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1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА МОДУЛЯ Психотехнологии продаж

1.1. Аннотация содержания модуля  

Целью изучения модуля является формирование у студентов прочной теоретической и 
практической базы для понимания психологического механизма формирования коммуникационной 
политики между продавцом/ производителем и покупателем/потребителем, с целью получения 
наиболее эффективного результата переговоров для всех сторон. Применяются обучающие 
технологии на основе тестов, кейс-стадий, тренингов, командных и игровых форм обучения, с 
использованием электронных ресурсов.

1.2. Структура и объем модуля 
Таблица 1

№ 
п/п Перечень дисциплин модуля в последовательности их освоения 

Объем дисциплин модуля 
и всего модуля в зачетных 

единицах

1 Психотехнологии продаж  3

ИТОГО по модулю: 3

1.3.Последовательность освоения модуля в образовательной программе
Пререквизиты модуля Не предусмотрены

Постреквизиты и кореквизиты 
модуля

Не предусмотрены

1.4. Распределение компетенций по дисциплинам модуля, планируемые результаты 
обучения (индикаторы) по модулю 

Таблица 2

Перечень 
дисциплин 

модуля

Код и наименование 
компетенции

Планируемые результаты обучения 
(индикаторы) 

1 2 3

Психотехнологи
и продаж

УК-4 - Способен 
применять современные 
коммуникативные 
технологии, в том числе 
на иностранном(ых) 
языке(ах), для 
академического и 
профессионального 
взаимодействия

З-1 - Определять специфику, разновидности, 
инструменты и возможности современных 
коммуникативных технологий для 
академического и профессионального 
взаимодействия

У-3 - Выбирать инструменты современных 
коммуникативных технологий для 
эффективного осуществления 
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академического и профессионального 
взаимодействия

П-2 - Осуществлять поиск вариантов 
использования инструментов современных 
коммуникативных технологий для решения 
проблемных ситуаций академического и 
профессионального взаимодействия

Д-1 - Проявлять доброжелательность и 
толерантность по отношению к 
коммуникативным   партнерам

1.5. Форма обучения
Обучение по дисциплинам модуля может осуществляться в очной формах.



РАБОЧАЯ ПРОГРАММА ДИСЦИПЛИНЫ  
Психотехнологии продаж
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№ п/п Фамилия Имя Отчество Ученая степень, 
ученое звание Должность Подразделение

1 Караваева Наталья 
Михайловна

кандидат 
экономических 

наук, без ученого 
звания

Доцент экономики и 
управления 

строительством и 
рынком 

недвижимости
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1. СОДЕРЖАНИЕ И ОСОБЕННОСТИ РЕАЛИЗАЦИИ ДИСЦИПЛИНЫ 
Авторы: 

 Караваева Наталья Михайловна, Доцент, экономики и управления строительством и 
рынком недвижимости
1.1. Технологии реализации, используемые при изучении дисциплины модуля

 Традиционная (репродуктивная) технология
 Разноуровневое (дифференцированное) обучение 

o Базовый уровень

*Базовый I уровень – сохраняет логику самой науки и позволяет получить упрощенное, но верное и полное 
представление о предмете дисциплины, требует знание системы понятий, умение решать проблемные ситуации. Освоение 
данного уровня результатов обучения должно обеспечить формирование запланированных компетенций и позволит 
обучающемуся на минимальном уровне самостоятельности и ответственности выполнять задания;
Продвинутый II уровень – углубляет и обогащает базовый уровень как по содержанию, так и по глубине проработки 
материала дисциплины. Это происходит за счет включения дополнительной информации. Данный уровень требует умения 
решать проблемы в рамках курса и смежных курсов посредством самостоятельной постановки цели и выбора программы 
действий. Освоение данного уровня результатов обучения позволит обучающемуся повысить уровень самостоятельности 
и ответственности до творческого применения знаний и умений.

1.2. Содержание дисциплины

Таблица 1.1

Код

раздела, 
темы 

Раздел, тема
дисциплины* Содержание 

Р1 Подготовка коммерческого 
предложения

Основные этапы при подготовке предложения

Особенности построения взаимоотношений с клиентом. 
Источники сбора информации.

Формулирование  сообщения о предложении.

Особенности ответов на возражения и разногласия.

Р2 Основные типологии 
клиентов

Ориентация в клиенте. Психологические типы людей по 
восприятию информации. Содержательные и процессуальные 
теории мотивации.

Р3 Формирование базы клиентов Основные методы и принципы сбора информации о клиентах. 
Правила составления баз данных.

1.3. Направление, виды воспитательной деятельности и используемые технологии
Направления воспитательной деятельности сопрягаются со всеми результатами обучения 

компетенций по образовательной программе, их освоение обеспечивается содержанием всех 
дисциплин модулей.

1.4. Программа дисциплины реализуется на государственном языке Российской Федерации .



2. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ  

Психотехнологии продаж

Электронные ресурсы (издания) 

1. Таборова, , А. Г.; Умный мерчандайзинг : практическое пособие.; Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 
Москва; 2019; http://www.iprbookshop.ru/83152.html (Электронное издание)

Печатные издания 

1. Солтицкая, Т. А.; Тренинг продаж : учеб. пособие.; Изд-во С.-Петерб. ун-та, Санкт-Петербург; 2001 
(1 экз.)

2. Витале, Д., Гарбарук, А. В.; Как ввести покупателя в транс. Новая психология продаж и маркетинга; 
Эксмо, Москва; 2010 (2 экз.)

3. Горбачев, М. Н.; Разведтехнологии в продажах. Как завербовать клиента и узнать все о конкурентах; 
Вершина, Москва; 2008 (1 экз.)

4. Саркисян, Б. С.; Эффективный тренинг продаж; Питер, Санкт-Петербург [и др.]; 2007 (1 экз.)

5. Завадский, М.; Мастерство продажи; Питер, Санкт-Петербург [и др.]; 2006 (1 экз.)

6. Барлоу, Д., Логвинская, А.; Жалоба как подарок. Обратная связь с клиентом - инструмент 
маркетинговой стратегии; Олимп-Бизнес, Москва; 2006 (1 экз.)

7. Траут, Д.; Большие бренды - большие проблемы. Учитесь на чужих ошибках! : [пер. с англ.].; Питер, 
Санкт-Петербург [и др.]; 2009 (8 экз.)

8. Харский, К. В.; Профессиональные продажи: технология и практические советы; Питер, Санкт-
Петербург [и др.]; 2004 (1 экз.)

Профессиональные базы данных, информационно-справочные системы

ЭБС «Университетская библиотека онлайн»http://biblioclub.ru/

ООО Научная электронная библиотека eLIBRARY.RU http://elibrary.ru/

ЭБС IPR Books https://www.iprbookshop.ru

Материалы для лиц с ОВЗ 

Весь контент ЭБС представлен в виде файлов специального формата для воспроизведения 
синтезатором речи, а также в тестовом виде, пригодном для прочтения с использованием экранной лупы 
и настройкой контрастности.

Базы данных, информационно-справочные и поисковые системы

http://www.yandex.ru/,

https://www.google.ru/

https://www.knightfrank.ru

https://realty.rbc.ru

http://www.magazinmagazinov.ru/ http://cwrussia.ru/analytics/ 
https://research.techart.ru/research/residential-construction-realestate.htm/



Госкомстат www.gks.ru

ЕМИСС www.fedstat.ru

Минфин России http://minfin.ru/

Казначейство России www.roskazna.ru

Банк России www.cbr.ru

3. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

Психотехнологии продаж

Сведения об оснащенности дисциплины специализированным и лабораторным 
оборудованием и программным обеспечением

Таблица 3.1

№ 
п/п

Виды занятий Оснащенность специальных 
помещений и помещений для 

самостоятельной работы

Перечень лицензионного 
программного обеспечения

1 Лекции Мебель аудиторная с 
количеством рабочих мест в 
соответствии с количеством 
студентов

Рабочее место преподавателя

Доска аудиторная

Периферийное устройство

Персональные компьютеры по 
количеству обучающихся

Оборудование, 
соответствующее требованиям 
организации учебного 
процесса в соответствии с 
санитарными правилами и 
нормами

Подключение к сети Интернет

Office Professional 2003 Win32 
Russian CD-ROM

Office 365 EDUA5 ShrdSvr ALNG 
SubsVL MVL PerUsr В Faculty EES

2 Практические занятия Мебель аудиторная с 
количеством рабочих мест в 
соответствии с количеством 
студентов

Рабочее место преподавателя

Доска аудиторная

Периферийное устройство

Office Professional 2003 Win32 
Russian CD-ROM

Office 365 EDUA5 ShrdSvr ALNG 
SubsVL MVL PerUsr В Faculty EES



Персональные компьютеры по 
количеству обучающихся

Оборудование, 
соответствующее требованиям 
организации учебного 
процесса в соответствии с 
санитарными правилами и 
нормами

Подключение к сети Интернет

3 Консультации Мебель аудиторная с 
количеством рабочих мест в 
соответствии с количеством 
студентов

Рабочее место преподавателя

Доска аудиторная

Периферийное устройство

Персональные компьютеры по 
количеству обучающихся

Оборудование, 
соответствующее требованиям 
организации учебного 
процесса в соответствии с 
санитарными правилами и 
нормами

Подключение к сети Интернет

Office Professional 2003 Win32 
Russian CD-ROM

Office 365 EDUA5 ShrdSvr ALNG 
SubsVL MVL PerUsr В Faculty EES

4 Текущий контроль и 
промежуточная 
аттестация

Мебель аудиторная с 
количеством рабочих мест в 
соответствии с количеством 
студентов

Рабочее место преподавателя

Доска аудиторная

Периферийное устройство

Персональные компьютеры по 
количеству обучающихся

Оборудование, 
соответствующее требованиям 
организации учебного 
процесса в соответствии с 
санитарными правилами и 
нормами

Подключение к сети Интернет

Office Professional 2003 Win32 
Russian CD-ROM

Office 365 EDUA5 ShrdSvr ALNG 
SubsVL MVL PerUsr В Faculty EES



5 Самостоятельная 
работа студентов

Периферийное устройство

Персональные компьютеры по 
количеству обучающихся

Оборудование, 
соответствующее требованиям 
организации учебного 
процесса в соответствии с 
санитарными правилами и 
нормами

Подключение к сети Интернет

Office Professional 2003 Win32 
Russian CD-ROM

Office 365 EDUA5 ShrdSvr ALNG 
SubsVL MVL PerUsr В Faculty EES
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