АННОТАЦИЯ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ДИСЦИПЛИНЫ
                Дисциплина Б1.В.ДВ.9.1  Технология продаж рекламы

       Семестр: 7
Количество часов: 108

Количество зачетных единиц: 3

Промежуточная аттестация: зачет

Место дисциплины в структуре ООП: 
        Дисциплина по выбору «Технологии продаж рекламы» относится к вариативной части учебного плана подготовки бакалавров  по направлению 42.03.01 Реклама и связи с общественностью, профиль «Web-реклама и коммуникации» и содержательно дополняет дисциплины:  «Реклама и связи с общественностью в коммерческих организациях», «Реклама и связи с общественностью в некоммерческих организациях», «Логика и теория аргументации в рекламе и связях с общественностью».

 
Цель и задачи освоения дисциплины: 

Цель дисциплины «Технологии продаж рекламы» – овладение студентами системой теоретико-методологических и организационных знаний и действий экономического характера, направленных на совершенствование процессов купли-продажи товаров и услуг.

Задачи дисциплины:

–
 научить понимать суть процесса купли-продажи, рассматривать его с точки зрения эволюции коммерческих отношений в обществе;

–
 дать понятие о взаимоотношениях субъектов процесса купли-продажи, в том числе основах поведения потребителей;

–
 дать возможность освоить навыки общения при продаже товаров и услуг;

–
 научить применять знания об основных элементах процесса персональных продаж: определении потенциальных покупателей (клиентов), выявлении их потребностей, формировании желания купить, преодолении возражений и др.;

– обучить особенностям современных технологий продаж и обоснованию целесообразности их применения в конкретных условиях деятельности различных субъектов рынка.

 Содержание дисциплины:  

Введение. Эволюция процесса продажи. Характеристика субъектов рынка рекламных услуг и их классификация. Основы поведения покупателей в процессе купли-продажи. Особенности поведения покупателей рекламной продукции и услуг. Основы коммерческих коммуникаций. Телефонные переговоры о продаже. Основные элементы процесса персональной продажи. Переговоры о продаже. Завершение продажи. От процесса – к технологиям продаж. Технология продажи рекламных площадей и времени. Технология продажи услуг по изготовлению рекламной продукции. Выставочная (ярмарочная) технология продажи рекламной продукции и услуг. Онлайновая технология продажи рекламной продукции и услуг.
В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен обладать следующими профессиональными (ПК) и профильными (ПрК) компетенциями:
ПК–1: способен принимать участие в управлении и организации работы рекламных служб и служб по связям с общественностью, осуществлять оперативное планирование и оперативный контроль рекламной работы, деятельности по связям с общественностью, проводить мероприятия по повышению имиджа фирмы, продвижению товаров  и услуг на рынок, оценивать эффективность рекламной деятельности и связей с общественностью (знает  сущность и содержание рекламной деятельности и связей с общественностью; умеет   определять систему знаний, необходимую в сфере профессиональной деятельности; владеет  навыками реализации знания в области рекламы и связей с общественностью);
ПК-3: владеет навыками организационно-управленческой работы с малыми коллективами (знает  виды работ, выполняемые в отделе рекламы, маркетинговом отделе, отделе по связям с общественностью, в рекламном агентстве; умеет   планировать выполнение работ в отделе рекламы, маркетинговом отделе, отделе по связям с общественностью, в рекламном агентстве; владеет   навыками организации работы в каждом из отделов);
ПрК-1: способен принимать управленческие решения в cтандартных и нестандартных ситуациях организации коммуникационных процессов в экономической и социальной сферах (знает  о необходимости нести ответственность за принятие организационно-управленческих решений; умеет  находить организационно-управленческие решения в нестандартных ситуациях; владеет   навыками принятия управленческих решений).
Образовательные технологии: 
С целью реализации компетентностного подхода в учебном процессе используются проблемно-ориентированные лекции. Практические занятия по дисциплине ориентированы на закрепление теоретического материала, изложенного на лекционных занятиях, а также на приобретение дополнительных знаний, умений и практических навыков осуществления аналитической деятельности с применением интерактивных форм обучения: анализ  деловых ситуаций на основе мини-кейсов; коллоквиум; групповая дискуссия.
 Составители: В.В. Бакаева, д-р экон. наук, профессор, В.Б. Васильева, старший преподаватель,  кафедра коммерции
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