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1. ПАСПОРТ РАБОЧЕЙПРОГРАММЫУЧЕБНОЙ
ДИСЦИПЛИНЫ ОП 10. УПРАВЛЕНИЕ ПРОДАЖАМИ

1.1. Область применения рабочейпрограммы. Рабочаяпрограммапрофессиональной
дисциплины является вариативнойчастью программы подготовки специалистов среднего
звена в соответствии с ФГОС по специальности 38.02.08 Торговоедело. Рабочаяпрограмма
дисциплины может быть использована в дополнительном профессиональномобразовании(в

программах повышения квалификациии переподготовки) и профессиональнойподготовке
специалистов в областиторговлии сферыуслуг.
1.2. Место дисциплины в структуре рабочейпрограммы подготовки специалистов
среднегозвена: Учебнаядисциплина ОП 10. Управлениепродажамиявляется вариативной,
входит в профессиональныйцикл и реализуетсяв рамкахобщепрофессиональногоцикла. Учебная
дисциплина ОП 10. Управлениепродажамидля профессиональныхобразовательныхорганизаций
обладаетсамостоятельностью и цельностью. В соответствии с программамипроизводственнойи

преддипломнойпрактик вопросыдисциплины включаются в задание на практику для сбора
информации,образцоврекламнойпродукции и подготовки к написанию дипломной работыв
целом или однойиз ее составляющих частей.

1.3. Целии задачи дисциплины — требованияк результатамосвоения дисциплины:
Целиизучения дисциплины - освоение теориии практикиуправленияпродажамитоварови услуг,
ознакомление студентовс передовымопытом и проблемамиуправленияпродажамив организации
торговли и сферыуслуг,
Задачидисциплины:
- обеспечитьовладение знаниями обуправлениипродажами;
-

раскрытьсодержаниеосновных понятий, характеризующихуправлениепродажами;
- освоить основные методы и технологии управленияпродажами;
- овладеть приемамирешениязадач в областиуправленияпродаж.
В результатеосвоения дисциплины обучающийсядолжен:
уметь:

- владеть современнойтерминологиейи методологиейв областиуправлениепродажами;
- использовать знания по управлениюпродажамидля правильнойорганизациипродажи оценки
их эффективности;
-

организовыватьработупо проведениюпродажтоварови услуг с использованиеммаркетинговых
подходов;
-принимать решения по совершенствованию продаж;
- составлять комплекс продвиженияпродукциии планы рекламныхкампаний в организации.
знать:
- цель и задачи управленияпродажами, системупродажтоварнойпродукции;
- цикл и виды товарных продаж;
- каналы товарнойреализациии стратегиипродвижениятоварана рынок;
-методы выбораэффективныхканалов сбытав организацияхразличныхформсобственности;
- управлениетоварнымассортиментоммагазина;
-

порядоки процесспрогнозированияобъемовпродаж
факторыактивизации продаж, мерчендайзинг, нейромаркетинг;

- особенностипсихологии покупателя, типы клиентов и способыработыс ними;
- способывзаимодействияс проблемными(конфликтными) клиентами;
- базоваясхема процессапродаж;
- методы организациии проведенияпрезентациитоваров(услуг);
- приемыдополнительнойпродажи;
-

стандарткоммерческогосервиса

Формируемыекомпетенции
Процессизучения учебнойдисциплины направлен на формирование

компетенцийв соответствии с ФГОС СПО по даннойспециальности (таблица 1)
следующих
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Код
компете
нции
ок 01

ок 02

ок 03

ок 04

ок 06

ок 07

ок 08

ок 09

пк. 1.1.

пк. 1.6.

пк. 2.2.

пк. 2.3.

пк. 2.4.

Таблица1- Компетентностнаякартадисциплины

Компетенция

ОК 01. Выбиратьспособырешениязадач профессиональнойдеятельности
п именительнок азличным контекстам;
ОК 02. Использоватьсовременныесредствапоиска, анализа и интерпретации
информациии информационныетехнологии для выполнения задач профессиональной
деятельности;
ОК ()З. Планироватьи реализовыватьсобственноепрофессиональноеи личностное
развитие, предпринимательскуюдеятельность в профессиональнойсфере, использовать
знания по п авовойи инансовойг амотностив азличных жизненных сит ациях;
ОК 04. Эффективновзаимодействоватьи работатьв коллективе и команде;

ОК 06. Проявлятьгражданско-патриотическуюпозицию, демонстрироватьосознанное
поведение на основе традиционныхроссийскихдуховно-нравственныхценностей, в том
числе с учетом гармонизациимежнациональных и межрелигиозныхотношений,
п именять станда ты антико пционного поведения;
ОК 07. Содействоватьсохранениюокружающейсреды, ресурсосбережению,применять
знания обизменении климата, принципыбережливогопроизводства, эффективно
действоватьв ч езвычайных си ациях;
ОК 08. Использоватьсредствафизическойкультурыдля сохраненияи укрепления
здоровьяв процессепрофессиональнойдеятельности и поддержаниянеобходимого
овня изическойподготовленности;

ОК 09. Пользоватьсяпрофессиональнойдокументациейна государственноми
иност анном языках.
ПК. 1.1. Проводитьсбори анализ информациио потребностяхсубъектоврынкана
товарыи услуги, в том числе с использованием цифровыхи информационных
технологий.
ПК. 1.6. Организовыватьвыполнение торгово-технологическихпроцессов, в том числе с
п именением ци овых технологий.
ПК 2.2. Разрабатыватьпредложенияпо улучшениюсистемы продвижениятоваров
сл г о ганизации

ПК 2.3. Проводитьсбор,мониторинги систематизацию ценовых показателейтоваров, в
том числе с использованиеминформационныхинтеллектуальныхтехнологий.

ПК 2.4. Устанавливатьконкурентныепреимуществатоварана внутреннеми внешних
ынках.

С целью закрепления и систематизации знаний, а также формирования
самостоятельного мышления, способностейк саморазвитию, самосовершенствованиюи
самореализациив программепредусмотреныдомашние задания для студентов.

1.4. Количество
учебнойдисциплины:

часов на освоение рабочейпрограммы

Объемобразовательнойпрограммы -6() часов, в том числе:
- обязательнаяаудиторнаяучебнаянагрузкаобучающегося- 60 часов;
- самостоятельная работаобучающегося- 0 часов.
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2. СТРУКТУРАИ СОДЕРЖАНИЕУЧЕБНОЙДИСЦИПЛИНЫ
2.1. Объем учебнойдисциплины и виды учебнойработы

Видучебнойработы
Объем образовательнойпрограммы
Обязательнаяаудиторная учебнаянагрузка (всего)

в том числе:

практическиезанятия
Самостоятельнаяработаобучающегося

Объем часов
60

60

24

Промежуточнаяаттестация в формедифференцированногозачета
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2.2. Тематическийплан и соде жание чебнойдисциплины УПРАВЛЕНИЕ ПРОДАЖАМИ
Наименование
азделов и тем

1

Тема 1.

Сущность
управления
продажами.
Понятие цикла
товарных
продаж.

Тема 2. Продажи
в розничной
торговле

Содержаниеучебногоматериала, практическиезанятия,
самостоятельная абота об чающихся, совая абота

2

Содежание чебногомате иала
1

2

З

Тема1. Сущностьуправленияпродажами, цель и задачи управленияпродажами.Система
продаж, субъектыи объектыпродажтоварнойпродукции.Тема 2. Продажи:
составляющие, частники, цикл. Содежание технологии п одаж. иклп одаж
ТемаЗ. Виды и технологии продаж.Философияпродаж. Виды и технологии продаж.
Особенностип одажи азличных това ови с г

Тема4. Личные продажи: преимущества, правила, принципы.7 основных шагов в работе
менеджерапо продажа:укПравилаи принципы эффективныхличных продаж. Тема 5.

Формированиеобразауспешного специалиста торгового дела Профессиональные
компетенции. Класси икация п одавцов по мане е поведения.

Практическоезанятие 1. Практикум:Профильспециалиста торговогодела. Определение
сильных и слабыхсто он. Фо ми ование об аза спешного специалиста то гового дела.

Домашнеезадание. Работа с информационнымисредствамиобученияна бумажноми электронном носителях.
Составить конспект по теме «С атегии аботы менедже а и его типы»

Содежание ебногомате иала

Объем
часов

з
6

2

6

6

Уровень
освоения

4
2

з

2
1

2

З

Тема6. Розничная торговля.Краткаяхарактеристика.Тема7. Повышениеэффективности
работымагазина. Сравнениеобъемапродажтекущегои прошедшегопериодов, объем
продажна 1м , на погонный метрдлины прилавка, на одну трансакцию, за час работы
одного занятого.
Тема 8. Ассортименти ассортиментная политика. Ассортименттоваров и его

классификация.Тема 9. Формированиеассортиментав рознице, основы процесса
о ми ования ассо тимента това ов, понятие ассо тиментнойма ицы.
Тема 10. Свойства и показатели товарного ассортимента. Ключевые показатели
ассо тимента, их вычисление. Анализассо тиментнойполитики

ок 1-4

ок 6-9

пк.1.1.

пк. 1.6.
пк. 2.2.
пк. 2.4.

ок 14
ок 6-9

пкл. 1.
пк.1.6.
пк. 2.2.
пк. 2.4.

Практическиезанятия 2,3,4. Освоениенавыка управленияассортиментомрозничногомагазина.
Урок-экскурсияпо темам 8-10. Анализ процентного изменения объемапродаж. Сравнение
объемапродаж текущего и прошедшегопериодов, объемпродажна 1м , на погонный метр

т ансакцию, за час аботыодного занятого.длины п илавка, на о

Домашнеезадание. Работа с информационнымисредствамиобученияна бумажноми электронном носителях.
Составитьфотоотчетпо результатамурока на производстве
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Тема З.
Факторы
активизации
продаж.Основы
мерчендайзинга

ТЕМА 4.

Особенности
психологии
покупателя.

Содежание ебногомате иала
1

2

З

Тема 11. Факторыактивизации продаж:мерчендайзингв розничнойторговле. Сущность,
цель и задачи мерчендайзинга.Визуальныймерчендайзинг, основные законы. Уровни
мерчендайзинга.Правилавизуальногомерчендайзинга.
Тема 12. Факторыакгивизации продаж:выкладка товара, принципы выкладки товара в

торговом зале. Размещениеценников, визуальных компонентов
имагазинной екламыв

Тема 13. Факторыактивизации продаж: атмосферамагазина и ее компоненты.
Компонентамиатмосферымагазина и их характеристика.Влияниецвета на поведение
потребителей.Нейромаркетинг.Тема 14. Факторыактивизации продаж:рекламав месте
продажи.Классификациясредстврекламына месте продаж.Наружнаярекламамагазина.
Внутримагазиннаяреклама.Основныепринципы организациирекламногопоказа товаровв
в инах магазина.

Практическоезанятие 5, 6, 7. Освоениенавьжа анализа выкладки товарана полках. Анализ
акто ов активизации п одаж това ов в магазине. У ок на п оизводстве.

Домашнеезадание. Работас информационнымисредствамиобученияна бумажноми электронномносителях.
Проанализироватьпринципы выкладки на примереконкретноготовара.Составитьфотоотчетпо результатамурока
на оизводстве.

Содежание чебного мате иала

6

6

8

1

2

З

4

Теуи 15. Управлениепродажами на основе использования психологических особенностей
покупателя. Пирамидаклиентов. Основные потребительскиемотивы и импульсы
клиентов. Основныепсихологические типы клиентов и методы аботыс ними
Тема 16. ПсихолошчхкиеТипы покупателей, ротыс нихш. Классификациятипов
личностей, принимающих решения. Характеристикипокупателейпо признакам
психогеометрии.Классификацияпокупателейпо степени готовности к покупке..Приемы
общенияс по ателем.
Тема17.Психологичесютеаспекты поведенияотдельньжтрупппокупателейв торгоюмзалемагазина
Тема 18. Психологияневербальногообщенияв процессе продаж.Невербальныеканалы
общения, кото ые величат объемп одаж. Ложь в п оцессе п одаж
Тема19. Управлениепроцессомпродажиприработес проблемнымиклиентами.

Характеристикаконфликтныхклиентов. Эффективноеразрешениеконфликтовв

магазине. Правилаповедения в конфликте.Тема 20. Тайныеманипуляции клиентами в

процессепродаж.Поведениеспециалистаторговогодела, если клиент подаётжалобу

2

ок 1-4

ок 6-9

пк.1.1.
пк.1.6.
пк. 2.2.
пк. 2.4.

2

ок 14
ок 6-9

пк.1.1.
пк.1.6.
пк. 2.2.

пк. 2.4.
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Практическоезанятие 8,9. Освоениеуменияиспользовать знание психологических особенностей
личности для управления процессом продажи. Составлениепоримга пшикшого покупателя

побизнес-ого то

Домашнеезадание. Работа с информационнымисредствамиобученияна бумажноми электронном носителях.
Выполнение индивидуальных заданий-подготовить презентациюпо теме: Клахифипщяткуителерђ, правилаработы
менедже а по одажам.

Содежание ебногомате иала

Тема 5.

Технология
продаж.
Техника

коммуникации
продавца с

клиентом.

Всего:

4

8

6

2

60

З

2

1

2

З

4

Тема21. Базоваясхема процессапродаж.Установлениеконтакта. Понятиебазовойсхемы
процессапродаж.Установлениеконтакта с покупателем, создание атмосферыобщения.
Этапы и приемы установленияконтактов. Выяснение потребностипокупателя, виды
воп осов
Тема 22. Методыорганизации и проведения презентации товаров (услуг). Этапы
представлениятовара. Структурапрезентации, формулаВИЖУД, техника ОПЦ и СВ.
Правилапроведенияпрезентации. Методыпроведенияпрезентации.
Тема 24. Аргументированиев процессе продаж. Понятие убеждения, структура
аргументации. Элементы процесса убеждения.Аргументысильные, слабые,

несостоятельные. Классическиеправилаубеждения.Законыаргументациии убеждения.
Методыбежденияи а менти ования. Ошибки менедже а по п одажам
Тема 25. Работас возражениямиклиентов при продаже.Причинывозражений, их виды.
Техникаработыс возражениями. Техникиразличения ложного и истинного возражения.
Правилаработыс окончательным отказом. Работа с жалобами клиентов. Тема 26.

Управлениепроцессом заключения сделки. Методызавершенияпродажи. Новая
парадигмапродажПравиладля менеджера при заключении сделки. Тема 27. Контроль
продаж.Целии задачи контроляпродаж.Понятиемониторингапродаж.Тема28. Стрессы
припродажах, пути их преодоления. Защитаот трудныхюшентов. Способыснять нервно-
эмоциональное н яжение. Этикато гового п онал.

Практическоезанятие 10,11,12. Освоениенавьжа анализа стрессаприпродажах, изучениепутей
его преодоления.Изучениеспособовзащиты от трудных клиентов. Способы снять нервно-
эмоциональное нап яжение. П иемы, позволяющие с авиться с собственнымаз ажением.
Домашнеезадание. Работа с информационнымисредствамиобученияна бумажноми электронном носителях.
Выполнение индиви альных заданийпо темам 25 и 26.

Дифференцированныйзачет

Формапромежуточного контроля - Дифференцированныйзачет

ок 6-9

ПК.1.1.
пк.1.6.
пк. 2.2.
пк. 2.4.
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З.УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИРАБОЧЕЙПРОГРАММЫУЧЕБНОЙДИСЦИПЛИНЫ
3.1. Требования к
обеспечению

минимальному материально-техническому

Реализацияпрограммы дисциплины требуетналичия учебногокабинета менеджмента и

маркетинга.
Оборудованиеучебногокабинета:
-рабочиеместа по количествуобучающихся;
-рабочееместо преподавателя;
-комплект учебно-методическойдокументации;
-библиотечныйфондколледжа.
Наглядныепособия:
-раздаточныйматериалк практическимзанятиям;
-видеотека по курсу;
-программноеобеспечение.
Техническиесредстваобучения:

компьютеры с лицензионным программным
интерактивная доска.

3.2. Информационноеобеспечениеобучения
Основныеисточники:

обеспечениеми выходом в интернет,

1. КондрашовВ.М. Менеджментпродаж:учебноепособие.- М.:Вузовскийучебник, 2020. -243с

Дополнительныеисточники:
2. КлочковаМ.С., ЛогиноваЕ.Ю., ЯкореваА.С.Мерчендайзинг:учебно-практическое

пособие.- М.:Дашкови IC, 2021.- 213с.

З.КоноплевС.П., КоноплеваВ.С. Менеджментпродаж:учебноепособие.- М.:ИНФРАМ,
2021.- 264с.

4. КузнецовИ.Н.Управлениепродажами:учебно-практическоепособие.- М.:Дашкови ко,
2021.- 342с.

5. Психологияи этика делового общения:Учебник/
под ред.В. Н. Лавриненко.- 5-е изд.- М.:

ЮНИТИ-ДАНА, 2021.-415с.

Интернет— ресурсы:
1. http://www.torgrus.ru - Новостии технологии торговогобизнеса
2. http://www.marketingnews.ru/ Новостимаркетинга
З.https://salesportal.ru/Развитие бизнеса, развитиепродавцов
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4. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ
Контрольи оценка результатовосвоения дисциплины осуществляется преподавателемв
процессепроведенияпрактических занятий, тестирования, а также выполнения
обучающимисяиндивидуальныхзаданий, проектов, исследований.Результатыобучения
раскрываютсячерез усвоенные знания и приобретенныеумения, направленные на
приобретениеобщихи профессиональныхкомпетенций, личностных результатов.

езультатыобучения(освоенные умения, усвоенныезнания)

Умения:

современнойтерминологиейвладеть
методологией в области управлени
использовать знания по управлениюпродажами
для правильнойорганизациипродажи оценки их
эффективности;
организовыватьработупо проведениюпродаж
товарови услуг с использованием
маркетинговыхподходов;

применятьсравнительныеметоды планирования
принимать решения по совершенствованию
продаж;
Знания
цель и задачи управленияпродажами, систему
продажтоварнойпродукции;
каналы товарнойреализациии стратегии
продвижениятоварана рынок;
методы выбораэффективныхканалов сбытав
организацияхразличныхформсобственности;

управлениетоварнымассортиментоммагазина;

порядоки процесспрогнозированияобъемов
продаж
цели и задачи мерчендайзинга, нейромаркетинг;

особенностипсихологии покупателя, основные
типы клиентов и способыработыс ними;
способывзаимодействияс

проблемными(конфликтными) клиентами;
базоваясхема процессапродаж;

методы организациии проведения
презентациитоваров(услуг);

приемы дополнительнойпродажи;

Формыи методы контроля и оценки
результатовобучения

оценка публичноговыступления;

защита практическихработ;

защита презентаций;
защита индивидуальных заданий,
докладов;
защита практическихработ;
оценка выполнения индивидуальных
заданий;

тестирование;
оценка публичноговыступления;
оценка выполнения тестового
задания, защита практическихработ;
оценка выполнения тестового
задания

защита практическихработ;
оценка выполнения индивидуальных
заданий;
защита индивидуальных заданий;
оценка решениязадач;
оценка участияв тренинге,
оценка защиты презентаций;
защита рефератов;

защита индивидуальных заданий;

оценка выполнения тестового
задания;
защита индивидуальных заданий;

защита индивидуальныхзаданий;
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ОК 01. Выбиратьспособырешениязадач
профессиональнойдеятельности
применительнок различным контекстам;

ОК 02. Использоватьсовременныесредства
поиска, анализа и интерпретации
информациии информационныетехнологии
для выполнения задач профессиональной
деятельности;
ОК ОЗ.Планироватьи реализовывать
собственноепрофессиональноеи личностно
развитие, предпринимательскую
деятельность в профессиональнойсфере,
использовать знания по правовойи

финансовойграмотностив различных
жизненных ситуациях;
ОК 04. Эффективновзаимодействоватьи

работатьв коллективе и команде;

ОК 06. Проявлятьгражданско-
патриотическуюпозицию, демонстрировать
осознанное поведение на основе
традиционныхроссийскихдуховно-
нравственныхценностей, в том числе с

учетомгармонизациимежнациональных и
межрелигиозныхотношений, применять
ОК 07. Содействоватьсохранению
окружающейсреды, ресурсосбережению,
применятьзнания обизменении климата,
принципы бережливогопроизводства,

эффективнодействоватьв чрезвычайных
ситуациях;

ОК 08. Использоватьсредствафизической
культурыдля сохраненияи укрепления
здоровьяв процессепрофессиональной
деятельности и поддержаниянеобходимого
уровняфизическойподготовленности;
ОК 09. Пользоватьсяпрофессиональной
документациейна государственноми
иностранномязыках.

ок

Демонстрируетна практическихзанятиях
умениеприниматьправильныеобоснованные
решения, дает характеристикиосновным
методам принятиярешений.

Демонстрируетстремлениек
саморазвитию, активности,
исполнительности. Умеет сознательно

организовыватьсвою познавательную
деятельность.

Демонстрацияинтересак будущей
профессиина практических занятиях,
участиев конкурсах.На практических
занятиях демонстрируетумения в поиске
профессиональнойинформации,умеет
правильноанализироватьи использовать
полученную информацию.
Демонстрируетумениеработатьв

коллективе и в команде, умеет
организовыватьгрупповуюработу;умеет
правильновыбратьстиль руководства
работойисполнителей.
Демонстрирует
саморазвитию,
ответственности.

организовывать

стремление к
активности,

Умеет сознательно
свою познавательную

деятельность. Участвуетв различных
акциях и мероприятиях,
патриотическойнаправленности
Демонстрируетстремлениек сохранению
окружающейсреды, ресурсосбережению,
ответственно относится к природе,
воспитывает в себебережливость.
Участвуетв различныхакциях и
мероприятияхпо защите окружающей
среды.

Демонстрацияинтересак здоровомуобразу
жизни.

Демонстрируетполноту знаний
законодательныхтребованийи нормативных
документовв областиуправленияпродажами

пк
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К- 1.1 ПК. 1.1. Проводитьсбори анализ

информациио потребностяхсубъектоврынкана
варыи услуги, в том числе с использованием

цифровыхи информационныхтехнологий.

К-1.6 Организовыватьвыполнение торгово-
хнологических процессов, в том числе с

применениемцифровыхтехнологий.

К-2.2 . Разрабатыватьпредложенияпо
лучшению системы продвижениятоваров

(услуг) организациидокументовс
использованием автоматизированныхсистем.

К-2.4 . Устанавливатьконкурентные
реимуществатоварана внутреннеми внешних

Демонстрируетумениеработатьс

документами.Демонстрируетполнотузнаний
законодательных требованийи нормативных
документовв областиуправленияпродажами

Демонстрируетумениеработатьс

документами.
Демонстрируетполноту знаний
законодательныхтребованийи нормативных
документовв областиуправленияпродажами

Демонстрируетумениеработатьс

документами.Демонстрируетполнотузнаний
законодательныхтребованийи нормативных
документовв областиуправленияпродажами

Демонстрируетумениеработатьс

документами, внешнейинформацией.
Демонстрируетполнотузнаний
законодательныхтребованийи нормативных
документовв области п авления продажами

ынках.

Наименованиеразделов
и тем
Тема 1. Сущность
управленияпродажами.
Понятиецикла товарных
п одаж

Тема2. Продажив
розничнойторговле.

ТемаЗ. Факторы
активизации продаж.
Основыме чендайзинга
Тема4. Особенности
психологии покупателя

Тема5. Технология
продаж.Техника
коммуникациипродавца
с клиентом

Переченьпрактических занятий

Номери наименование практическихзанятий

Практическоезанятие 1. Практикум:Профильспециалиста
торговогодела. Определениесильных и слабыхсторон.
Формированиеобразауспешногоспециалистаторговогодела.

Практическиезанятия 2,3,4. Освоениенавыка управления
ассортиментомрозничногомагазина. Урок-экскурсияпо темам
8-10. Анализ процентногоизменения объемапродаж.
Сравнениеобъемапродажтекущегои прошедшегопериодов,
объемпродажна 1м2, на погонный метрдлины прилавка, на

одну трансакцию, за час работыодного занятого.

Практическоезанятие 5, 6, 7. Освоение навыка анализа
выкладки товарана полках. Анализ факторовактивизации
п одаж това ов в магазине. У ок на оизводстве.

Практическоезанятие 8,9. Освоениеуменияиспользовать
знание психологических особенностейличности для управления
процессомпродажи. Составлениепортретатипичного
по пателя конк етного това а- по бизнес-план
Практическоезанятие 10,11,12. Освоениенавыка анализа
стрессаприпродажах, изучениепутейего преодоления.
Изучениеспособовзащиты от трудных клиентов. Способы снять
нервно-эмоциональноенапряжение.Приемы, позволяющие
сп авиться с собственнымазд ажением.
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Домашниезадания.

Тема 1. Сущностьуправления продажами. Поня'гиецикла товарных продаж
Домашнеезадание. Работа с информационнымисредствами обученияна бумажноми
электронномносителях. Составитьконспект по теме «Стратегииработыменеджераи его

типы»
Тема 2. Продажив розничнойторговле
Домашнеезадание. Работас информационнымисредствамиобученияна бумажноми электронном
носителях. Повторениематериалов из МДК Организацияторговли — тема 6 «Розничная
торговля».Составитьфотоотчетпо результатамурока на производстве
ТемаЗ. Факторыактивизации продаж. Основы мерчендайзинга
Домашнеезадание. Работа с информационнымисредствамиобученияна бумажноми
электронномносителях. Проанализироватьпринципы выкладки на примереконкретного
товара.Составитьфотоотчетпо результатамурокана производстве
Тема 4. Особенностипсихологии покупателя
Домашнеезадание. Работас информационнымисредствамиобученияна бумажноми электронном
носителях. Выполнение индивидуальных заданий-подготовить презентацию по теме:

Классификацияпокупателей, правилаработыменеджерапо продажам
Тема 5. Технологияпродаж.Техника коммуникации продавцас клиентом
Домашнеезадание. Работас информационнымисредствамиобученияна бумажноми электронном
носителях. Выполнение индивидуальных заданийпо темам дисциплины


