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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Дисциплина «Управление продажами и каналы продвижения в цифровой среде» 

входит в программу магистратуры «Управление продуктом» по направлению 38.04.02 

«Менеджмент» и изучается в 3 семестре 2 курса. Дисциплину реализует Кафедра 

прикладной экономики. Дисциплина состоит из 4 разделов и 12 тем и направлена на 

изучение стратегии работы организации и тактический алгоритм управления товаром, даны 

ответы на вопросы: «Что делать с ассортиментом? Кто должен им управлять? Как 

выстроить эффективно работу с поставщиками и ценами?». 

Целью освоения дисциплины является знакомство со стратегиями и тактикой 

управления продажами. 

 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Освоение дисциплины «Управление продажами и каналы продвижения в цифровой 

среде» направлено на формирование у обучающихся следующих компетенций (части 

компетенций): 

 

Таблица 2.1. Перечень компетенций, формируемых у обучающихся при освоении 

дисциплины (результаты освоения дисциплины) 

 

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

УК-4 

Способен применять 

современные коммуникативные 

технологии на государственном 

языке Российской Федерации и 

иностранном(ых) языке(ах) для 

академического и 

профессионального 

взаимодействия. 

УК-4.1 Выбирает стиль делового общения, в зависимости от 

языка общения, цели и условий партнерства; 

УК-4.2 Адаптирует речь, стиль общения и язык жестов к 

ситуациям взаимодействия; 

УК-4.3 Осуществляет поиск необходимой информации для 

решения стандартных коммуникативных задач на русском и 

иностранном языках; 

УК-4.4 Ведет деловую переписку на русском и иностранном 

языках с учетом особенностей стилистики официальных и 

неофициальных писем и социокультурных различий в формате 

корреспонденции; 

УК-4.5 Использует диалог для сотрудничества в 

академической коммуникации общения с учетом личности 

собеседников, их коммуникативноречевой стратегии и 

тактики, степени официальности обстановки; 

УК-4.6 Формирует и аргументирует собственную оценку 

основных идей участников диалога (дискуссии) в соответствии 

с потребностями совместной деятельности; 

ОПК-5 

Способен обобщать и 

критически оценивать научные 

исследования в менеджменте и 

смежных областях, выполнять 

научно-исследовательские 

проекты. 

ОПК-5.1 Способен разработать план научного исследования в 

области менеджмента на основе оценки и обобщения 

результатов научных трудов отечественных и зарубежных 

ученых; 

ОПК-5.2 Использует современные методы, технологии и 

инструменты сбора информации, ее обработки и критической 

оценки результатов научных исследований в менеджменте; 

ОПК-5.3 Обладает навыками обобщения и формулирования 

выводов, разработки рекомендаций по результатам научного 

исследования в области менеджмента; 

ОПК-5.4 Участвует в реализации научно-исследовательских 

проектов в области менеджмента и смежных отраслей; 

ПК-2 
Способен управлять портфелем 

продуктов 

ПК-2.1 Способен определять потенциальные продукты для 

вхождения в портфель продуктов организации; 

ПК-2.2 Способен разрабатывать ценовую политику и 

стратегию развития продуктов и серий продуктов; 

ПК-2.3 Способен планировать и организовывать вывод 
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Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

продукта и его обновлений на рынок; 

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 

 

Дисциплина «Управление продажами и каналы продвижения в цифровой среде» 

относится к обязательной части блока 1 «Дисциплины (модули)» образовательной 

программы высшего образования. 

 

В рамках образовательной программы высшего образования обучающиеся также 

осваивают другие дисциплины и/или практики, способствующие достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины «Управление продажами и каналы 

продвижения в цифровой среде». 

 

Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины  
 

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

УК-4 

Способен применять 

современные 

коммуникативные 

технологии на 

государственном языке 

Российской Федерации и 

иностранном(ых) 

языке(ах) для 

академического и 

профессионального 

взаимодействия. 

Научно-исследовательская 

работа;  

Профессиональный иностранный 

язык**;  

Иностранный язык;  

Русский язык как иностранный;  

 

 

ОПК-5 

Способен обобщать и 

критически оценивать 

научные исследования в 

менеджменте и смежных 

областях, выполнять 

научно-исследовательские 

проекты. 

Научно-исследовательская 

работа;  

Теория управления;  

Профессиональный иностранный 

язык**;  

Маркетинг продукта;  

Ценообразование и монетизация 

продукта;  

 

Преддипломная практика;  

 

ПК-2 
Способен управлять 

портфелем продуктов 

Научно-исследовательская 

работа;  

Стратегия управления продуктом;  

Клиентоцентричность и дизайн-

мышление**;  

Управление и моделирование 

бизнес-процессами**;  

 

Преддипломная практика;  

 

* - заполняется в соответствии с матрицей компетенций и СУП ОП ВО  

** - элективные дисциплины /практики
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4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Управление продажами и каналы продвижения в цифровой среде» составляет «5» зачетных единиц. 

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения образовательной программы высшего образования для очной формы 

обучения. 

Вид учебной работы ВСЕГО, ак.ч. 
Семестр(-ы) 

3 

Контактная работа, ак.ч. 36 36 

Лекции (ЛК) 18 18 

Лабораторные работы (ЛР) 0 0 

Практические/семинарские занятия (СЗ) 18 18 

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 126 126 

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 18 18 

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 180 180 

зач.ед. 5 5 
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5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 5.1. Содержание дисциплины (модуля) по видам учебной работы 

Номер 

раздела 

Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид 

учебной 

работы* 

Раздел 1 
Основы сбытовой 

деятельности 

1.1 
Показатели эффективности сбытовой 

деятельности 
ЛК, СЗ 

1.2 
Система исследований и анализа каналов 

распределения. 
ЛК, СЗ 

1.3 
Планирование и реализация сбытовой 

деятельности 
ЛК, СЗ 

Раздел 2 
Построение воронок 

продаж 

2.1 Построение первичных воронок продаж ЛК, СЗ 

2.2 Развитие вторичных воронок продаж ЛК, СЗ 

2.3 Развитие и модернизация системы продаж ЛК, СЗ 

Раздел 3 
Построение отдела 

продаж 

3.1 Основы создания системы продаж  ЛК, СЗ 

3.2 Основы создания отдела продаж в компании  ЛК, СЗ 

3.3 Аналитика работы отдела продаж ЛК, СЗ 

Раздел 4 Развитие отдела продаж 

4.1 
Управление менеджерами по продажам, их 

мотивация и развитие 
ЛК, СЗ 

4.2 Развитие системы продаж на новых рынках  ЛК, СЗ 

4.3 
Работа с проблемами и рисками в области 

продаж с позиции руководителя ОП 
ЛК, СЗ 

* - заполняется только по ОЧНОЙ форме обучения: ЛК – лекции; ЛР – лабораторные работы; СЗ – 

практические/семинарские занятия.  

 

6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 
 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

 

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

Тип аудитории Оснащение аудитории 

Специализированное 

учебное/лабораторное 

оборудование, ПО и 

материалы для освоения 

дисциплины 

(при необходимости) 

Лекционная 

Аудитория для проведения занятий 

лекционного типа, оснащенная 

комплектом специализированной мебели; 

доской (экраном) и техническими 

средствами мультимедиа презентаций. 

ноутбук 

Семинарская 

Аудитория для проведения занятий 

семинарского типа, групповых и 

индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, 

оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций. 

ноутбук 

Для 

самостоятельной 

работы 

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и 

консультаций), оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

компьютерами с доступом в ЭИОС. 

ноутбук 
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7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Основная литература: 

 1. Бузукова, Е. А.  Категорийный менеджмент. Теоретические основы : учебник для 

вузов / Е. А. Бузукова. — Москва : Издательство Юрайт, 2025. — 181 с. 

 2. Левкин, Г. Г.  Коммерческая деятельность : учебник и практикум для вузов / Г. Г. 

Левкин, О. А. Никифоров. — 3-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 

2025. — 265 с.  

Дополнительная литература: 

 1. Коммерческая деятельность : учебник и практикум для вузов / И. М. Синяева, О. 

Н. Жильцова, С. В. Земляк, В. В. Синяев. — Москва : Издательство Юрайт, 2025. — 394 с.  

 2. Лифиц, И. М.  Товарный менеджмент : учебник для прикладного бакалавриата / 

И. М. Лифиц, Ф. А. Жукова, М. А. Николаева. — Москва : Издательство Юрайт, 2022. — 

405 с. 

Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»: 

 1. ЭБС РУДН и сторонние ЭБС, к которым студенты университета имеют доступ 

на основании заключенных договоров 

  - Электронно-библиотечная система РУДН – ЭБС РУДН 

http://lib.rudn.ru/MegaPro/Web 

  - ЭБС «Университетская библиотека онлайн» http://www.biblioclub.ru 

  - ЭБС Юрайт http://www.biblio-online.ru 

  - ЭБС «Консультант студента»  www.studentlibrary.ru 

  - ЭБС «Троицкий мост» 

 2. Базы данных и поисковые системы 

  - электронный фонд правовой и нормативно-технической документации 

http://docs.cntd.ru/ 

  - поисковая система Яндекс https://www.yandex.ru/ 

  - поисковая система Google https://www.google.ru/ 

  - реферативная база данных SCOPUS 

http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/ 

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся при 

освоении дисциплины/модуля*: 

 1. Курс лекций по дисциплине «Управление продажами и каналы продвижения в 

цифровой среде». 

 
 

* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

размещаются в соответствии с действующим порядком на странице дисциплины в ТУИС! 
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