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1 Цель и задачи освоения дисциплины 
Целью освоения дисциплины  является получение знаний в данной области.

Задачами освоения дисциплины являются:

1. Изучить сущность, содержание и инструментарий управления сбытом.

2. Дать студентам возможность использовать приобретенные  знания в своей дальнейшей работе.

3. Дать студентам возможность  логически  грамотно  выражать  и обосновывать в правовом отношении свою точку зрения,  прини​мать правильные и обоснованные в правовом отношении  решения по проблемам, возникающим по  их  специальности, свободно оперировать юридическими понятиями  и  категориями, со знанием дела исполнять свои должностные и  профессиональ​ные обязанности.

4. Изучить теоретические предпосылки управления и стимулирования продаж.

2 Место дисциплины (модуля) в структуре основной профессиональной образовательной программы
Дисциплина относится к вариативной части основной профессиональной образовательной программы.

Дисциплина изучается в 5 семестре. 

3 Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю)
Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю), соотнесенных с планируемыми результатами освоения основной профессиональной образовательной программы (формируемыми компетенциями), установленными в общей характеристике основной профессиональной образовательной программы, приведён ниже.

В результате освоения дисциплины  (модуля) обучающийся должен:
Знать: 

1) способность управлять ассортиментом и качеством товаров и услуг, оценивать их качество, диагностировать дефекты, обеспечивать необходимый уровень качества товаров и их сохранение, эффективно осуществлять контроль качества товаров и услуг, приемку и учет товаров по количеству и качеству (код компетенции - ПК-3);

2) готовность к выявлению и удовлетворению потребностей покупателей товаров, их формированию с помощью маркетинговых коммуникаций, способностью изучать и прогнозировать спрос потребителей, анализировать маркетинговую информацию, конъюнктуру товарного рынка (код компетенции - ПК-3);

3) способность идентифицировать товары для выявления и предупреждения их фальсификации (код компетенции - ПК-3);
 Уметь: 

1) способность организовывать и планировать материально-техническое обеспечение предприятий, закупку и продажу товаров (код компетенции - ПК-3);
Владеть: 

1)способность проводить научные, в том числе маркетинговые, исследования в профессиональной деятельности (код компетенции - ПК-3);

Полные наименования компетенций представлены в общей характеристике основной профессиональной образовательной программы.

4 Объем и содержание дисциплины (модуля)
4.1 Объем дисциплины (модуля), объем контактной и самостоятельной работы обучающегося при освоении дисциплины (модуля), формы промежуточной аттестации по дисциплине (модулю)
	Номер семестра
	Формы промежуточной аттестации
	Общий объем в зачетных единицах
	Общий объем в академических часах
	Объем контактной работы
в академических часах
	Объем самостоятельной работы в академических часах

	
	
	
	
	Лекционные занятия
	Практические (семинарские) занятия
	Лабораторные работы
	Клинические практические занятия
	Консультации
	Промежуточная аттестация
	

	Очная форма обучения

	5
	Э, КР
	4
	144
	32
	32
	-
	-
	3
	0,5
	76,5

	Итого
	-
	4
	144
	32
	32
	-
	-
	3
	0,5
	76,5

	Заочная форма обучения

	5
	Э, КР
	4
	144
	2
	8
	-
	-
	3
	0,5
	130,5

	Итого
	-
	4
	144
	2
	8
	-
	-
	3
	0,5
	130,5


Условные сокращения: Э – экзамен, ЗЧ – зачет, ДЗ – дифференцированный зачет (зачет с оценкой), КП – защита курсового проекта, КР – защита курсовой работы.
4.2 Содержание лекционных занятий
Очная форма обучения
	№
п/п
	Темы лекционных занятий

	
	5 семестр

	1
	Политика продаж в системе маркетингового комплекса:. Политика продаж предприятия в системе маркетинга. Каналы распределения в системе продаж сервисного предприятия. Стимулирование продаж как основной компонент политики продаж сервисного предприятия.

	2
	Формы и методы стимулирования продаж : Классификация и характеристика методов стимулирования продаж. Брендинг как метод продвижения товаров и стимулирования продаж. Мерчендайзинговые технологии продвижения товаров и стимулирования продаж.

	3
	Личные продажи и прямой маркетинг в стимулировании продаж (мотивация) персонала.: Личные продажи.  Прямой маркетинг как система интегрированных коммуникаций и стимулирования продаж.

	4
	Маркетинговые коммуникации в продвижении товаров и стимулировании продаж:  Маркетинговые коммуникации в системе стимулирования продаж. Визуальные коммуникации и визуальный мерчендайзинг в местах продажи товаров. Методика коммуникации и BTL-технологии как инвестиционные методы стимулирования продаж в местах реализации товаров. 

	5
	Программы лояльности и планирование стимулирования продаж.: Программы лояльности как стратегическое направление стимулирования продаж.  Планирование мероприятий по стимулированию продаж.


Заочная форма обучения
	№
п/п
	Темы лекционных занятий

	
	5 семестр

	1
	Политика продаж в системе маркетингового комплекса:. Политика продаж предприятия в системе маркетинга. Каналы распределения в системе продаж сервисного предприятия. Стимулирование продаж как основной компонент политики продаж сервисного предприятия.


4.1 Содержание практических (семинарских) занятий
Очная форма обучения
	№
п/п
	Тема практического (семинарского) занятия

	
	5 семестр

	1
	Политика продаж в системе маркетингового комплекса:. Политика продаж предприятия в системе маркетинга. Каналы распределения в системе продаж сервисного предприятия. Стимулирование продаж как основной компонент политики продаж сервисного предприятия.

	2
	Формы и методы стимулирования продаж : Классификация и характеристика методов стимулирования продаж. Брендинг как метод продвижения товаров и стимулирования продаж. Мерчендайзинговые технологии продвижения товаров и стимулирования продаж.

	3
	Личные продажи и прямой маркетинг в стимулировании продаж (мотивация) персонала.: Личные продажи.  Прямой маркетинг как система интегрированных коммуникаций и стимулирования продаж.

	4
	Маркетинговые коммуникации в продвижении товаров и стимулировании продаж:  Маркетинговые коммуникации в системе стимулирования продаж. Визуальные коммуникации и визуальный мерчендайзинг в местах продажи товаров. Методика коммуникации и BTL-технологии как инвестиционные методы стимулирования продаж в местах реализации товаров. 

	5
	Программы лояльности и планирование стимулирования продаж.: Программы лояльности как стратегическое направление стимулирования продаж.  


Заочная форма обучения
	№
п/п
	Тема практического (семинарского) занятия

	
	5 семестр

	1
	Политика продаж в системе маркетингового комплекса:. Политика продаж предприятия в системе маркетинга. Каналы распределения в системе продаж сервисного предприятия. Стимулирование продаж как основной компонент политики продаж сервисного предприятия.


4.4 Содержание лабораторных работ
Занятия указанного типа не предусмотрены основной профессиональной образовательной программой.
4.5 Содержание клинических практических занятий
Занятия указанного типа не предусмотрены основной профессиональной образовательной программой.
4.6 Содержание самостоятельной работы обучающегося
Очная форма обучения
	№
п/п
	Виды и формы самостоятельной работы

	
	5 семестр

	1
	Подготовка к практическим занятиям

	2
	Самостоятельное изучение разделов : 

Планирование мероприятий по стимулированию продаж.

	3
	Подготовка к промежуточной аттестации и ее прохождение

	4
	Выполнение курсовой работы


Заочная форма обучения
	№
п/п
	Виды и формы самостоятельной работы

	
	5 семестр

	1
	Подготовка к практическим занятиям

	2
	Самостоятельное изучение разделов :

Формы и методы стимулирования продаж : Классификация и характеристика методов стимулирования продаж. Брендинг как метод продвижения товаров и стимулирования продаж. Мерчендайзинговые технологии продвижения товаров и стимулирования продаж.

Личные продажи и прямой маркетинг в стимулировании продаж (мотивация) персонала.: Личные продажи.  Прямой маркетинг как система интегрированных коммуникаций и стимулирования продаж.
Маркетинговые коммуникации в продвижении товаров и стимулировании продаж:  Маркетинговые коммуникации в системе стимулирования продаж. Визуальные коммуникации и визуальный мерчендайзинг в местах продажи товаров. Методика коммуникации и BTL-технологии как инвестиционные методы стимулирования продаж в местах реализации товаров. 
Программы лояльности и планирование стимулирования продаж.: Программы лояльности как стратегическое направление стимулирования продаж.  Планирование мероприятий по стимулированию продаж.

	3
	Подготовка к промежуточной аттестации и ее прохождение

	4
	Выполнение курсовой работы


5 Система формирования оценки результатов обучения по дисциплине (модулю) в рамках текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации обучающегося
Очная форма обучения 

	Мероприятия текущего контроля успеваемости 
и промежуточной аттестации обучающегося
	Максимальное количество баллов 

	5 семестр 

	Текущий 
контроль 
успеваемости
	Первый 
рубежный
контроль

	Оцениваемая учебная деятельность 
обучающегося:

	
	
	Посещение лекционных занятий
	7

	
	
	Работа на практических занятиях
	23

	
	
	Итого
	30

	
	Второй
рубежный
контроль
	Оцениваемая учебная деятельность 
обучающегося:

	
	
	Посещение лекционных занятий
	8

	
	
	Работа на практических занятиях
	22

	
	
	Итого
	30

	Промежуточная аттестация
	Экзамен 
	40 (100*)

	
	Защита курсовой работы
	100


* В случае отказа обучающегося от результатов текущего контроля успеваемости
Заочная форма обучения 

	Мероприятия текущего контроля успеваемости 
и промежуточной аттестации обучающегося
	Максимальное количество баллов 

	5 семестр 

	Текущий 
контроль 
успеваемости

	Оцениваемая учебная деятельность 
обучающегося:

	
	Посещение лекционных занятий
	30

	
	Работа на практических занятиях
	30

	
	Итого
	60

	Промежуточная аттестация
	Экзамен 
	40 (100*)

	
	Защита курсовой работы
	100


* В случае отказа обучающегося от результатов текущего контроля успеваемости
Шкала соответствия оценок в стобалльной и академической системах оценивания результатов обучения по дисциплине (модулю)
	Система оценивания 
результатов обучения 
	Оценки

	Стобалльная система оценивания
	0 – 39
	40 – 60
	61 – 80
	81 – 100

	Академическая система оценивания 
(экзамен, дифференцированный зачет, защита курсового проекта, 
защита курсовой работы)
	Неудовлетворительно
	Удовлетворительно
	Хорошо
	Отлично

	Академическая система оценивания 
(зачет)
	Не зачтено
	Зачтено


6 Описание материально-технической базы (включая оборудование и технические средства обучения), необходимой для осуществления образовательного процесса по дисциплине (модулю) 
Для осуществления образовательного процесса по дисциплине (модулю) требуется 
учебная аудитория.
7 Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для освоения дисциплины (модуля)
7.1 Основная литература
1.Жданова Т.С. Ленивый маркетинг. Принципы пассивных продаж (2-е издание) [Электронный ресурс]/ Жданова Т.С.— Электрон. текстовые данные.— М.: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2017.— 118 c.— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/57064.html.— ЭБС «IPRbooks»

2.Захарова Ю.А. Методы стимулирования сбыта [Электронный ресурс]: учебное пособие/ Захарова Ю.А.— Электрон. текстовые данные.— М.: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2017.— 120 c.— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/57126.html.— ЭБС «IPRbooks»
3.Семенцов А. Усиление отдела продаж [Электронный ресурс]: руководство по оценке эффективности и совершенствованию системы продаж. Монография/ Семенцов А.— Электрон. текстовые данные.— Екатеринбург: Кабинетный ученый, Good Business, 2014.— 208 c.— Режим доступа: 

4.Талдыкин В.П. Экономика отрасли [Электронный ресурс]: учебное пособие/ Талдыкин В.П.— Электрон. текстовые данные.— М.: Учебно-методический центр по образованию на железнодорожном транспорте, 2016.— 544 c.— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/58020.html.— ЭБС «IPRbooks»http://www.iprbookshop.ru/48283.html.— ЭБС «IPRbooks»

7.2 Дополнительная литература

1. Березина, Е. А. Стимулирование сбыта как источник повышения экономической эффективности деятельности предприятия / Е. А. Березина // МНИЖ. - 2015. - №2-3 (33). - С.16-17. 
2. Бурцев, В. Методология сбытовой политики коммерческой организации / В. Бурцев // Управление продажами. - 2014. - № 6. - C. 2-10. 
3. Бурцев, В. Оптимизация сбытовой деятельности предприятия / В. Бурцев // Управление продажами. - 2013. - № 1-2. 
4. Зверкович, И. Маркетинговые подходы к созданию системы сбытового менеджмента предприятия / И. Зверкович, Е. Скляр, И. Подгайная // Управление каналами дистрибуции. - № 4. - 2013. - С. 242-253. 
5.Захарова Ю.А. Методы стимулирования сбыта [Электронный ресурс]: учебное пособие/ Захарова Ю.А.— Электрон. текстовые данные.— М.: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2012.— 120 c.— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/4967.html.— ЭБС «IPRbooks» 

6. Кожемяко, А. Принципы организации системы сбыта с позиции стремления к идеальности / А. Кожемяко // Управление продажами. - 2013. - № 3. - С. 134-137. 
7. Кузнецов, Т. Е. Современные подходы к разработке и реализации программ стимулирования сбыта предприятий / Т.Е. Кузнецова // Вестник ВУиТ. - 2012. - №3[26]. - С.214-220. 
8. Кузнецов, Т. Е. Стимулирование сбыта как элемент комплекса продвижения товара / Т.Е. Кузнецова // Вестник ВУиТ. - 2013. - №1[27]. - С.135-142. 
9. Сербова, Е. С. Современная модель системы стимулирования сбыта продукции предприятия / Е. С. Сербова // Социально-экономические явления и процессы. - 2013. - №5 (051). - С.168-172. 
10. Соколова, Т. Развитие сбыта, или чем сбыт отличается от тактических продаж / Т. Соколова // Управление продажами. - 2013. - № 6. - С. 336-346. 
11. Хартман, Е. Формирование стратегии сбыта (распределения) продукции компании на внешних рынках / Е. Хартман // Управление продажами. - 2014. - № 1. - С. 44-60. 
12. Черемушкин, С. Прогнозирование спроса и количественная оценка эффективности методов стимулирования продаж / С. Черемушкин // Управление продажами. - 2015. - № 6. - С. 342-357. 
13. Шилько, И. С. Совершенствование управления системой сбыта продукции предприятия на основе взаимодействия маркетинга и логистики / И. С. Шилько // ПНиО. - 2013. - №2. - С.164-171. 
14. Яковлев, А. Сбытовая деятельность торгового предприятия: понятие и сущность / А. Яковлев // Управление продажами. - 2015. – № 3. - С. 134-142. 

8 Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет», необходимых для освоения дисциплины (модуля)
1. Электронный читальный зал “БИБЛИОТЕХ” : учебники авторов ТулГУ по всем дисциплинам.- Режим доступа: https://tsutula.bibliotech.ru/, по паролю.- Загл. С экрана 
2. ЭБС IPRBooks универсальная базовая коллекция изданий.-Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/,  по паролю.- .- Загл. с экрана
3. Научная Электронная Библиотека  eLibrary – библиотека электронной периодики, режим доступа: http://elibrary.ru/ , по паролю.- Загл. с экрана.
4. НЭБ КиберЛенинка научная электронная библиотека открытого доступа, режим доступа http://cyberleninka.ru/ ,свободный.- Загл. с экрана.
5. Единое окно доступа к образовательным ресурсам: портал [Электронный ресурс]. - Режим доступа : http: //window.edu.ru. - Загл. с экрана. 
9 Перечень информационных технологий, необходимых для осуществления образовательного процесса по дисциплине (модулю)
9.1 Перечень необходимого ежегодно обновляемого лицензионного и свободно распространяемого программного обеспечения, в том числе отечественного производства 
1. Текстовый редактор Microsoft Word;

2. Программа для работы с электронными таблицами Microsoft Excel;

3. Программа подготовки презентаций Microsoft PowerPoint;

4. Пакет офисных приложений «МойОфис».
9.2 Перечень необходимых современных профессиональных баз данных и информационных справочных систем
1. Компьютерная справочная правовая система КонсультантПлюс.

