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Опис дисципліни:

Спрямована на отримання теоретичних знань щодо технологій активних
продаж, їх організаційно-технічного забезпечення та оцінювання,
практичні вміння і навички техніки продажів, визначення оптимальних
способів і форм їх здійснення, вибору форм організації продажів з
врахуванням специфіки окремих товарів, налагодження зв’язків
суб’єктів виробничого та комерційного бізнесу в умовах сучасного ринку
товарів і послуг; опановують практичні навики та вміння щодо реалізації
інструментів активного продажу, правил введення переговорів для
успішної реалізації товарів та послуг.



Мета дисципліни:

Формування у студентів теоретичних знань щодо технологій
активних продаж, їх організаційно-технічного забезпечення та
оцінювання, набуття практичних вмінь і навичок техніки
продажів, визначення оптимальних способів і форм їх
здійснення, вибору форм організації продажів з врахуванням
специфіки окремих товарів, налагодження зв’язків суб’єктів
виробничого та комерційного бізнесу в умовах сучасного ринку
товарів і послуг.



Завдання дисципліни:

• Одержання систематичних, теоретичних знань у системі
активних продаж;

• Поглиблення знань здобувачів вищої освіти про теоретичні,
правові та практичні основи технології продажів товарів та
послуг;

• Формування практичних навичок та вмінь щодо реалізації
інструментів продажу, правил введення переговорів для
успішної реалізації товарів та послуг.



Загальні компетенції:

ЗК 2. Вміння виявляти, ставити та вирішувати проблеми.
ЗК 3. Здатність мотивувати людей та рухатися до спільної мети.
ЗК 6. Здатність оцінювати та забезпечувати якість виконуваних робіт.



Фахові компетенції:

ФК 3. Здатність до ефективного управління діяльністю суб’єктів господарювання в
сфері підприємництва, торгівлі та/або біржової діяльності.

ФК 7. Здатність обирати і використовувати загальнонаукові та спеціальні методи для
проведення прикладних досліджень у сфері підприємницької, торговельної та/або
біржової діяльності.

ФК 10. Здатність встановлювати, підтримувати та розвивати ділові відносини із
суб'єктами зовнішнього середовища. Здатність використовувати комунікаційні
технології для захисту інтересів суб’єкта підприємницької діяльності.



Програмні результати навчання:

ПРН 2. Визначати, аналізувати проблеми підприємництва, торгівлі і біржової
діяльності та розробляти заходи щодо їх вирішення.

ПРН 5. Вміти професійно, в повному обсязі й з творчою самореалізацією виконувати
поставлені завдання у сфері підприємництва, торгівлі та/або біржової діяльності.

ПРН 8. Оцінювати продукцію, товари, послуги, а також процеси, що відбуваються в
підприємницьких, торговельних та/або біржових структурах, і робити відповідні
висновки для прийняття управлінських рішень.

ПРН 13. Застосовувати сучасні дослідницькі технології та методи досліджень у сфері
підприємництва, торгівлі та/або біржової діяльності.



Структура курсу:

1. Ринкове середовище і управління продажами
2. Особливості активних продаж
3. Стратегія та тактика активних продаж
4. Методи та інструменти активних продаж
5. Торгові мережі. Організація продажів у роздрібних та мережевих

компаніях
6. Мотивація активних продаж
7. Трейд маркетинг та інструменти стимулювання продажу
8. Інформаційні технології активних продаж



Політика оцінювання:

1. Жодні форми порушення академічної доброчесності не толеруються. Усі письмові
роботи перевіряються на наявність плагіату. Списування під час контрольних робіт
та заліку заборонені. Студентам потрібно пройти безкоштовний курс академічної
доброчесності в університеті https://vumonline.ua/course/academic-integrity-at-the-
university/

2. Роботи, які здаються із порушенням термінів без поважних причин, оцінюються
на нижчу оцінку (-1 бал). Перескладання відбувається із дозволу деканату за
наявності поважних причин.



Підсумковий контроль:

• Залік відбувається у формі тестових завдань у Office 365 згідно розкладу. Тестові
запитання складено відповідно до програми курсу. Містять 60 запитань з однією
правильною відповіддю. Кожне запитання оцінюється в 1 бал. Максимальна
оцінка 60 балів.



Шкала оцінювання:

Оцінка 

в балах 
Оцінка 

90–100 Відмінно 

82–89 Дуже добре 

75–81 Добре 

67–74 Задовільно 

60–66 Достатньо 

1–59 Незадовільно 
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