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ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ПРОГРАММЫ 
 

Нормативные основания разработки программы: 
 

1. Федеральный закон № 273-ФЗ «Об образовании в Российской Федерации» от 
29.12.2012 г. 

2. Приказ Министерства образования и науки РФ № 499 «Об утверждении Порядка 
организации и осуществления образовательной деятельности по дополнительным 
профессиональным программам» от 01.07.2013 г. 

3. Профессиональные стандарты Код 19  «Добыча, переработка, транспортировка 
нефти и газа».  

4. Проекты примерных образовательных программ по направлениям бакалавриата 
210000  «Прикладная геология, горное дело, нефтегазовое дело и геодезия», 380000 
«Экономика и управление».  

5. ФГОС ВО по направлениям бакалавриата и магистратуры  210000  «Прикладная 
геология, горное дело, нефтегазовое дело и геодезия», 380000 «Экономика и управление». 

 
Цель: 

 
совершенствование профессиональных компетенций специалистов в сфере 

организации маркетинговых коммуникаций для нефтегазовых компаний и обучение 
базовым техникам эффективных продаж.  

 
Задачи:  

 
- изучить эволюцию, классификацию и классические этапы продаж; 
- освоить психологические методы продаж; 
- научиться основным технологиям продаж. 
 

Планируемые результаты обучения: 
 

усовершенствованные профессиональные компетенции, выраженные в 
способностях: 

- применять основные методы продаж в практической деятельности менеджера; 
 - использовать психологические и технологические инструменты организации 

маркетинговых коммуникаций. 
 

Характеристика профессиональной деятельности слушателей: 
 

Область профессиональной деятельности слушателей, освоивших программу курса 
повышения квалификации, включает реализацию и управление технологическими 
процессами и производством, научные исследования и разработки в сегменте топливной 
энергетики, в т.ч. освоение месторождений, транспортирование и хранение углеводов, 
исследование недр и поверхности Земли, рациональное использование и охрана 
земельных и углеводородных ресурсов и др. 

Объектами профессиональной деятельности слушателей являются технологические 
процессы для строительства, ремонта, восстановления, добычи, промыслового контроля, 
транспортирования, хранения и сбыта нефти, нефтепродуктов и сжиженных газов, 
территориально-административные образования, информационные системы и 
инновационные технологии и др.  

Виды профессиональной деятельности слушателей: производственно-
технологическая, организационно-управленческая, экспериментально-исследовательская, 
проектная, проектно-изыскательская, научно-исследовательская. 

http://fgosvo.ru/docs/101/69/2/19
http://fgosvo.ru/docs/101/69/2/19
http://fgosvo.ru/fgosvo/146/145/19/21
http://fgosvo.ru/fgosvo/92/91/4/88
http://fgosvo.ru/fgosvo/146/145/19/21
http://fgosvo.ru/fgosvo/146/145/19/21
http://fgosvo.ru/fgosvo/92/91/4/88
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СОДЕРЖАНИЕ ПРОГРАММЫ 
 

Учебный план дополнительной профессиональной программы определяет перечень, 
трудоемкость, последовательность и распределение учебных модулей, иных видов 
учебной деятельности обучающихся и формы аттестации. 
 

Учебный план: 
           

№ Наименование модулей Количество часов Форма 
аттестации Всего  в том числе: 

лекционные 
занятия 

практические 
занятия 

1 Краткий экскурс в теорию продаж 3 1 2 Текущий 
контроль 

2 Классика продаж 4 2 2 Текущий 
контроль 

3 Психология продаж – апскейлинг 4 2 2 Текущий 
контроль 

4 Технология продаж – работа с 
ценой и переговорные навыки  4 2 2 Текущий 

контроль 
5 Итоговая аттестация 1 - 1 Тестирование  
 ИТОГО 16 7 9  

 
Рабочие программы (тематическое содержание) модулей: 

 
 1. Краткий экскурс в теорию продаж  
— Эволюция продаж: от прямых продаж до классической теории удовлетворения 

спроса потребителя;  
Кейс: Как Кока и Пепси разделили континенты.  
— Как дальше развивались основные модели продаж? (B2C, B2B, сетевые продажи, 

социальные продажи);  
Кейс: как продают свои услуги крупные инвестиционные банки и зачем футбольным 

клубам sales-скауты?  
— Классификация продаж (интернет-магазины, прямые продажи, продажи по 

франчайзингу, дилерские сети, длинные продажи, отраслевые продажи, самостоятельные 
продажи, вирусные продажи);  

Кейс: Парадокс инвестиционного цикла, почему люди не могут адекватно продавать 
оружие и нефть?  

— Push – Pull подход, что нам ждать в будущем в развитии продаж?  
Кейс: новая модель эмоциональных продаж электрокара Tesla.  
 
2. Классика продаж  
— Основные классические этапы продаж – поиск, выявление потребности, влияние 

на выбор, переговоры, закрытие сделки, логистика, послепродажная работа.  
— Кейс: Зачем Марс скупила мировой урожай арахиса 2004 года?  
— Отраслевые продажи: основные ньюансы отраслевых продаж (sales-инженер, 

шеф-монтаж, проекты, фармацевтика, военное дело, нефтегазовое оборудование, НИОКР, 
продажа денег)  

— Кейс: Пузырь голландского тюльпана и кризис продаж 18 века;  
— Hard-Skills: Технология и схемотехника продаж: основные алгоритмы и чек-лист; 

Кейс: Автоматизация продаж по Тьюрингу  
— Soft-Skills: Эмоции и психология в продажах;  
— Кейс: 6 месяцев в рыболовецкой шхуне или основные принципы социальной 

антропологии Кевина Уишилда;  
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3. Психология продаж – апскейлинг  
— Теория и практика работы с возражениями;  
— Почему человеческий фактор мешает проектам и помогает продажам?  
 
4. Технология продаж – работа с ценой и переговорные навыки  
— Навыки работы с ценой конъюнктурой;  
— Основные методики;  
— Переговоры при неполной или неявной информации;  
— Основные аспекты и технологии продаж:  
— (авторская методики)  
— Мотивы идеальной продажи: почему не надо этого делать?  
— Индивидуальная работа со слушателями  

 
Календарный учебный график: 

 
№ Наименование модулей  

Всего 
часов 

Учебные дни 

1 2 
1 Краткий экскурс в теорию продаж 3 
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2 Классика продаж 4  
3 Психология продаж – апскейлинг 4  

 
8 4 Технология продаж – работа с ценой и переговорные навыки  4  

5 Итоговая аттестация 1  
 ИТОГО 16 8 8 

 
 

ОРГАНИЗАЦИОННО-ПЕДАГОГИЧЕСКИЕ УСЛОВИЯ 
 

Трудоемкость: 16 часов 
Форма обучения: очная 
Виды занятий: лекционные, практические 
Формы аттестации: текущий контроль, итоговое тестирование 
Режим занятий: 8 академических часов в день 
Срок обучения: 2 дня  

 
Категория слушателей: 

 
Курс повышения квалификации могут пройти лица, имеющие (получающие) высшее 

или среднее профессиональное образование по соответствующей специальности либо 
прошедшие профессиональную переподготовку по соответствующему направлению. 

 
Технологии и методы обучения: 

 
лекция, беседа, кейс-стади, ролевая игра, групповая дискуссия, просмотр видео. 
 

Учебно-методическое обеспечение: 
 

презентации по модулям курса, раздаточный материал, обучающие видеофильмы.  
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Материально-техническое обеспечение: 
 

аудитория, столы, стулья, ноутбуки с доступом в Интернет, мультимедийный 
проектор и экран, презентер, аудиоколонки, магнитно-маркерная доска, комплект 
лицензионного программного обеспечения (MS Power Point, Word, Excel и др.).  

 
Кадровое обеспечение: 

 
Образовательный процесс обеспечивается научно-педагогическими кадрами, 

имеющими базовое образование, соответствующее профилю программы, и ученую 
степень или опыт деятельности в соответствующей профессиональной сфере и 
систематически занимающимися научной и/или научно-методической деятельностью, 
преподаватели из числа действующих руководителей и ведущих работников профильных 
организаций. 

 
Информационное обеспечение: 

 
1. Манн И.Б., Турусина А.Ю., Инструменты маркетинга для отдела продаж – М.: 

2017. 
2. Джил Конрат Гибкие продажи. Как продавать в эпоху перемен – Изд-во «Манн, 

Иванов и Фербер», 2015. – 256 с. 
3.  Деревицкий А. Школа продаж. Что делать, если клиент не хочет покупать? – Изд-

во «Манн, Иванов и Фербер», 2012. - 420 стр. 
4. Михаэль Гамс Продажи. Базовый курс. Работа по возврату клиентов. – 

«Интерэксперт», 2002. – 74 стр. 
 5. Свердлов Г. Я – Продавец. – «Альпина Диджитал», 2019. - 460 стр. 
 

Электронные ресурсы: 
 

1. http://www.vniioeng.ru/inform/managment/ - Научно-экономический журнал 
«Проблемы экономики и управления нефтегазовым комплексом»  

2. https://grebennikon.ru/journal/4/ - Журнал "Управление продажами" 
3. https://www.marketing.spb.ru/ - Библиотека маркетолога 

 
Документ о квалификации: 

 
Лицам, успешно освоившим соответствующую дополнительную профессиональную 

программу и прошедшим итоговую аттестацию, выдается удостоверение о повышении 
квалификации. При освоении дополнительной профессиональной программы параллельно 
с получением среднего и (или) высшего образования удостоверение о повышении 
квалификации выдается одновременно с получением соответствующего документа об 
образовании и о квалификации. 

 
 

ОЦЕНКА КАЧЕСТВА ОСВОЕНИЯ ПРОГРАММЫ 
 

Формы аттестации: 
 

1. Предварительный контроль в форме  тестирования и устного опроса.  
2. Текущий контроль в форме устного опроса.  
3. Итоговый контроль в форме тестирования. 
 
 

https://www.ozon.ru/publisher/mann-ivanov-i-ferber-2435246/
https://www.ozon.ru/publisher/mann-ivanov-i-ferber-2435246/
https://www.litres.ru/aleksandr-derevickiy/
https://www.ozon.ru/publisher/mann-ivanov-i-ferber-2435246/
https://www.ozon.ru/publisher/interekspert-856719/
https://www.litres.ru/gennadiy-sverdlov-19031687/
https://www.litres.ru/alpina/
http://www.vniioeng.ru/inform/managment/
https://grebennikon.ru/journal/4/
https://www.marketing.spb.ru/
https://www.marketing.spb.ru/read.htm
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Оценочные материалы: 

 
Тест для предварительного контроля, тест для итогового контроля. 

 
Образец теста для предварительного контроля: 
 

1. Когда клиент оценивает предлагаемый продукт, решающее значение имеет следующий 
фактор: 
A.   Цена. 
B.   Соотношение цены и качества. 
C.   Соотношение выгод и затрат. 
2. Позитивная роль конкуренции заключается в: 
A.   Регуляции динамики цен. 
B.   Стимуляции к развитию сервиса. 
C.   Интереснее работать, мотивирует. 
3. Работу с возражением менеджер по продажам должен начинать так: 
A.   «Вы несколько неправы, и я сейчас расскажу вам, в чем именно». 
B.   «Согласен с Вами». 
C.   «Я понимаю, Вашу позицию». 

 
Образец теста для итогового контроля: 

 
1. Этап выявления потребностей в алгоритме продаж следует за: 
a) Этапом первичного контакта 
б) Этапом презентации товара 
в) Этапом работы с возражениями 
г) Этапом завершения продажи 
2. Успех демонстрации товара напрямую связан: 
а) С умением продавца рассказать о товаре на языке выгод для клиента 
б) С тем, насколько хорошо продавец подкован технически 
в) С возрастом продавца: более взрослый сотрудник воспринимается клиентом как эксперт, к его 
словам прислушиваются, с ним советуются 
г) С умением грамотно аргументировать стоимость товара 
3. Отметьте  формулу презентации товара 
а) Наименование + характеристика + предложение купить 
б) Наименование + характеристика + цена + предложение купить 
в) Наименование + характеристика + преимущество 
г) Характеристика + преимущество + выгода + хвостатый вопрос 
 

Оценка результатов аттестации: 
 
Для определения результатов аттестации устанавливается диапазон баллов, которые 

необходимо набрать для того, чтобы получить отличную, хорошую, удовлетворительную 
или неудовлетворительную оценки. 

 Шкала перевода результатов тестирования в оценку результатов аттестации: 
 

Процент выполненных  
заданий теста 

Оценка Результат аттестации 

85-100 Отлично Слушатель аттестован  
65-84 Хорошо 
50-64 Удовлетворительно 
0-49 Неудовлетворительно  Слушатель не аттестован 
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