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1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ПРОГРАММЫ  

 

1.1. Нормативно-правовые основания разработки программы 

Нормативную правовую основу разработки программы составляют: 

Федеральный закон от 29 декабря 2012 г. № 273-ФЗ «Об образовании в 

Российской Федерации»;  

Приказ Минобрнауки России от 1 июля 2013 г. № 499 «Об утверждении 

Порядка организации и осуществления образовательной деятельности по 

дополнительным профессиональным программам»; 

Постановление Правительства Российской Федерации от 22 января 2013 г. 

№ 23 «О Правилах разработки, утверждения и применения профессиональных 

стандартов»; 

Приказ Минтруда России от 12 апреля 2013 г. № 148н «Об утверждении 

уровней квалификаций в целях разработки проектов профессиональных 

стандартов»; 

Приказ Минобрнауки РФ от 12 августа 2020 г. N 970 «Об утверждении 

федерального государственного образовательного стандарта высшего 

образования - бакалавриат по направлению подготовки 38.03.02 Менеджмент» 

  

Программа разработана на основе профессионального стандарта: 

«Менеджер по продажам информационно-коммуникационных систем» (утв. 

приказом Министерства труда и социальной защиты РФ от 29 сентября 2020 г. 

N 679н). 

 

1.2. Область применения программы 

Настоящая программа направлена на совершенствование профессиональных 

компетенций в области менеджмента продаж. 

 

1.3. Требования к слушателям (категории слушателей) 

Лица, имеющие среднее профессиональное и (или) высшее образование; 

лица, получающие среднее профессиональное и (или) высшее образование 

(студенты старших курсов). 

Наличие указанного образования должно подтверждаться документом 

государственного или установленного образца. 

 

 

1.4. Цель и планируемые результаты освоения программы  

1.4.1. Цель и планируемые результаты обучения  

Целью программы является формирование компетенций в соответствии с 

трудовыми функциями менеджера по продажам; формирование у слушателей 

знаний в сфере менеджмента продаж, направленных на выявление 

потребностей клиентов, ведение деловых переговоров, подготовку 

коммерческих предложений, заключение договоров; организацию работы 
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отдела продаж, включаю различные методы планирования продаж и мотивации 

труда сотрудников отдела продаж 

1.4.2. Характеристика профессиональной деятельности выпускника  

Выпускник готовится к следующим видам деятельности: 

информационно-аналитический; 

организационно-управленческий; 

финансовый; 

предпринимательский. 

 

Уровень квалификации – 6. 

 

1.4.3. Планируемые результаты обучения 

Выпускник должен обладать профессиональными компетенциями, 

соответствующими виду(ам) деятельности: 

Код Наименование видов деятельности и профессиональных 

компетенций 

ВД 1. информационно-аналитическая деятельность 

ПК-10 владением навыками количественного и качественного анализа 

информации при принятии управленческих решений, построения 

экономических, финансовых и организационно-управленческих 

моделей путем их адаптации к конкретным задачам управления 

ПК-12 умением организовать и поддерживать связи с деловыми 

партнерами, используя системы сбора необходимой информации для 

расширения внешних связей и обмена опытом при реализации 

проектов, направленных на развитие организации (предприятия, 

органа государственного или муниципального управления) 

ВД 2. организационно-управленческая деятельность 

ПК-3 владением навыками стратегического анализа, разработки и 

осуществления стратегии организации, направленной на обеспечение 

конкурентоспособности 

ВД 3. финансовая деятельность 

ПК-14 умением применять основные принципы и стандарты финансового 

учета для формирования учетной политики и финансовой отчетности 

организации, навыков управления затратами и принятия решений на 

основе данных управленческого учета 

ВД 4. предпринимательская деятельность 

ПК-17 способностью оценивать экономические и социальные условия 

осуществления предпринимательской деятельности, выявлять новые 

рыночные возможности и формировать новые бизнес-модели 
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Выпускник должен обладать общепрофессиональными компетенциями (ОПК) 

и(или) общими (общекультурными) компетенциями (ОК) или универсальными 

компетенциям (УК) 1  

Код Наименование  общепрофессиональных компетенций и(или) общих 

(общекультурных) компетенций или универсальных компетенций 

ОПК-1 Способен решать профессиональные задачи на основе знаний (на 

промежуточном уровне) экономической, организационной и 

управленческой теории 

ОПК-2 Способен осуществлять сбор, обработку и анализ данных, 

необходимых для решения поставленных управленческих задач, с 

использованием современного инструментария и интеллектуальных 

информационно-аналитических систем 

ОПК-3 Способен разрабатывать обоснованные организационно-

управленческие решения с учетом их социальной значимости, 

содействовать их реализации в условиях сложной и динамичной 

среды и оценивать их последствия; 

ОПК-4 Способен выявлять и оценивать новые рыночные возможности, 

разрабатывать бизнес-планы создания и развития новых направлений 

деятельности и организаций; 

ОПК-5  Способен использовать при решении профессиональных задач 

современные информационные технологии и программные средства, 

включая управление крупными массивами данных и их 

интеллектуальный анализ 

УК-1 Способен осуществлять поиск, критический анализ и синтез 

информации, применять системный подход для решения 

поставленных задач 

УК-2 Способен определять круг задач в рамках поставленной цели и 

выбирать оптимальные способы их решения, исходя из действующих 

правовых норм, имеющихся ресурсов и ограничений 

УК-3 Способен осуществлять социальное взаимодействие и реализовывать 

свою роль в команде 

УК-10 Способен принимать обоснованные экономические решения в 

различных областях жизнедеятельности 

 

 

1.5. Форма обучения – очная с использованием дистанционных 

образовательных технологий. 

Режим занятий:  8 часов в день/ 40 часов в неделю 

 

1.6. Форма документа, выдаваемого по результатам освоения программы - 

диплом о профессиональной переподготовке 

                                                
1 Здесь и далее тот или иной термин используется при необходимости в зависимости от терминологии, 

используемой для соответствующих основных профессиональных программ Вид деятельности определяется с 

профессиональным стандартом, ПК – с ФГОС СПО или ФГОС ВО. 
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1.УЧЕБНЫЙ ПЛАН 

Таблица 1 

 

№ 

пп 
Наименование модулей/дисциплин 

Всего

, час. 

В том числе: 

Форма 

промежуточной/итоговой 

аттестации 
Лекции 

Практически

е занятия 

(семинары, 

лабораторны

е  работы, 

выездные 

занятия) 

Самостоят

ельная 

работа 

1 
Модуль 1. Маркетинг: цели, задачи 

и функции 
14 4 4 6 зачет 

2 

Модуль 2. Личные продажи как 

элемент продвижения в структуре 

маркетинга организации 

24 4 8 12 зачет 

3 
Модуль 3. Организация работы 

отдела продаж  
36 8 12 16 зачет 

4 
Модуль 4. Управление продажами 

в организации 
50 10 20 20 зачет 

5 
Модуль 5. Мотивация сотрудников 

отдела продаж 
21 4 7 10 зачет 

6 Модуль 6. Личные продажи 64 10 24 30 зачет 

7 
Модуль 7. Государственные и 

муниципальные закупки 
9 2 3 4 зачет 

8 
Модуль 8. Перехват клиентов у 

конкурентов в условиях жесткой 
38 4 4 30 зачет 
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№ 

пп 
Наименование модулей/дисциплин 

Всего

, час. 

В том числе: 

Форма 

промежуточной/итоговой 

аттестации 
Лекции 

Практически

е занятия 

(семинары, 

лабораторны

е  работы, 

выездные 

занятия) 

Самостоят

ельная 

работа 

конкурентной борьбы 

 Итоговая аттестация:     Итоговый зачет 

Итого 256 46 82 128  
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2. КАЛЕНДАРНЫЙ УЧЕБНЫЙ ГРАФИК 

Таблица  2 

  

1
 н

ед
ел

я
 

2
 н

ед
ел

я
 

3
 н

ед
ел

я
 

4
 н

ед
ел

я
 

5
 н

ед
ел

я
 

6
 н

ед
ел

я
 

7
 н

ед
ел

я
 

 Период обучения 

№ п/п  

Наименование модулей, дисциплин  

1 Модуль 1. Маркетинг: цели, задачи и функции З       

2 
Модуль 2. Личные продажи как элемент продвижения в структуре 

маркетинга организации 
З       

3 Модуль 3. Организация работы отдела продаж   З      

4 Модуль 4. Управление продажами в организации  З З     

5 Модуль 5. Мотивация сотрудников отдела продаж    З    

6 Модуль 6. Личные продажи     З   

7 Модуль 7. Государственные и муниципальные закупки      З  

8 
Модуль 8. Перехват клиентов у конкурентов в условиях жесткой 

конкурентной борьбы 
     З  

 Итоговая аттестация (зачет)       ИЗ 

 

 
 


