ФОРМА опису вибіркової навчальної дисципліни*

	Назва дисципліни
	І-075-2 Управління продажами

	Рекомендується для галузі знань (спеціальності, освітньої програми)
	економічні та неекономічні спеціальності

	Кафедра
	 маркетингу та міжнародного менеджменту

	П.І.П. НПП (за можливості)
	Дронова Т.С.. – доцент кафедри маркетингу та міжнародного менеджменту, к.е.н.

	Рівень ВО
	 перший (бакалаврський)

	Курс (на якому буде викладатись)
	можливо або 2, або 3

	Мова викладання
	 українська

	Вимоги до початку вивчення дисципліни
	 -

	Що буде вивчатися
	Студенти навчаться аналізувати, планувати, організовувати і контролювати процес продажу з метою збільшення прибутку, одержуваного компанією; розробляти політику  та стратегію продаж, створювати організаційну структуру у сфері продаж, організовувати роботу з персоналом, контролювати продажі.

	Чому це цікаво/треба вивчати
	майбутні фахівці-маркетологи здобудуть знання з питань дослідження ефективного функціонування каналів розподілу

	Чому можна навчитися (результати навчання)
	Використовувати цифрові інформаційні та комунікаційні технології, а також програмні продукти, необхідні для належного провадження маркетингової діяльності та практичного застосування маркетингового інструментарію; - збирати та аналізувати необхідну інформацію, розраховувати економічні та маркетингові показники, обґрунтовувати управлінські рішення на основі використання необхідного аналітичного й методичного інструментарію.

	Як можна користуватися набутими знаннями і уміннями (компетентності)
	Здатність розробляти маркетингове забезпечення розвитку бізнесу в умовах невизначеності; - здатність щодо аналізу маркетингового середовища та врахування його результатів при прийняття маркетингових рішень; здатність аналізувати поведінку споживачів та використовувати результати аналізу в маркетинговому просуванні продуктів, послуг та ідей.

	Інформаційне забезпечення
	Дячун О.  Продаж у системі маркетингу: природа, функції та види / О. Дячун // Вісник Тернопільського національного економічного університету. - 2016. - Вип. 3. - С. 106-112. - Режим доступу: http://nbuv.gov.ua/UJRN/Vtneu_2016_3_12
Штефанич, Д. Управління продажем, його функції та об’єктна орієнтація / Дмитро Штефанич, Ольга Дячун // Вісник Тернопільського національного економічного університету. - 2016. - Вип. 2. - С. 124-132.

	Види навчальних занять (лекції, практичні, семінарські, лабораторні заняття тощо)
	 Лекції, семінарські заняття

	Вид семестрового контролю
	 Залік або екзамен

	Максимальна кількість здобувачів 
	Не обмежена

	Мінімальна кількість здобувачів (для мовних та творчих дисциплін)
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