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Цель освоения дисциплины:
Сформировать способность к применению основных методов экономического анализа

План курса:

Тема 1 Сбыт как основной показатель эффективности коммерческого деятельности
предприятия.

Содержание  понятия  "сбыт"  и  его  роль  в  современном  предпринимательстве.  Типы
сбытовой деятельности  в  условиях  рынка.  Значение сбыта  в  достижении цели  деятельности
коммерческой организации. Роль сбытовой деятельности в управлении продажами. Специфика
основных вариантов  организации сбытовой деятельности  в  условиях  рынка.  Эффективность
организации сбыта в деятельности коммерческой организации.
Тема 2 Отдел продаж и специфика его взаимодействия с подразделениями компании.

Роль и значение отдела продаж в управлении сбытовой деятельностью на предприятии.
Основные функции отдела продаж. Взаимодействие отдела продаж с другими подразделениями
компании.  Варианты  структурной  организации  отдела  продаж  на  предприятии.  Основные
функции и должностные обязанности сотрудников отдела продаж. Принципы взаимодействия и
координации деятельности отдела продаж с другими подразделениями компании.
Тема 3 Критерии эффективности деятельности отдела продаж. Подбор,  обучение и
мотивация сотрудников отделов продаж.

Показатели,  характеризующие  эффективность  деятельности  отдела  продаж.  Подбор,
обучение сотрудников отделов продаж 3.  Мотивация сотрудников отделов продаж компании.
Методы  оценки  эффективности  деятельности  отдела  продаж  предприятия.   Мотивация  и
обучение сотрудников отделов продаж компании. Анализ кейса "Эффективный отдел продаж".

Формы текущего контроля и промежуточной аттестации:

В ходе реализации дисциплины «Управление продажами» используются следующие методы
текущего контроля успеваемости обучающихся:

Тема Методы текущего контроля успеваемости
Сбыт как основной показатель эффективности
коммерческого деятельности предприятия

Тест

Отдел продаж и специфика его взаимодействия
с подразделениями компании

Эссе

Критерии эффективности деятельности отдела
продаж.  Подбор,  обучение  и  мотивация
сотрудников отделов продаж

Эссе



Зачет проводится с применением следующих методов (средств): зачет в виде устного опроса с
разбором типовых ситуаций.
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