АННОТАЦИЯ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ДИСЦИПЛИНЫ
Дисциплина Б1.В.ОД.20 Технологии продаж
Семестр: 5
Количество часов: 108
Количество зачетных единиц: 3
Промежуточная аттестация: экзамен
Место дисциплины в структуре ООП: 
     Обязательная дисциплина «Технологии продаж» включена в вариативную часть учебного плана подготовки бакалавров по направлению 43.03.02 Туризм.
Дисциплина «Технологии продаж» обеспечивает преемственность и взаимосвязь с дисциплинами: «Маркетинг в туристской индустрии», «Менеджмент в туристской индустрии», «Организация туристской деятельности» и др.

Цель и задачи освоения дисциплины: 
Цель дисциплины «Технологии продаж» – овладение студентами системой теоретико-методологических и организационных знаний и действий экономического характера, направленных на совершенствование процессов купли-продажи товаров и услуг для получения прибыли путем удовлетворения потребностей и спроса покупателей.

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 туриндустрии, в том числе основах поведения организационных покупателей и потребителей турпродукта;

- 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 туристских услуг.

Содержание дисциплины:
Введение в дисциплину. Эволюция процесса продажи. Эволюция процесса продажи. Характеристика субъектов процесса продажи. Основы поведения покупателей (клиентов) в процессе купли – продажи. Особенности поведения потребителей в процессе покупки туристского продукта. Организационные покупатели в  туризме. Основы коммерческих коммуникаций. Телефонные переговоры о продаже. Основные элементы процесса персональной продажи. Переговоры о продаже. Завершение продажи. От процесса – к технологиям продаж. Оптовая технология продажи турпродукта. Розничная технология продажи турпродукта. Выставочная (ярмарочная) технология продажи. Онлайновая технология продажи.
В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен обладать следующими общекультурными (ОК), общепрофессиональными (ОПК), профессиональными (ПК)  и профильными (ПрК)  компетенциями: 
ОК-6: способен  использовать общеправовые знания в различных сферах деятельности, в том числе с учетом социальной политики государства, международного и российского права;

       ОПК-3: способен организовать процесс обслуживания потребителей и (или) туристов;

       ПК-3: готов  к реализации проектов в туристской индустрии;

       ПрК-2: владеет  знаниями о последовательности работ в бизнес-проекте   и разработке календарного плана реализации проекта.

        Образовательные технологии: 
        В преподавании дисциплины «Технологии продаж» применяются классические лекционные и практические занятия, разнообразные интерактивные образовательные технологии, включая групповые дискуссии, работу в микрогруппах, анализ кейсов.
        Составители: В.В. Бакаева, д-р экон. наук, профессор, В.Б. Ягудина, кафедра коммерции, маркетинга, сервиса и рекламы

