актуальные способы оценки эффективности рекламных аргументов. 

5. Визуальные типы покупателей и их экспресс-оценка. 

6. Влияние внешнего вида продавца на эффективность продаж.  

7. Влияние динамики цен на объемы реализации товаров и услуг. 

8. Влияние цвета и запаха на эффективность продажи. 

9. Использование IT-технологий продажи. Их положительные и отрицательные стороны. 

10. Качество торгового обслуживания и методы его оценки.  

11. Классификация возможных целей воздействия на потенциальных покупателей.  

12. Классификация основных стадий процесса продажи.  

13. Кросс-культурные особенности восприятия рекламных аргументов.  

14. Культура торгового обслуживания и методы ее оценки.  

15. Методы тестирования структуры личности продавца.  

16. Мотивы покупок и условия их проявления.  

17. Нематериальное стимулирование трудовой деятельности продавцов  

18. Освещение мест продажи и покупательная активность.  

19. Основные варианты расчета оптимальных цен и условия их применения 

20. Основные способы устного предложения и условия их применения.  

21. Особенности применения метода продажи на дому у покупателей.  

22. Особенности применения метода продажи по образцам.  

23. Особенности применения метода продажи по предварительным заказам.  

24. Особенности применения метода продажи с открытой выкладкой.  

25. Особенности применения метода продажи с самообслуживанием.  

26. Особенности применения метода продажи через автоматы.  

27. Особенности стимулирования труда продавцов разных менталитетных типов.  

28. Понятие об «атмосфере торгового зала».  

29. Превентивные способы оценки эффективности рекламных аргументов.  

30. Принципы проектирования оптимальных систем оплаты труда продавцов.  

31. Принципы размещения товаров и услуг в местах их продажи.  

32. Принципы составления торгового письма.  

33. Принципы формирования интерьера экстерьера мест продажи.  

34. Психологические типы покупателей и их визуальные характеристики.  

35. Рекламный аргумент: способы его создания и оценка эффективности альтернативных 

вариантов.  

36. Составление сметы затрат на стимулирование сбыта товаров и услуг. Принципы контроля 

расходов. 

37. Способы повышения психологического воздействия цен на поведение покупателей.  

38. Способы повышения эффективности видео рекламных и печатных рекламных аргументов.  

39. Стадии деловой беседы в процессе продажи товаров и услуг.  

40. Структура личности продавца и ее влияние на эффективность его трудовой деятельности.  

41. Формы оплаты труда продавцов и их влияние на интенсивность, и качество торгового 

обслуживания.  

42. Характеристика стадии восприятия и ее основные этапы.  
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43. Характеристика стадии мотивации и ее основные этапы. 

44. Цветовые решения интерьера и их влияние на покупательское поведение.  

45. Ценовые методы стимулирования сбыта и условия их применения.  

46. Экономические и социальные типы покупателей. Особенности работы с ними. 

 

 

7. ОСНОВНАЯ И ДОПОЛНИТЕЛЬНАЯ УЧЕБНАЯ ЛИТЕРАТУРА 

 

Основная литература 

 

1. Памбухчиянц, О. В. Организация и технология розничной торговли: учебник / О. В. 

Памбухчиянц. – 5-е изд. – Москва: Дашков и К°, 2025. – 148 с.: ил., табл. – (Среднее 

профессиональное образование). – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=731157. – ISBN 978-5-394-05631-4. – Текст: 

электронный. 

2. Дашков, Л. П. Организация и управление коммерческой деятельностью: учебник / Л. П. 

Дашков, О. В. Памбухчиянц. – 8-е изд. – Москва: Дашков и К°, 2026. – 398 с.: ил. – 

(Учебные издания для бакалавров). – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=731120. – ISBN 978-5-394-06373-2. – Текст: 

электронный 

3. Коновалова, О. В. Методы стимулирования продаж: учебное пособие: [16+] / О. В. 

Коновалова, В. Г. Шадрин, Е. А. Лысенко; Кемеровский государственный университет. 

– Кемерово: Кемеровский государственный университет, 2023. – 116 с.: ил., табл. – 

Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=719749. – Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-

8353-2993-9. – Текст: электронный. 

 

Дополнительная литература 

 

4. Памбухчиянц, О. В. Организация торговли: учебник / О. В. Памбухчиянц. – 5-е изд. – 

Москва: Дашков и К°, 2025. – 294 с.: ил., табл., схем. – (Среднее профессиональное 

образование). – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=720276. – ISBN 978-5-394-05435-8. – Текст: 

электронный. 

5. Памбухчиянц, О. В. Основы коммерческой деятельности: учебник / О. В. Памбухчиянц. 

– 5-е изд., перераб. и доп. – Москва: Дашков и К°, 2025. – 260 с.: табл. – (Среднее 

профессиональное образование). – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=720255. – ISBN 978-5-394-05058-9. – Текст: 

электронный. 

6. Мельничёнок, Е. А. Организация и технология торговли: практикум: учебное пособие / 

Е. А. Мельничёнок, К. В. Филиппова. – Минск: РИПО, 2024. – 104 с.: ил., табл. – Режим 

доступа: по подписке. – URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=724532. – 

Библиогр. в кн. – ISBN 978-985-895-259-4. – Текст: электронный. 

 

 

8. ПЕРЕЧЕНЬ ПРОГРАММНОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ, ИНФОРМАЦИОННЫХ 

СПРАВОЧНЫХ СИСТЕМ И ИНТЕРНЕТ - РЕСУРСОВ, НЕОБХОДИМЫХ ДЛЯ 

ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

№ 

п/п 
Интернет ресурс (адрес)/система Описание ресурса/ системы 
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Профессиональные базы данных 

1.  http://www.salesmanagement.ru/ журнал «Управление продажами» 

2.  http://www.sellings.ru/ сайт журнала «Управление сбытом» 

3.  http://www.tpprf.ru/ Торгово-промышленная Палата РФ 

4.  http://consultant.ru/ справочно-информационная система 

Консультант Плюс  

5.  http://garant.ru/  справочно-информационная система  

«Гарант». 

 

9. ТРЕБОВАНИЯ К МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОМУ И УЧЕБНО-

МЕТОДИЧЕСКОМУ ОБЕСПЕЧЕНИЮ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

Учебным планом дисциплины «Маркетинговые исследования и ситуационный анализ» 

предусмотрено чтение лекций, проведение семинарских занятий, выполнение курсовой 

работы, консультаций, самостоятельная работа студента. 

Мультимедийная лекционная аудитория. 

Оборудование: 

стол преподавателя, столы, стулья,  персональный компьютер (Celeron 2.1-2.7 Mhz, 

монитор ЖК); стационарный видеопроектор с экраном; звуковое оборудование (микрофон, 

колонки); меловая доска; коммутационное оборудование для работы в локальной сети вуза и 

сети Интернет. Используемое программное обеспечение: Windows XP, 10. MicrosoftOffice 

2007, 2019. AdobeAcrobat. GoogleChrome, MozillaFirefox., наборы демонстрационного 

оборудования и учебно-наглядных пособий. 

Компьютерный класс (лаборатория) для практических работ, групповых и 

индивидуальных консультаций, текущего контроля и промежуточной аттестации 

Оборудование: 

стол преподавателя, столы, стулья, персональные компьютеры (Celeron 2.1-2.7 Mhz, 

монитор ЖК); коммутационное оборудование для работы в локальной сети вуза и сети 

Интернет. Используемое программное обеспечение: Windows XP, 10. MicrosoftOffice 2007, 

2019. AdobeAcrobat. GoogleChrome, MozillaFirefox.; доска маркерная. 

 
10. ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ  

В процессе освоения дисциплины «Теория и практика продаж» используются следующие 

образовательные технологии. 

Стандартные формы обучения: 

 лекции с использованием мультимедийных презентаций; 

 семинарские занятия, на которых обсуждаются основные теоретические вопросы; 

 письменные домашние работы; 

 расчетно-аналитические задания; 

 обзор официальных документов и материалов периодической печати; 

 консультации преподавателей. 

Методы обучения с применением интерактивных форм образовательных технологий: 

 лекции в диалоговом режиме; 

 групповые дискуссии; 

 моделирование и решение конкретных ситуационных задач; 

 компьютерное тестирование. 
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11. ПРОВЕРКА СФОРМИРОВАННОСТИ КОМПЕТЕНЦИЙ 

 

 

ПКО-3.1. Использует основные маркетинговые инструменты при планировании производства 

и (или) реализации коммуникационного продукта 

ПКО-3.2. Принимает участие в организации и выполнении маркетинговых исследований, 

направленных на разработку и реализацию коммуникационного продукта 

ПКО-3.3. Осуществляет мониторинг обратной связи с разными целевыми группами 

 

Тип задания Инструкция Пример задания 

Задание закрытого 

типа на 

установление 

соответствия 

(Владеть) ПКО-3.1 

Прочитайте 

текст и 

установите 

соответствие 

Установите соответствие между этапами воронки 

продаж (А–Г) и действиями менеджера на каждом 

этапе (1–4). К каждой позиции, данной в левом 

столбце, подберите соответствующую позицию из 

правого столбца. 

Этапы воронки Действия 

А Привлечение 

внимания 

1 Задать открытые 

вопросы и выслушать 

клиента, чтобы понять 

его боли и задачи 

Б Выявление 

потребности 

2 Показать, как продукт 

решает конкретную 

проблему клиента, с 

опорой на выгоды 

В Презентация 

решения 

3 Предложить подписать 

договор или оформить 

заказ, отработав 

финальные возражения 

Г Закрытие сделки 4 Использовать рекламные 

материалы, холодный 

звонок или контент для 

генерации интереса 

Запишите выбранные цифры под соответствующими 

буквами: 

А Б В Г 

    
 

Задание закрытого 

типа на 

установление 

соответствия 

(Владеть) ПКО-3.2 

Прочитайте 

текст и 

установите 

соответствие 

Установите соответствие между методами 

исследования в продажах (А–Г) и их назначением (1–

4). К каждой позиции, данной в левом столбце, 

подберите соответствующую позицию из правого 

столбца. 

 

Методы Назначение 

А Глубинное 

интервью с 

клиентами 

1 Выявление скрытых 

мотивов и барьеров 

клиентов при 

принятии решения 

о покупке 



РАБОЧАЯ ПРОГРАММА ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

 

 
 

  Стр. 13 из 16 

Б A/B-тестирование 

скриптов 

2 Сравнение 

эффективности 

двух вариантов 

скрипта по 

конверсии в сделку 

В Анализ воронки 

продаж 

3 Оценка уровня 

лояльности и 

выявление зон для 

улучшения сервиса 

Г Опрос 

удовлетворённости 

клиентов 

4 Определение этапа, 

на котором теряется 

наибольшее 

количество 

потенциальных 

клиентов 

Запишите выбранные цифры под соответствующими 

буквами: 

А Б В Г 

    
 

Задание закрытого 

типа на 

установление  

последовательности 

(Владеть) ПКО-3.2 

Прочитайте 

текст и 

установите 

последо-

вательность 

Расположите этапы маркетингового исследования 

для оптимизации процесса продаж в правильной 

последовательности. В ответе укажите 

последовательность цифр. 

 

1. Сбор данных из CRM-системы, опросов клиентов 

и интервью с менеджерами 

2. Постановка цели исследования и определение 

ключевых метрик 

3. Разработка рекомендаций по изменению скриптов 

и процессов 

4. Анализ данных и выявление узких мест в воронке 

продаж. 

 

Запишите соответствующую последовательность 

цифр слева направо: 

    

 

 

Задание закрытого 

типа на 

установление  

последовательности 

(Владеть) ПКО-3.3 

Прочитайте 

текст и 

установите 

последо-

вательность 

Расположите этапы организации мониторинга 

обратной связи от клиентов в правильной 

последовательности. В ответе укажите 

последовательность цифр. 

 

1. Анализ тональности и содержания полученных 

отзывов 

2. Определение целевых групп клиентов и каналов 

сбора обратной связи 

3. Корректировка скриптов и процессов продаж на 

основе выводов 

4. Сбор отзывов через опросы, интервью и анализ 

комментариев 



РАБОЧАЯ ПРОГРАММА ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

 

 
 

  Стр. 14 из 16 

 

Запишите соответствующую последовательность 

цифр слева направо: 

    
 

Задание 

комбинированного 

типа с выбором 

одного верного 

ответа из четырех 

предложенных и 

обоснованием 

выбора 

(из разряда решения 

типовых задач, 

сопоставления, 

последовательности) 

(Владеть) ПКО-3.1 

Прочитайте 

текст, выберите 

правильный 

ответ и запишите 

аргументы, 

обосновывающие 

выбор ответа 

Менеджер по продажам планирует выход на новый 

сегмент клиентов. Какой маркетинговый инструмент 

ему следует применить в первую очередь для 

успешного планирования продаж? 

 

Варианты ответов: 

1. Разработать новый скрипт холодного звонка 

2. Провести сегментирование клиентов и составить 

портрет целевой аудитории 

3. Увеличить количество звонков в день 

4. Снизить цену на продукт 

 

Задание 

комбинированного 

типа с выбором 

одного верного 

ответа из четырех 

предложенных и 

обоснованием 

выбора  

(из разряда решения 

типовых задач, 

сопоставления, 

последовательности) 

(Владеть) ПКО-3.2 

Прочитайте 

текст, выберите 

правильный 

ответ и запишите 

аргументы, 

обосновывающие 

выбор ответа 

Отдел продаж фиксирует высокий отток клиентов 

после второго контакта. Какой метод исследования 

позволит выявить причины этой проблемы наиболее 

точно? 

 

Варианты ответов: 

1. Массовый онлайн-опрос всех клиентов компании 

2. Глубинное интервью с клиентами, отказавшимися 

от сделки после второго контакта 

3. Анализ финансовой отчётности компании 

4. Изучение рекламных материалов конкурентов 

 

 

Задание 

комбинированного 

типа с выбором 

одного верного 

ответа из четырех 

предложенных и 

обоснованием 

выбора 

(из терминологии, 

фактов, параметров, 

принципов) 

(Владеть) ПКО-3.3 

Прочитайте 

текст, выберите 

правильный 

ответ и запишите 

аргументы, 

обосновывающие 

выбор ответа 

Какой показатель используется для оценки 

готовности клиентов рекомендовать компанию 

другим? 

 

Варианты ответов: 

1. NPS (Net Promoter Score) 

2. LTV (Lifetime Value) 

3. CAC (Customer Acquisition Cost) 

4. AOV (Average Order Value) 

 

 

Задание 

комбинированного 

типа с выбором 

одного верного 

ответа из четырех 

предложенных и 

обоснованием 

выбора  

(из терминологии, 

Прочитайте 

текст, выберите 

правильный 

ответ и запишите 

аргументы, 

обосновывающие 

выбор ответа 

Что понимается под воронкой продаж в теории и 

практике продаж? 

 

Варианты ответов: 

1. Список всех клиентов компании с контактными 

данными 

2. Модель, описывающая путь клиента от первого 

контакта до покупки с поэтапным сокращением 

числа потенциальных покупателей 
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фактов, параметров, 

принципов) 

(Владеть) ПКО-3.1 

3. График зависимости выручки от количества 

менеджеров 

4. Совокупность рекламных материалов компании 

Задание 

комбинированного 

типа с выбором 

нескольких 

вариантов ответа из 

предложенных и 

развернутым 

обоснованием 

выбора 

(из разряда решения 

типовых задач, 

сопоставления, 

последовательности) 

(Владеть) ПКО-3.2 

Прочитайте 

текст, выберите 

правильные 

ответы и 

запишите 

аргументы, 

обосновывающие 

выбор ответов 

Отдел продаж разрабатывает новый скрипт для 

работы с возражениями. Какие методы исследования 

помогут создать эффективный скрипт? Выберите все 

верные варианты. 

 

Варианты ответов: 

1. Глубинное интервью с опытными менеджерами по 

продажам 

2. Анализ записей successful-звонков и причин 

отказов 

3. Изучение бухгалтерского баланса компании 

4. Опрос клиентов о причинах их сомнений и 

возражений 

 

Задание 

комбинированного 

типа с выбором 

нескольких 

вариантов ответа из 

предложенных и 

развернутым 

обоснованием 

выбора (из разряда 

решения типовых 

задач, 

сопоставления, 

последовательности) 

(Владеть) ПКО-3.3 

Прочитайте 

текст, выберите 

правильные 

ответы и 

запишите 

аргументы, 

обосновывающие 

выбор ответов 

Компания внедряет систему мониторинга обратной 

связи от клиентов. Какие показатели следует 

отслеживать? Выберите все верные варианты. 

 

Варианты ответов: 

1. Тональность отзывов и упоминаний бренда 

2. NPS и уровень удовлетворённости клиентов 

3. Количество повторных покупок 

4. Размер уставного капитала компании 

 

 

Задание 

комбинированного 

типа с выбором 

нескольких 

вариантов ответа из 

предложенных и 

развернутым 

обоснованием 

выбора 

(из терминологии, 

фактов, параметров, 

принципов) 

(Владеть) ПКО-3.1 

Прочитайте 

текст, выберите 

правильные 

ответы и 

запишите 

аргументы, 

обосновывающие 

выбор ответов 

Какие из перечисленных инструментов относятся к 

маркетинговым и используются при планировании и 

реализации продаж? Выберите все верные варианты. 

 

Варианты ответов: 

1. Сегментирование клиентской базы 

2. Составление бухгалтерского баланса 

3. Позиционирование продукта 

4. Разработка УТП 

 

 

Задание 

комбинированного 

типа с выбором 

нескольких 

вариантов ответа из 

предложенных и 

развернутым 

Прочитайте 

текст, выберите 

правильные 

ответы и 

запишите 

аргументы, 

обосновывающие 

Какие принципы важны при организации 

мониторинга обратной связи в продажах? Выберите 

все верные варианты. 

 

Варианты ответов: 

1. Регулярность сбора данных 

2. Игнорирование негативных отзывов 
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обоснованием 

выбора (из 

терминологии, 

фактов, параметров, 

принципов) 

(Владеть) ПКО-3.2 

выбор ответов 3. Объективность оценки реакций клиентов 

4. Учёт мнений разных сегментов клиентов 

 

 

Задание открытого 

типа с развернутым 

ответом 

(Владеть) ПКО-3.1 

Прочитайте 

текст и запишите 

развернутый 

обоснованный 

ответ 

Дайте определение понятию «маркетинговые 

инструменты в продажах». 

 

 

Задание открытого 

типа с развернутым 

ответом 

(Владеть) ПКО-3.2 

Прочитайте 

текст и запишите 

развернутый 

обоснованный 

ответ 

Опишите, как провести маркетинговое исследование 

для разработки нового скрипта продаж. 
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