
1. ПАСПОРТ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ  УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ 

«УПРАВЛЕНИЕ  ПРОДАЖАМИ» 

 

1.1. Область применения программы 

Рабочая программа учебной дисциплины «Управление продажами» является частью 

программы подготовки специалистов среднего звена в соответствии с ФГОС по 

специальности среднего профессионального образования 38.02.04  Коммерция (по 

отраслям) и направлена на формирование общих, профессиональных компетенций и 

личностных результатов, включающих в себя способности: 

 ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности 

применительно к различным контекстам; 

ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации 

информации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной 

деятельности; 

ОК 03. Планировать и реализовывать собственное профессиональное 

и личностное развитие, предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере, 

использовать знания по финансовой грамотности в различных жизненных ситуациях; 

ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде; 

ОК 05. Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном 

языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста; 

ОК 06. Проявлять гражданско-патриотическую позицию, демонстрировать 

осознанное поведение на основе традиционных общечеловеческих ценностей, в том числе 

с учетом гармонизации межнациональных и межрелигиозных отношений, применять 

стандарты антикоррупционного поведения; 

OK 07. Содействовать сохранению окружающей среды, ресурсосбережению, 

применять знания об изменении климата, принципы бережливого производства, 

эффективно действовать в чрезвычайных ситуациях; 

ОК 08. Использовать средства физической культуры для сохранения и укрепления 

здоровья в процессе профессиональной деятельности и поддержания необходимого уровня 

физической подготовленности; 

ОК 09. Пользоваться профессиональной документацией на государственном и 

иностранном языках. 

  ПК 1.1. Участвовать в установлении контактов с деловыми партнерами, 

заключать договора и контролировать их выполнение, предъявлять претензии и санкции. 

ПК 1.2. На своем участке работы управлять товарными запасами и потоками, 

организовывать работу на складе, размещать товарные запасы на хранение. 

ПК 1.3. Принимать товары по количеству и качеству. 

ПК 1.4. Идентифицировать вид, класс и тип организаций розничной и оптовой 

торговли. 

ПК 1.5. Оказывать основные и дополнительные услуги оптовой и розничной торговли. 

ПК 1.6. Участвовать в работе по подготовке организации к добровольной 

сертификации услуг. 

ПК 1.7. Применять в коммерческой деятельности методы, средства и приемы 

менеджмента, делового и управленческого общения. 

ПК 1.8. Использовать основные методы и приемы статистики для решения 

практических задач коммерческой деятельности, определять статистические величины, 

показатели вариации и индексы. 

ПК 1.9. Применять логистические системы, а также приемы и методы закупочной и 

коммерческой логистики, обеспечивающие рациональное перемещение материальных 
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потоков. 

ПК 1.10. Эксплуатировать торгово-технологическое оборудование. 

ПК 2.5. Выявлять потребности, виды спроса и соответствующие им типы маркетинга 

для обеспечения целей организации, формировать спрос и стимулировать сбыт товаров. 

ПК 2.6. Обосновывать целесообразность использования и применять маркетинговые 

коммуникации. 

ПК 2.7. Участвовать в проведении маркетинговых исследований рынка, разработке и 

реализации маркетинговых решений. 

ПК 2.8. Реализовывать сбытовую политику организации в пределах своих 

должностных обязанностей, оценивать конкурентоспособность товаров и конкурентные 

преимущества организации. 

ПК 3.1. Участвовать в формировании ассортимента в соответствии с ассортиментной 

политикой организации, определять номенклатуру показателей качества товаров. 

ПК 3.2. Рассчитывать товарные потери и реализовывать мероприятия по их 

предупреждению или списанию. 

ПК 3.3. Оценивать и расшифровывать маркировку в соответствии с установленными 

требованиями. 

ПК 3.4. Классифицировать товары, идентифицировать их ассортиментную 

принадлежность, оценивать качество, диагностировать дефекты, определять градации 

качества. 

ПК 3.5. Контролировать условия и сроки хранения и транспортирования товаров, 

обеспечивать их сохраняемость, проверять соблюдение требований к оформлению 

сопроводительных документов. 

ПК 3.6. Обеспечивать соблюдение санитарно-эпидемиологических требований к 

товарам и упаковке, оценивать качество процессов в соответствии с установленными 

требованиями. 

ПК 3.7. Производить измерения товаров и других объектов, переводить внесистемные 

единицы измерений в системные. 

ПК 3.8. Работать с документами по подтверждению соответствия, принимать участие 

в мероприятиях по контролю. 

ЛР 13. Соблюдающий в своей профессиональной деятельности этические принципы: 

честности, независимости, профессионального скептицизма, противодействия коррупции и 

экстремизму, обладающий системным мышлением и умением принимать решение в 

условиях риска и неопределенности. 

ЛР 14. Готовый соответствовать ожиданиям работодателей: проектно-мыслящий, 

эффективно взаимодействующий с членами команды и сотрудничающий с другими 

людьми, осознанно выполняющий профессиональные требования, ответственный, 

пунктуальный, дисциплинированный, трудолюбивый, критически мыслящий, нацеленный 

на достижение поставленных целей; демонстрирующий профессиональную 

жизнестойкость. 

ЛР 15. Открытый к текущим и перспективным изменениям в мире труда и профессий. 

ЛР 16. Гибко реагирующий на появление новых форм трудовой деятельности, готовый 

к их освоению. 

ЛР 17. Экономически активный, предприимчивый, готовый к самозанятости. 

ЛР 18. Самостоятельный и ответственный в принятии решений во всех сферах своей 

деятельности, готовый к исполнению разнообразных социальных ролей, востребованных 

бизнесом, обществом и государством. 

ЛР 19. Мотивированный к освоению функционально близких видов 

профессиональной деятельности, имеющих общие объекты (условия, цели) труда, либо 

иные схожие характеристики. 

ЛР 20. Готовый к профессиональной конкуренции и конструктивной реакции на 

критику. 



ЛР 21. Открытый к текущим и перспективным изменениям в мире труда и профессий 

ЛР 22. Способный ставит перед собой цели под возникающие жизненные задачи, 

подбирать способы решения и средства развития. в том числе с использованием цифровых 

средств; содействующий поддержанию престижа своей профессии и образовательной 

организации. 

ЛР 23.Способный искать нужные источники информации и данные, воспринимать, 

анализировать, запоминать и передавать информацию с использованием цифровых средств; 

предупреждающий собственное и чужое деструктивное поведение в сетевом пространстве. 

ЛР 24. Сохраняющий психологическую устойчивость в ситуативно сложных или 

стремительно меняющихся ситуациях. 

 

1.2. Место дисциплины в структуре программы подготовки специалистов  среднего 

звена: дисциплина «Управление продажами» входит в профессиональный цикл (П.00) 

общепрофессиональных дисциплин (ОП.10)  

 

1.3. Цели и задачи дисциплины – требования к результатам освоения дисциплины: 
В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен уметь: 

- устанавливать коммерческие связи, заключать договора и контролировать их 

выполнение; 

- управлять товарными запасами и потоками; 

- составлять финансовые документы и отчеты; 

- обеспечивать распределение через каналы сбыта и продвижение товаров на рынке с 

использованием маркетинговых коммуникаций; 

- формировать и анализировать торговый (или промышленный) ассортимент; 

В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен знать: 

- составные элементы коммерческой деятельности: цели, задачи, принципы, объекты, 

субъекты, виды коммерческой деятельности; 

- государственное регулирование коммерческой деятельности; 

- конкурентную среду, виды конкуренции, показатели оценки конкурентоспособности; 
 
1.4. Рекомендуемое количество часов на освоение программы учебной 

дисциплины: 
Максимальная учебная нагрузка обучающегося - 51 час, в том числе: 

- обязательная аудиторная учебная нагрузка обучающегося  -34 часа; 

- самостоятельная работа обучающегося - 17 часов. 

 

 


