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Целью изучения дисциплины, заключается в ознакомлении студентов с актуальными проблемами, основными понятиями, категориями внешнеэкономической деятельности и  правильно применять на практике полученные знания.

Задачами изучения дисциплины являются:

- история  развития   понятия  «внешнеэкономическая сделка»;

-правовое регулирование  внешнеэкономических сделок;

-формы внешнеэкономических сделок;

-содержание внешнеэкономических сделок; 

-структура внешнеэкономических сделок;

-порядок заключения внешнеэкономического контракта;

-страховые  риски;

-правовые  аспекты  организации  страхования в  России  и   за рубежом.

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.


Учебно-методическое обеспечение дисциплины (модуля)

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»

 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. 

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. 
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