ПРИМЕРНЫЕ ПРОГРАММЫ УЧЕБНЫХ КУРСОВ

АННОТАЦИЯ

ПРИМЕРНОЙ ПРОГРАММЫ

Дисциплины «Управление продажами»

Цель дисциплины 

Управление продажами это область научно-практической деятельности, формирующаяся на стыке таких наук как менеджмент, маркетинг и собственно искусство продаж. Сбыт является самым главным показателем эффективности функционирования фирм во всех отраслях современного бизнеса. Современный менеджер обязан владеть теоретическими знаниями и практическими навыками в области организации и управления продажами. Этот комплекс знаний включает в себя способность к планированию и организации отдела сбыта, найма, мотивации и обучения сотрудников службы сбыта, их аттестацию и оценку деятельности. Основной целью фирмы при реализации бизнес-модели является построение результативной сбытовой деятельности, позволяющей обеспечить прибыльное функционирование и рыночную экспансию. 

В связи с этим основной целью курса является формирование у студентов знаний в области управления продажами и вооружение современными технологиями эффективной организации продаж.
Задачи дисциплины: 

· ознакомить студентов с навыками разработки и выполнения стратегии управления продажами на фирме;

· изучение основ лидерства и навыков организации и управления сбытовой организацией фирмы; 

· изучение навыков управления взаимоотношений с посредниками в канале распределения;

· усвоение исходных положений организации деятельности отдела продаж компании. 

Место дисциплины в структуре ООП ВПО 

Дисциплина входит в Блок 3 «Профессиональный цикл. Вариативная часть (Дисциплина по выбору)» учебного плана . 

Требования к уровню освоения дисциплины
Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций: 
ПК-7, ПК-9, ПК-10, ПК-29 

В результате изучения дисциплины специалист должен знать: 

- сущность, функции и место сбытовой деятельности в бизнес-модели фирмы;

- эффективные технологии персональных продаж;

- понимать взаимосвязь сбытовой и маркетинговой стратегий компании;

- иметь представление о типах организации отдела продаж и службы сбыта в компании.

уметь: 

· планировать создание организационной структуры коммерческой дирекции или отдела сбыта; 

· определять целевые рыночные посредники и формулировать стратегии продаж при содействии маркетинговой службы фирмы; 

· уметь составлять план и бюджет продаж в компании;

· иметь представление об организации взаимодействия, коммуникации и управлении каналами сбыта.

Содержание программы учебной дисциплины: 

1. Сбытовая деятельность фирмы 

2. Организация отдела продаж на фирме 

3. Разработка систем мотивации и компенсаций менеджерам отдела продаж

4. Планирование Спроса. Факторы, влияющие на его формирование.

5. Прогнозирование, планирование и реализация сбытовой деятельности 

6. Управление взаимодействием со сбытовыми каналами 

