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1 Область применения и нормативные ссылки
Настоящая программа учебной дисциплины устанавливает минимальные требования к знаниям и умениям студента и определяет содержание и виды учебных занятий и отчетности.

Программа предназначена для преподавателей, ведущих курс «Организация системы продаж», учебных ассистентов и студентов направления подготовки 38.04.02 "Менеджмент", обучающихся по магистерской программе «Менеджмент».

Программа разработана в соответствии с:

· ОС НИУ ВШЭ 38.04.02 «Менеджмент»; 

· Образовательной программой «Менеджмент» направления подготовки 38.04.02 "Менеджмент";
· Учебным планом университета по направлению подготовки 38.04.02 «Менеджмент», магистерская программа «Менеджмент», утвержденным в  2014 г.

2   Цели освоения дисциплины

Целями освоения дисциплины «Организация системы продаж» являются формирование компетенций необходимых для построения эффективных систем активных продаж и прямого маркетинга.
3   Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины
В результате освоения дисциплины студент должен:

· Знать инструменты прямого маркетинга и условия и факторы, определяющие их эффективность; основные элементы системы активных продаж.
· Уметь применять инструменты прямого маркетинга и активных продаж на практике.
· Иметь навыки (приобрести опыт) составления планов внедрения инструментов прямого маркетинга и активных продаж в организации.
В результате освоения дисциплины студент осваивает следующие компетенции: 
3.1. Системные компетенции:

	Компетенции
	Код по НИУ
	Дескрипторы – основные признаки освоения (показатели достижения результата)
	Формы и методы обучения, способствующие формированию и развитию компетенции

	Способен анализировать, верифицировать информацию, оценивать ее информации в ходе профессиональной деятельности, при необходимости восполнять и синтезировать недостающую информацию и работать в условиях неопределенности.  
	СК-6

СК-М6
	Умеет работать с различными видами информации для решения задач и достижения поставленной цели.
	Лекционный курс, семинарские занятия, практические задания, самостоятельная работа.




3.2. Профессиональные компетенции:

	Компетенции
	Код по НИУ
	Дескрипторы – основные признаки освоения (показатели достижения результата)
	Формы и методы обучения, способствующие формированию и развитию компетенции

	Способен планировать и осуществлять проекты и мероприятия, направленные на реализацию стратегий организации 


	ПК-22
М 1.2-1.3_ 7.3 (М) 


	Разрабатывает мероприятия и проекты
	практические задания, самостоятельная работа.

	Способен использовать современные менеджериальные технологии и разрабатывать новые технологии управления
	ПК-26

М 4.1_4.3_ 7.4(М)_7.5 (М)


	Знает границы применения управленческих воздействий на элементы организации.
	Лекционный курс, практические задания, самостоятельная работа.



	Способен выбирать и обосновывать инструментальные средства, современные информационные технологии для обработки информации в соответствии с поставленной задачей в сфере управления, анализировать результаты расчетов и обосновывать управленческие рекомендации
	ПК-27

М 4.1 _5.2_ 7.5 (М)
	Самостоятельно осуществляет поиск и анализ информации, используя необходимые методы и инструметы, анализирует результаты, делает выводы, формулирует план действий.
	домашнее задание 


4    Место дисциплины в структуре образовательной программы
Для магистерской программы «Менеджмент» настоящая дисциплина относится к циклу дисциплин программы по выбору, изучается на 2-м курсе в 1-2 модуле. 
Изучение данной дисциплины базируется на следующих дисциплинах:

· Основы менеджмента и экономики
· Стратегии в менеджменте

Основные положения дисциплины должны быть использованы в дальнейшем при подготовке курсовой работы и написании магистерской диссертации.

5   Тематический план учебной дисциплины
Трудоемкость дисциплины (З.Е) – 4
	№
	Название раздела
	Всего часов 
	Аудиторные часы (контактная работа обучающихся с преподавателем)
	Самостоя​тельная работа

	
	
	
	Лекции
	Семинары
	Практические занятия
	

	1
	Введение
	7
	1
	2
	
	4

	2
	Роль продаж и прямого маркетинга в интегрированных маркетинговых коммуникациях. Новые концепции управления продажами: от коммуникации ценности к созданию ценности
	18
	2
	6
	
	10

	3
	Основные этапы дизайна системы активных продаж.
	20
	4
	6
	
	10

	4
	Организация и планирование продаж.
	20
	4
	6
	
	10

	5
	Привлечение и удержание клиентов посредством прямого маркетинга и активных продаж.
	18
	2
	6
	
	10

	6
	Методы и практика взаимодействия торгового персонала с клиентами и документальное сопровождение работы отдела продаж.
	18
	4
	4
	
	10

	7
	Инструменты прямого маркетинга
	26
	4
	2
	
	20

	8
	Развитие концепции прямого маркетинга и глобальные продажи.
	17
	3
	4
	
	10

	
	
	144
	24
	36
	
	84


 6     Формы контроля знаний студентов
	Тип контроля
	Форма контроля
	2 год
	Параметры 

	
	
	1
	2
	
	
	

	
	Домашнее задание
	4
	
	
	
	Решение кейса.

	Итоговый
	Экзамен


	
	*
	
	
	Устный, 120 мин.


  6.1    Критерии оценки знаний, навыков 

Контроль знаний студентов включает формы текущего и итогового контроля. Текущий контроль осуществляется в течение модуля. По курсу предусмотрен текущий контроль знаний и работы студентов на практическом  занятии (решение Кейсов), домашнее задание (Решение Кейсов).  Каждая форма текущего контроля оценивается 10-балльной оценкой, которая выставляется в рабочую ведомость преподавателя. По результатам текущего контроля организуются индивидуальные консультации в рамках второй половины рабочего дня преподавателя. Форма итогового контроля –  экзамен, который оценивается по 10-балльной шкале. Продолжительность 120 мин. 
Домашнее задание. 

Домашнее задание проводится в двух формах:

1. Самостоятельно проанализировать ситуацию в компании,  основывающуюся на Бизнес Кейсе, и предложить комплекс решений. (Приложение 1)

2. Разработать систему активных продаж и прямого маркетинга для предложенных компаний (Решение Кейсов). (Приложение 1)

Преподаватель оценивает данный вид работы по 10-балльной системе. В случае, если работа не была сдана в установленный срок, за нее снижается оценка на 1 балл за каждую неделю просрочки.
Критерии оценок по текущему контролю домашнее задание 

	Оценка по 10 балльной шкале
	Оценка по 5-балльной шкале
	Уровень освоения компетенций

	1-3
	неудовлетворительно
	студент не демонстрирует необходимый уровень компетенций

	4
	удовлетворительно
	студент демонстрирует:

ПК-26 Низкий уровень

или

ПК 27 Низкий уровень

	5
	удовлетворительно
	ПК-26 Низкий уровень 

ПК 27 Низкий уровень

	6
	Хорошо
	студент демонстрирует: 

1 вариант:

ПК-26 Низкий уровень и

ПК 27 Базовый уровень

или

2 вариант

ПК-26 Базовый уровень и

ПК 27 Низкий уровень

	7
	Хорошо
	студент демонстрирует: 

ПК-26 Базовый уровень и

ПК 27 Базовый уровень

	8
	Отлично
	студент демонстрирует: 

ПК-26 Продвинутый уровень и

ПК 27 Базовый уровень

	9
	Отлично
	студент демонстрирует: 

ПК-26 Базовый уровень и

ПК 27 Продвинутый уровень

	10
	отлично
	студент демонстрирует: 

ПК-26 Продвинутый уровень и

ПК 27 Продвинутый уровень


Экзамен 

Проходит в устном формате. Студенты отвечают на 1 билет, в котором содержится 2 вопроса, по всем изучаемым разделам.

Преподаватель оценивает ответ на экзамене по 10-балльной системе следующим образом:

Критерии оценок по итоговому контролю в форме устного экзамена:
	Оценка по 10 балльной шкале
	Оценка по 5-балльной шкале
	Уровень освоения компетенций

	1-3
	неудовлетворительно
	студент не демонстрирует необходимый уровень компетенций

	4
	удовлетворительно
	студент демонстрирует на низком уровне все следующие компетенции:

СК-6
ПК-22
ПК-26

ПК-27

	5
	удовлетворительно
	студент демонстрирует на низком уровне не более 3-х из следующих компетенций (при этом хотябы одна компетенция должна быть продемонстрирована на базовом уровне):
СК-6
ПК-22
ПК-26

ПК-27

	6
	Хорошо
	студент демонстрирует на низком уровне не более 1-й из следующих компетенций (при этом нет компетенций, продемонстрированных на продвинутом уровне):
СК-6
ПК-22
ПК-26

ПК-27

	7
	Хорошо
	студент демонстрирует на низком уровне не более 1-й из следующих компетенций (при этом хотябы одна компетенция должна быть продемонстрирована на продвинутом уровне):
СК-6
ПК-22
ПК-26

ПК-27

	8
	Отлично
	студент демонстрирует на продвинутом уровне не менее 3-х из следующих компетенций (при этом ни одна компетенция не должна быть продемонстрирована на низком уровне):
СК-6
ПК-22
ПК-26

ПК-27

	9
	отлично
	студент демонстрирует на продвинутом уровне не менее 4-х из следующих компетенций (при этом ни одна компетенция не должна быть продемонстрирована на низком уровне):
СК-6
ПК-22
ПК-26

ПК-27

	10
	Отлично
	студент демонстрирует на продвинутом уровне все следующие компетенции:

СК-6
ПК-22
ПК-26

ПК-27


6.2. Порядок формирования оценок по дисциплине. 
Преподаватель оценивает работу студентов на семинарских и практических занятиях: активность студентов в дискуссиях, а также при разборе кейсов, роль и участие в подготовке и представлении групповых презентаций. Оценки за работу на семинарских и практических занятиях преподаватель выставляет в рабочую ведомость. Накопленная оценка по 10-ти балльной шкале за работу на семинарских и практических занятиях определяется перед промежуточным или итоговым контролем - Оаудиторная. 

Преподаватель оценивает самостоятельную работу студентов: полнота освещения темы, которую студент готовит для обсуждения на занятии, студент должен продемонстрировать умение самостоятельно делать подборку интересного и актуального материала на рассматриваемые темы. Оценки за самостоятельную работу студента преподаватель выставляет в рабочую ведомость. Накопленная оценка по 10-ти балльной шкале за самостоятельную работу определяется перед промежуточным или итоговым контролем – Осам. работа. 
Накопленная оценка за текущий контроль учитывает результаты студента по текущему контролю, аудиторную работу студента на занятиях и самостоятельную работу следующим образом: 

Онакопленная = 0,6*Отекущий + 0,2*Оауд. +0,2*Осам.
где
Отекущий 
рассчитывается как взвешенная сумма всех форм текущего контроля

Отекущий  =  Одом.задание   
Результирующая оценка за дисциплину рассчитывается следующим образом:

Орезульт = 0,6* Онакопл + 0,4*Оэкз

Способ округления оценок  - арифметический.  В диплом выставляется итоговая оценка по дисциплине.
7   Содержание дисциплины
Количество часов аудиторной работы,  семинарских занятий и самостоятельной работы по темам соответствует представленной выше таблице.
Раздел 1 Прямой маркетинг, активные продажи и интегрированные маркетинговые коммуникации.

Тема 1. Введение

Основы прямого маркетинга. Результаты исследования «Будущее прямого маркетин​га» (Pepper AG). Тренды, способствующие развитию прямого маркетинга: собственники компаний становятся все более требовательными в отношении измерений результатов от затраченных средств; компании столкнулись с огромной информационной волной о предпочтениях, об отношениях, о поведении потребителей; современные технологии позволяют компаниям персонализировать продукты, сервис, коммуникации и цены. 
Тема 2. Роль продаж и прямого маркетинга в интегрированных маркетинговых коммуникациях. Новые концепции управления продажами: от коммуникации ценности к созданию ценности.

Интегрированные маркетинговые коммуникации: реклама, стимулирование сбыта, личные продажи, PR, прямой маркетинг. Встраивание прямого маркетинга в общую программу маркетинговых коммуникаций. Преимущества прямого маркетинга и его ограничения. 

Изменения на всех уровнях управления. Преобразования в управлении продажами в IBM, Microsoft, Applied Materials, Charles Schwab. Новые цели системы продаж. Ловушка коммуникации ценности. Новая маркетинговая близорукость. Потребительская ценность. Основные типы клиентов. Сегментирование продаж по ценности. Создание ценности на всех этапах процесса покупки. 

Литература по разделу:

1. Кузнецов И.Н.Управление продажами [Электронный ресурс]: учебно-практическое пособие / И.Н.Кузнецов; ЭБС Znanium. - 2-е изд. - М.: Дашков и К, 2013. - 492 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=430322. – Загл. с экрана.
2. Лукич, Р.М. Управление продажами [Электронный ресурс] / Радмило М.Лукич; ЭБС Znanium. — М.: Альпина Паблишер, 2013. — 212 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=521482. – Загл. с экрана.

3. Олейник, К. Всё об управлении продажами [Электронный ресурс] / Карина Олейник, Светлана Иванова, Дмитрий Болдогоев; ЭБС Znanium. - 3-е изд. - М.: АЛЬПИНА ПАБЛИШЕР, 2014. - 331 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=519016. – Загл. с экрана.

4. Alan, Tapp (2009). Principles of direct and database marketing. Pearson Education.

5. Joseph F. Hair, Rolph E. Anderson, Barry J. Babin, Rajiv Mehta (2008), Sales Management: Building Customer Relationships and Partnerships, Cengage Learning.

6. M. C. Cant, C. H. van Heerden (2005). Personal Selling. Juta and Company Ltd.

7. Дункан, Дж. Прямой маркетинг. М. Проспект, 2006. - 496 с.

8. Джоббер, Д. Продажи и управление продажами. М. ЮНИТИ-ДАНА, 2002. - 622 с.

9. Thomas, B. Direct marketing in practice. Oxford Butterworth-Heinemann, 2002. - 348 с.

10. Mathur, U.C. (2008), Sales Management, New Age International.

11. Рекхэм, Н. Продажи по методу СПИН. HIPPO, 2003. - 277 с.

12. Johnston, M. W. Churchill/Ford/Walker's (2009). Sales force management. McGraw-Hill/Irwin.

13. Bob Stone, Ron Jacobs (2007). Successful direct marketing methods: interactive, database, and customer-based marketing for digital age. McGraw-Hill Professional.

14. Edward L. Nash (2000). Direct marketing: strategy, planning, execution, McGraw-Hill Professional.

15. Kumar, V., N. K. Leman, A. Parasuraman (2006), Managing customers for value: An overview and research agenda, Journal of Service Research, Vol.9, No.2, p.87–94.

16. Wang P.,  Splegel T. (1994), Database marketing and its measurements of success, Journal of Direct Marketing, Vol. 8, No. 2, p.73-84.
Формы и методы проведения занятий по разделу: лекция с рассмотрением практических примеров, самостоятельная подготовка к практическим занятиям , дискуссии.
Раздел 2. Инструменты, технологии и модели в прямом маркетинге и активных продажах.
Тема 3. Основные этапы дизайна системы активных продаж.

Процесс активных продаж. Стратегия и цели. Организационная структура. Набор в отдел продаж (описание работы, профиль кандидата, интервьюирование, проверка характеристик, принятие решения). Тренинги. Стратегические вопросы, связанные с обучение менеджеров по продажам. Выгоды от высококвалифицированного сотрудника отдела продаж. Текущие тренды в обучении. Знание товара, клиентов, конкурентов. Навыки продаж. Обучение «в поле». Мотивация. Материальная (фиксированная и переменная часть). Типы систем оплаты. Нематериальная мотивация. Выбор каналов распределения (прямые и непрямые). Географическая, продуктовая, рыночная или функциональная архитектура. Территориальное разделение. Прогнозирование и планирование продаж. Оценка эффективности. Автоматизация работы отдела продаж. CRM. E-commerce. 
Тема 4. Организация и планирование продаж.

Специализация продаж. Структуры службы сбыта: линейная структура, функциональная структура, товарно-ориентированная структура, клиенто-ориентированная структура, территориально-ориентированная структура, структура смешанного типа. Достоинства и недостатки различных структур системы продаж. Структура с выделением ключевых клиентов. Базисные принципы современного планирования системы продаж. Общая схема планирования продаж. Индивидуальный план торгового сотрудника. 
Тема 5. Привлечение и удержание клиентов посредством прямого маркетинга и активных продаж.

Основные теории коммуникаций. Коммуникационные стили. Презентации. Ведение переговоров. Ведение переговоров о цене. Грамотное преодоление возражений. Завершение сделки. Трансакционные продажи. Консультативные продажи. Промышленные продажи. Создание потребительской ценности. Факторы, оказывающие влияние на приоритетность привлечения новых клиентов: высокие затраты на переключение, ранние стадии жизненного цикла, ситуация нечасто приобретаемых товаров, ситуация нового игрока на рынке. Решение о бюджете для поиска новых клиентов. Эвристический подход к определению бюджета. Вероятность привлечения клиента через функцию индивидуальных предикторов. Подход на основе точки безубыточности. Модель Blattberg и Deighton. Привлечение «правильных» клиентов. Ценность клиента для компании. Исследования Villanueva. Профилирование наилучших клиентов. Идентификация лучших клиентов. Логистическая регрессия для прогнозирования реакции потребителей.

Основные детерминанты продолжительных отношений и экономические последствия. Исследования Jones и Sasser. Факторы, определяющие удержание клиентов в случае прямых отношений: затраты на переключение, уровень удовлетворенности, предположения клиентов о будущих возможностях и угрозах.  Разновидности затрат на переключение: транзакционные затраты, затраты на обучение, контрактные затраты или искусственные. Анализ утверждений о лояльных клиентах. Взаимозависимость между затратами на удержание и ставкой удержания клиентов. RFM модель. Модель RS. Подход на основе дерева решений. 

Тема 6. Методы и практика взаимодействия торгового персонала с клиентами и документальное сопровождение работы отдела продаж.

Участие торгового персонала в клиентском анализе. Расчетные схемы ценности и приверженности клиентуры. Стоимость жизненного цикла клиента. Формирование и развитие отношений с клиентами. Работа с рекламациями. Взаимодействие службы продаж с VIP-клиентами. 

Технологии поиска и привлечения клиентов (технология первого исходящего звонка клиенту, анкеты, стандарт презентации, коммерческое предложение и т.д.). Внутренние документы (планы продаж, внутренние прайс-листы, личные рабочие журналы, статистика коммерческой работы с клиентами).
Тема 7. Инструменты прямого маркетинга.

Telemarketing. E-mail Marketing. Door to Door Leaflet Marketing. Broadcast Faxing. Voicemail Marketing. Couponing. Direct Response Television Marketing. 

Литература по разделу:

1. Кузнецов И.Н.Управление продажами [Электронный ресурс]: учебно-практическое пособие / И.Н.Кузнецов; ЭБС Znanium. - 2-е изд. - М.: Дашков и К, 2013. - 492 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=430322. – Загл. с экрана.
2. Лукич, Р.М. Управление продажами [Электронный ресурс] / Радмило М.Лукич; ЭБС Znanium. — М.: Альпина Паблишер, 2013. — 212 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=521482. – Загл. с экрана.

3. Олейник, К. Всё об управлении продажами [Электронный ресурс] / Карина Олейник, Светлана Иванова, Дмитрий Болдогоев; ЭБС Znanium. - 3-е изд. - М.: АЛЬПИНА ПАБЛИШЕР, 2014. - 331 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=519016. – Загл. с экрана.

4. Филиппов, С. Команда чемпионов продаж: Как создать идеальный отдел продаж и эффективно им управлять [Электронный ресурс] / Сергей Филиппов; ЭБС Znanium. - М.: АЛЬПИНА ПАБЛИШЕР, 2014. - 170 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=519532. – Загл. с экрана.
5. Голова, А.Г. Управление продажами [Электронный ресурс]: учебник / А.Г.Голова; ЭБС Znanium. - М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К°», 2013. - 280 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=414918. – Загл. с экрана.

Формы и методы проведения занятий по разделу: Лекции, Домашнее задание в виде разбора и решения Кейсов, практические занятия. 
Раздел 3. Перспективы развития прямого маркетинга и активных продаж.
Тема 8. Развитие концепции прямого маркетинга и глобальные продажи.

Система управления взаимоотношениями с клиентами и прямой маркетинг. Социальные сети – новые горизонты для прямого маркетинга. Базы данных и прямой маркетинг. Новые контактные аудитории в прямом маркетинге Mailing List Broker, Call Center, Letter Shop, Fulfillment House or Drop Shipper.
Глобализация. Развитие информационных технологий и технологические инновации. Личные продажи в глобальном контексте. Эволюция профессии менеджер по продажам. Культурные различия и продажи. Кросс-культурные коммуникации, переговоры и процесс продаж. Структура отдела продаж на глобальных рынках. Управление человеческими ресурсами отдела продаж на глобальных рынках.
Литература по разделу:

1. Кузнецов И.Н.Управление продажами [Электронный ресурс]: учебно-практическое пособие / И.Н.Кузнецов; ЭБС Znanium. - 2-е изд. - М.: Дашков и К, 2013. - 492 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=430322. – Загл. с экрана.
2. Лукич, Р.М. Управление продажами [Электронный ресурс] / Радмило М.Лукич; ЭБС Znanium. — М.: Альпина Паблишер, 2013. — 212 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=521482. – Загл. с экрана.

3. Олейник, К. Всё об управлении продажами [Электронный ресурс] / Карина Олейник, Светлана Иванова, Дмитрий Болдогоев; ЭБС Znanium. - 3-е изд. - М.: АЛЬПИНА ПАБЛИШЕР, 2014. - 331 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=519016. – Загл. с экрана.

4. Филиппов, С. Команда чемпионов продаж: Как создать идеальный отдел продаж и эффективно им управлять [Электронный ресурс] / Сергей Филиппов; ЭБС Znanium. - М.: АЛЬПИНА ПАБЛИШЕР, 2014. - 170 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=519532. – Загл. с экрана.
5. Голова, А.Г. Управление продажами [Электронный ресурс]: учебник / А.Г.Голова; ЭБС Znanium. - М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К°», 2013. - 280 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=414918. – Загл. с экрана.

Формы и методы проведения занятий по разделу: лекция с рассмотрением практических примеров, самостоятельная подготовка к практическим занятиям, дискуссии.
8     Образовательные технологии

При реализации дисциплины используются различные образовательные технологии. Для формирования компетенций в области активных продаж часть семинаров проводится в форме мини ролевых игр, рассматривающих различные этапы продаж. Так же в рамках курса рассматриваются кейсы из российской и зарубежной практики.

При реализации дисциплины используются различные образовательные технологии. Для формирования компетенций в области активных продаж часть семинаров проводится в форме мини ролевых игр, рассматривающих различные этапы продаж. Так же в рамках курса рассматриваются кейсы из российской и зарубежной практики.
8.1 Методические рекомендации преподавателю

В рамках курса студенты должны научиться понимать роль систем продаж для малого и среднего бизнеса. Поэтому преподавателю необходимо  особое внимание уделить проведению тренинговых и практических занятий по формированию коммерческих предложений, техник активных продаж и т.п.. Важную часть обучения составляет самостоятельная работа студента, включающая подготовку к практическим занятиям.

При реализации таких форм учебных занятий,  как практикумы и семинары по отдельным темам следует использовать активные и интерактивные формы проведения занятий - разбор кейсов, тренинги и менторские сессии по разработке плана продаж. 

Преподавателю следует оценивать работу студентов на семинарских и практических занятиях по активности студентов. Активность может определяться преподавателем по фронтальному опросу студентов в течение каждого занятия. Оценки за работу на семинарских и практических занятиях преподаватель выставляет в рабочую ведомость. Итоговая оценка показателя активности определяется  по совокупности  данных  за весь период  обучения по данной учебной дисциплине.  

8.2. Методические указания студентам

Самостоятельная работа является важнейшей составной частью учебного процесса и обязанностью каждого студента. Качество усвоения учебной дисциплины находится в прямой зависимости от способности студента самостоятельно и творчески учиться. 
Самостоятельная работа является наиболее деятельным и творческим процессом, который выполняет ряд дидактических функций: способствует формированию диалектического мышления, вырабатывает высокую культуру умственного труда, совершенствует способы организации познавательной деятельности, воспитывает ответственность, целеустремленность, систематичность и последовательность в работе студентов, развивает у них бережное отношение к своему времени, способность доводить до конца начатое дело.

Самостоятельная работа студента – это вся его работа по овладению содержанием учебной дисциплины и соответствующими практическими навыками и умениями, активная интеллектуальная деятельность.
Содержанием самостоятельной работы студентов являются следующие ее виды:
- изучение понятийного аппарата дисциплины;
- изучение тем самостоятельной подготовки по учебно-тематическому
плану;
- работу над основной и дополнительной литературой;
- самоподготовка к практическим и другим видам занятий;
- самостоятельная работа студента при подготовке к экзамену;
- подготовка реферата;
- самостоятельная работа студента в библиотеке;
- изучение сайтов по темам дисциплины в сети Интернет; 
- консультации преподавателя дисциплины.
Изучение понятийного аппарата дисциплины
Вся система индивидуальной самостоятельной работы должна быть подчинена осмыслению категорий и усвоению понятийного аппарата курса, поскольку одной из важнейших задач подготовки современного грамотного менеджера является овладение и грамотное применение профессиональной терминологии. 
Лучшему усвоению и пониманию дисциплины помогут различные энциклопедии, словари, справочники и другие материалы, указанные в соответствующих темах дисциплины.
Изучение тем самостоятельной подготовки по учебно-тематическому плану
Особое место отводится самостоятельной проработке студентами отдельных разделов и тем по изучаемой дисциплине. Такой подход вырабатывает у студентов инициативу, стремление к увеличению объема знаний, выработке умений и навыков всестороннего овладения способами и приемами профессиональной деятельности.
Изучение вопросов очередной темы требует глубокого усвоения теоретических основ курса, раскрытия сущности основных категорий менеджмента, проблемных аспектов темы и
анализа фактического материала.
Работа над основной и дополнительной литературой 
Изучение рекомендованной литературы следует начинать с учебников и учебных пособий, затем переходить к нормативно-правовым актам, научным монографиям и материалам периодических изданий. При этом очень полезно делать выписки и конспекты наиболее интересных материалов. Это не только мобилизует внимание, но и способствует более глубокому осмыслению материала и лучшему его запоминанию. Записи как бы контролируют восприятие прочитанного. Кроме того, такая практика учит студентов отделять в тексте главное от второстепенного, а также позволяет проводить систематизацию и сравнительный анализ изучаемой информации, что чрезвычайно важно в условиях большого количества разнообразных по качеству и содержанию сведений. Таким образом, конспектирование – одна из основных форм самостоятельного труда, требующая от студента активно работать с учебной литературой и не ограничиваться конспектом лекций.

Студент должен уметь самостоятельно подбирать необходимую для учебной и научной работы литературу. При этом следует обращаться к предметным каталогам и библиографическим справочникам, которые имеются в библиотеках. 

Для аккумуляции информации по изучаемым темам рекомендуется формировать личный архив, а также каталог используемых источников. При этом если уже на первых курсах обучения студент определяет для себя наиболее интересные сферы для изучения, то подобная работа будет весьма продуктивной с точки зрения формирования библиографии для
последующего написания магистерской диссертации на выпускном курсе. 
Самоподготовка к семинарским занятиям
При подготовке к практическому занятию необходимо помнить, что та или иная дисциплина тесно связана с ранее изучаемыми курсами. Более того, именно синтез полученных ранее знаний и текущего материала по курсу делает подготовку результативной и всесторонней.
На семинарских занятиях студент должен уметь последовательно излагать свои мысли и аргументировано их отстаивать.
Для достижения этой цели необходимо:

1) ознакомиться с соответствующей темой программы изучаемой дисциплины;

2) осмыслить круг изучаемых вопросов и логику их рассмотрения;

3) изучить рекомендованную учебно-методическим комплексом литературу по данной теме;

4) тщательно изучить лекционный материал;

5) ознакомиться с вопросами очередного семинарского занятия;

6) подготовить краткое выступление по каждому из вынесенных на семинарское занятие вопросу.
Изучение вопросов очередной темы требует глубокого усвоения теоретических основ дисциплины, раскрытия сущности основных положений, проблемных аспектов темы и анализа фактического материала.
При презентации материала на семинарском занятии можно воспользоваться следующим алгоритмом изложения темы: определение и характеристика основных категорий, эволюция предмета исследования, оценка его современного состояния, существующие проблемы, перспективы развития. Весьма презентабельным вариантом выступления следует считать его подготовку в среде Power Point, что существенно повышает степень визуализации, а, следовательно, доступности, понятности материала и заинтересованности аудитории к результатам научной работы студента.
Самостоятельная работа студента при подготовке к экзамену.
Контроль выступает формой обратной связи и предусматривает оценку успеваемости студентов и разработку мер по дальнейшему повышению качества подготовки современных менеджеров. 


Итоговой формой контроля успеваемости студентов по учебной дисциплине «Методология научных исследований в менеджменте» является экзамен. Сдача экзамена является ответственным этапом учебного процесса.

Бесспорным фактором успешного завершения очередного модуля является кропотливая, систематическая работа студента в течение всего модуля. В этом случае подготовка к экзамену будет являться концентрированной систематизацией всех полученных знаний по данной дисциплине.
В начале модуля рекомендуется внимательно изучить перечень вопросов к экзамену, а также использовать в процессе обучения программу, другие методические материалы, разработанные кафедрой по данной дисциплине. Это позволит в процессе изучения тем сформировать более правильное и обобщенное видение студентом существа того или иного вопроса за счет: 


а) уточняющих вопросов преподавателю; 


б) подготовки рефератов по отдельным темам, наиболее заинтересовавшие студента; 


в) самостоятельного уточнения вопросов на смежных дисциплинах; 


г) углубленного изучения вопросов темы по учебным пособиям.
Кроме того, наличие перечня вопросов в период обучения позволит выбрать из предложенных преподавателем учебников наиболее оптимальный для каждого студента, с точки зрения его индивидуального восприятия материала, уровня сложности и стилистики изложения.
После изучения соответствующей тематики рекомендуется проверить наличие и формулировки вопроса по этой теме в перечне вопросов к экзамену, а также попытаться изложить ответ на этот вопрос. Если возникают сложности при раскрытии материала, следует вновь обратиться к лекционному материалу, материалам практических занятий, уточнить терминологический аппарат темы, а также проконсультироваться с преподавателем.
Для систематизации знаний и понимания логики изучения предмета в процессе обучения рекомендуется пользоваться программой курса, включающей в себя разделы, темы и вопросы, определяющие стандарт знаний по каждой теме.

При подготовке к экзамену конструктивным является коллективное обсуждение выносимых на экзамен вопросов с сокурсниками, что позволяет повысить степень систематизации и углубления знаний.
Перед консультацией по предмету следует составить список вопросов, требующих дополнительного разъяснения преподавателем.
Самостоятельная работа студента в библиотеке
Важным аспектом самостоятельной подготовки студентов является работа с библиотечным фондом.
Это работа многоаспектна и предполагает различные варианты повышения профессионального уровня студентов, в том числе


а) получение книг для подробного изучения в течение семестра на научном абонементе; 


б) изучение книг, журналов, газет - в читальном зале; 


в) возможность поиска необходимого материала посредством электронного каталога; 


г) получение необходимых сведений об источниках информации у сотрудников библиотеки.
При подготовке докладов, рефератов и иных форм итоговой работы студентов, представляемых ими на семинарских занятиях, важным является формирование библиографии по изучаемой тематике. При этом рекомендуется использовать несколько категорий источников информации: учебные пособия для вузов, монографии, периодические издания, статистические материалы, переводные издания, а также труды зарубежных авторов в оригинале. 
Весь собранный материал следует систематизировать, выявить ключевые вопросы изучаемой тематики и осуществить сравнительный анализ мнений различных авторов по существу этих вопросов. Конструктивным в этой работе является выработка умения обобщать большой объем материала, делать выводы. Весьма позитивным при этом также следует считать попытку студента выработать собственную точку зрения по исследуемой проблематике.
Изучение сайтов по темам дисциплины в сети Интернет
Ресурсы Интернет являются одним из альтернативных источников быстрого поиска требуемой информации. Их использование возможно для получения основных и дополнительных сведений по изучаемым материалам. 

Самостоятельная работа студентов осуществляется в соответствии с «Методическими рекомендациями по организации самостоятельной работы студентов НИУ ВШЭ – Нижний Новгород», утвержденными УМС от 30.04.2014, протокол № 4.

9     Оценочные средства для текущего контроля и аттестации студента
9.1   Тематика заданий текущего контроля
Примерное задание для домашнего задания:

3. Самостоятельно проанализировать ситуацию в компании, основывающуюся на Бизнес Кейсе, и предложить комплекс решений. (Приложение 1)

4. Разработать систему активных продаж и прямого маркетинга для предложенных компаний (Решение Кейсов). (Приложение 1)
9.2.   Вопросы для оценки качества освоения дисциплины

Примерный перечень вопросов к экзамену:
1. Достоинства и недостатки различных организационных структур отдела продаж.

2. Основные типы продаж и факторы, влияющие на выбор.

3. Географическая, товарная, товарно-операционная, товарно-функциональная специализация, рыночная специализация, специализация по типам клиентов, организация на основе новых и имеющихся клиентов, организация по кластерам потребительского поведения.

4. Основные типы торгового персонала.

5. Основные функции менеджера по продажам.

6. Основные функции руководителя отдела продаж.

7. Управленческие навыки и личные качества, которыми должен обладать руководитель отдела продаж. 

8. Подбор, оценка и наем торгового персонала.

9. Планирование штата торгового персонала.

10. Поиск кандидатов на должность менеджера по продажам.

11. Собеседование и набор менеджеров по продажам. Основные критерии отбора. 

12. Разработка должностной инструкции.

13. Мотивация торгового персонала.

14. Разработка эффективной системы оплаты труда.  

15. Принципы построения эффективных систем оплаты труда торгового персонала.

16. Технологии поиска и привлечения клиентов (технология первого исходящего звонка клиенту, анкеты, стандарт презентации, коммерческое предложение и т.д.).

17. Внутренние документы (планы продаж, внутренние прайс-листы, личные рабочие журналы, статистика коммерческой работы с клиентами).
18. Отличительные черты региональных продаж. Организация региональных продаж.
19. Методы эффективной презентации товара.
20. Взаимодействие служб продаж с VIP-клиентами.
21. Этапы развития концепции прямого маркетинга.

22. Как прямой маркетинг соотносится с другими составляющими интегрированных маркетинговых коммуникаций.

23. Основные инструменты прямого маркетинга и условия, определяющие выбор того или иного инструмента.

24. Эффективное взаимодействие систем прямого маркетинга и активных продаж.
Примеры экзаменационных билетов

В билете содержится два вопроса. Примеры билетов представлены ниже.

Билет 1
1. Достоинства и недостатки различных организационных структур отдела продаж.

2. Эффективное взаимодействие систем прямого маркетинга и активных продаж

Билет 2

1. Основные типы продаж и факторы, влияющие на выбор.

2. Основные инструменты прямого маркетинга и условия, определяющие выбор того или иного инструмента.

Билет 3

1. Географическая, товарная, товарно-операционная, товарно-функциональная специализация, рыночная специализация, специализация по типам клиентов, организация на основе новых и имеющихся клиентов, организация по кластерам потребительского поведения.

2. Как прямой маркетинг соотносится с другими составляющими интегрированных маркетинговых коммуникаций

Билет 4

1. Основные типы торгового персонала.

2. Этапы развития концепции прямого маркетинга

Билет 5 

1. Основные функции менеджера по продажам.

2. Взаимодействие служб продаж с VIP-клиентами
10    Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины

10.1.   Основная литература    
1. Кузнецов И.Н.Управление продажами [Электронный ресурс]: учебно-практическое пособие / И.Н.Кузнецов; ЭБС Znanium. - 2-е изд. - М.: Дашков и К, 2013. - 492 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=430322. – Загл. с экрана.
2. Лукич, Р.М. Управление продажами [Электронный ресурс] / Радмило М.Лукич; ЭБС Znanium. — М.: Альпина Паблишер, 2013. — 212 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=521482. – Загл. с экрана.

3. Олейник, К. Всё об управлении продажами [Электронный ресурс] / Карина Олейник, Светлана Иванова, Дмитрий Болдогоев; ЭБС Znanium. - 3-е изд. - М.: АЛЬПИНА ПАБЛИШЕР, 2014. - 331 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=519016. – Загл. с экрана.

10.2   Дополнительная литература и литература для самостоятельного чтения
1. Филиппов, С. Команда чемпионов продаж: Как создать идеальный отдел продаж и эффективно им управлять [Электронный ресурс] / Сергей Филиппов; ЭБС Znanium. - М.: АЛЬПИНА ПАБЛИШЕР, 2014. - 170 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=519532. – Загл. с экрана.
2. Голова, А.Г. Управление продажами [Электронный ресурс]: учебник / А.Г.Голова; ЭБС Znanium. - М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К°», 2013. - 280 с. – Режим доступа: http://znanium.com/bookread2.php?book=414918. – Загл. с экрана.
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7. Джоббер, Д. Продажи и управление продажами. М. ЮНИТИ-ДАНА, 2002. - 622 с.
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11    Материально-техническое обеспечение дисциплины

Аппаратура для лекций и практических занятий: проектор, экран, ноутбук, колонки. 

Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении образовательного процесса, включая перечень ПО и информационных  справочных систем:

· Microsoft Windows XP SP3 Rus

· Microsoft Office 2007 Prof +

· Доступ в Интернет (www.youtube.com ).

Разработчик программы                                                                    Э.А. Фияксель

                                                                                                              Р.Э. Фияксель
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