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1. Цели и задачи дисциплины 

Целями освоения дисциплины (модуля) являются изучение основных понятий, истории 

развития рынка информационно-коммуникационных технологий, тенденций мирового и 

российского рынка, а также структуры рынка и особенностей организации продаж.  

Задачи изучения дисциплины:  

- получение теоретических знаний о рынках информационно-коммуникационных 

технологий и основах их организации;  

- формирование представлений и закрепление на практике способов и методов 

управления производством и реализацией информационных ресурсов;  

- обеспечение прикладными знаниями в области развития форм и методов 

организации продаж на рынках ИКТ;  

- изучение нормативных требований к реализации информационных ресурсов;  

- получение представления об основных особенностях маркетинга программных 

продуктов (ПП), информационных продуктов и услуг;  

- формирование навыков реализации теоретических и прикладных знаний в 

практической деятельности специалиста по продажам;  

- овладение навыками в проведении организационных мероприятий, направленных 

на разработку и реализацию научных исследований;  

- формирование навыков у студентов применять в профессиональной деятельности знания 

о функционировании рынков ИКТ. 

 

2. Место дисциплины в структуре образовательной программы 

Дисциплина относится к дисциплинам  по выбору блока «Общепрофессионального цикла». Для 

изучения курса требуется знание: теоретические основы информатики. 

Данный курс, является предшествующей дисциплиной для курсов: Электронный бизнес, Реинжиниринг 

бизнес-процессов, Управление IT-сервисом и контентом информационных ресурсов. 

 

3. Требования к результатам освоения дисциплины 

В результате освоения дисциплины, выпускник должен обладать следующими компетенциями   

профессиональными компетенциями (ПК): 

умение консультировать заказчиков по рациональному выбору ИС и ИКТ 

управления бизнесом (ПК-23); 

способность описывать целевые сегменты ИКТ-рынка (ПК-25); 

способность использовать лучшие практики продвижения инновационных 

программно-информационных продуктов и услуг (ПК-27). 

 

В результате изучения дисциплины студент должен:  

Знать:  

−рациональные ИС и ИКТ-решения для управления бизнесом (ПК-23); 

−методики анализ рынка информационно-коммуникационных технологий (ПК-27); 

−технологические, отраслевые, страноведческие аспекты анализа рынка 

информационно-коммуникационных технологий (ПК-23, ПК-27); 

−особенности организации продаж на рынках ИКТ (ПК-25,ПК-23); 

Уметь:  

−работать с компьютером как средством управления информацией (ОПК-3),  

−работать с информацией в глобальных компьютерных сетях (ПК-23),;  

−проводить исследование и анализ рынка ИС и ИКТ (ПК-23);  

Владеть:  
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−основными методами, способами и средствами получения, хранения, переработки 

информации (ПК-27);  

−методиками анализа инноваций в экономике, управлении и ИКТ (ПК-23, ПК-27); 

 

4. Объем дисциплины и виды учебной работы  

Таблица 1 

Вид учебной работы 

Семестры 

2 3 

ОФО ЗФО  

Аудиторные занятия (всего) 51/1,4 16/0,4 

В том числе:   

Лекции 17/0,5 8/0,2 

Практические занятия  34/0,9 8/0,2 

Лабораторные работы    

Самостоятельная работа  (всего) 165/4,6 200/5,6 

В том числе:   

Рефераты 72/2 72/2 

Доклады 21/0,6  

Контрольная работа  72/2 

И (или) другие виды самостоятельной работы:   

Подготовка к лабораторным работам   

Подготовка к практическим занятиям 36/1 36/1 

Подготовка к экзамену 36/1 20/0,6 

Вид отчетности зачет зачет 

Общая трудоемкость 

дисциплины                      

ВСЕГО в часах 216 216 

ВСЕГО в зач. единицах 6 6 

 

5. Содержание дисциплины 

5.1. Разделы дисциплины и виды занятий 

Таблица 2. 

№ 

п/п 

Наименование раздела  

дисциплины 
Лекц. 

Практ. 

зан. 

Всего 

часов 

1 
ТЕМА 1. Развитие компании, эволюция ее маркетинга и 

продаж 
2 4 

6 

2 ТЕМА 2. Особенности продажи решений 2 6 6 

3 ТЕМА 3. Методология продажи решений и услуг. 2 6 6 

4 ТЕМА 4. Построение партнерской сети по продаже решений 4 6 10 

5 ТЕМА 5. Методы вовлечения партнеров 4 6 10 

6 
ТЕМА 6. Построение отделов по продажам  и техники 

эффективных продаж  
3 6 
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5.3. Лекционные занятия  

Таблицы 3. 

№ 

п/п 

Наименование 

раздела дисциплины 
Содержание раздела 
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1. 

ТЕМА 1. Развитие 

компании, эволюция ее 

маркетинга и продаж 

1.1. Этапы эволюции компании 

1.2. Движущие механизмы развития компании 

1.3. Особенности управления компанией на каждом этапе 

2. 

ТЕМА 2. Особенности 

продажи решений 

2.1. Продажа корпоративным заказчикам. 

2.2. Роль продавцов решений в выборе проектов Заказчиком. 

2.3. Анализ цепи потребностей 

2.4. Конкурентные силы 

2.5. Продажи решений в среднем и малом бизнесе. 

 Организация маркетинговых компаний по продвижению 

решений 

3 

ТЕМА 3. Методология 

продажи решений и 

услуг. 

3.1. Что такое решение? 

3.2. Участники процесса продажи со стороны продавца 

3.3. Этапы процесса продажи решения 

4 

ТЕМА 4. Построение 

партнерской сети по 

продаже решений 

4.1. Что такое практика? Кого мы называем партнерами? 

4.2. Для чего нужны партнеры – внешние поставщики 

решений 

4.3. Для чего нужны партнеры самим профессионалам ИТ-

бизнеса 

4.4. Факторы, влияющие на восприятие, применение 

технологий и спрос на ИТ-услуги 

4.5. Портрет технологического вендора по продаже 

решений 

4.6. Портрет партнера по продаже решений – ИТ-

архитектура 

4.7. Способы вовлечения партнеров – тактика или 

стратегия 

5 

ТЕМА 5. Методы 

вовлечения партнеров 

5.1. Квалификация и компетенция поставщиков решений 

5.2. Сегментация и выбор партнеров 

5.3. Методы взаимодействия вендора с партнерами по 

решениям 

5.4. Критерии и метрики. Бизнес-план по решениям. 

6 

ТЕМА 6. Построение 

отделов по продажам  и 

техники эффективных 

продаж  

6.1. Организация работы отдела продаж 

6.2. Взаимодействие отдела продаж с внутренними  

подразделениями компании в жизненном цикле продаж 

решений 

6.3. Системы мотивации в отделе продаж 

6.4. Уровни квалификации продавцов и система разрядов 

6.5. Ведение переговоров. Навыки и приемы эффективных 

продавцов 

6.6. Презентация решения. Техника эффективных 

презентаций 

 

5.4. Практические занятия  

Таблица 4 

№ 

п/п 

Наименование 

раздела дисциплины 
Содержание раздела 

1. 

ТЕМА 1. Развитие 

компании, эволюция ее 

маркетинга и продаж 

1.1. Этапы эволюции компании 

1.2. Движущие механизмы развития компании 

1.3. Особенности управления компанией на каждом этапе 
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2. 

ТЕМА 2. Особенности 

продажи решений 

2.1. Продажа корпоративным заказчикам. 

2.2. Роль продавцов решений в выборе проектов Заказчиком. 

2.3. Анализ цепи потребностей 

2.4. Конкурентные силы 

2.5. Продажи решений в среднем и малом бизнесе. 

 Организация маркетинговых компаний по продвижению 

решений 

3 

ТЕМА 3. Методология 

продажи решений и 

услуг. 

3.1. Что такое решение? 

3.2. Участники процесса продажи со стороны продавца 

3.3. Этапы процесса продажи решения 

4 

ТЕМА 4. Построение 

партнерской сети по 

продаже решений 

4.1. Что такое практика? Кого мы называем партнерами? 

4.2. Для чего нужны партнеры – внешние поставщики 

решений 

4.3. Для чего нужны партнеры самим профессионалам ИТ-

бизнеса 

4.4. Факторы, влияющие на восприятие, применение 

технологий и спрос на ИТ-услуги 

4.5. Портрет технологического вендора по продаже 

решений 

4.6. Портрет партнера по продаже решений – ИТ-

архитектура 

4.7. Способы вовлечения партнеров – тактика или 

стратегия 

5 

ТЕМА 5. Методы 

вовлечения партнеров 

5.1. Квалификация и компетенция поставщиков решений 

5.2. Сегментация и выбор партнеров 

5.3. Методы взаимодействия вендора с партнерами по 

решениям 

5.4. Критерии и метрики. Бизнес-план по решениям. 

6 

ТЕМА 6. Построение 

отделов по продажам  и 

техники эффективных 

продаж  

6.1. Организация работы отдела продаж 

6.2. Взаимодействие отдела продаж с внутренними  

подразделениями компании в жизненном цикле продаж 

решений 

6.3. Системы мотивации в отделе продаж 

6.4. Уровни квалификации продавцов и система разрядов 

6.5. Ведение переговоров. Навыки и приемы эффективных 

продавцов 

6.6. Презентация решения. Техника эффективных 

презентаций 

 

6.  Самостоятельная работа студентов по дисциплине «Организация продаж и 

рынок ИКТ» 

6.1.Тематика рефератов(+презентация) 

Самостоятельная работа включает поиск, анализ, обобщение информации и 

создание на ее основе информационного ресурса в MS Power Point, по следующим 

темам: 

Темы рефератов 
1. Особенности информационных и коммуникационных технологий как товара.  

2. Основные этапы развития рынка ИКТ.  

3. Конкуренция на рынке ИКТ.  

4. Стратегия развития фирм на рынке ИКТ.  

5. Перспективы развития рынка ИКТ.  

6. Перспективы развития рынка аппаратных средств.  
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7. Перспективы развития рынка программного обеспечения.  

8. Перспективы развития рынка компьютерных услуг.  

9. Аналитические компании на рынке ИКТ.  

10. Методики проведения анализа рынка ИКТ.  

11. Понятие и значение маркетинга в деятельности фирм на рынке ИКТ.  

12. Маркетинговые исследования рынка ИКТ.  

13. Источники информации о рынке ИКТ.  

14. Формирование цен на рынке ИКТ.  

15. Стратегии компаний в дополнительном привлечении клиентов на рынке ИКТ.  

Темы докладов 
1. Лицензирование продукции на рынке ИКТ.  

2. Системы продвижения товаров на рынке ИКТ.  

3. Рынок горизонтальных бизнес-приложений.  

4. Рынок вертикальных бизнес-приложений.  

5. Рынок ИТ-консалтинга.  

6. Рынок ИТ-аутсорсинга.  

7. Роль ИКТ в повышении международной конкурентоспособности.  

8. ИКТ как инструмент конкурентоспособности компаний и государственных органов.  

9. Проблемы безопасности рынка ИКТ в России.  

10. Экономическая составляющая информационной безопасности развития рынка ИКТ  

11. Российский рынок труда ИТ-специалистов.  

12. Мировой рынок труда ИТ-специалистов.  

13. Формирование и развитие потребности у клиентов в ИТ-отрасли.  

14.  Особенности активного привлечения клиентов в ИТ-отрасли.  

15. Инструменты и методы управления отделом продаж в ИТ-компании.  

 

Задание на контрольную работу: 

Документ описания требований 

Содержание документа  

1.  Описание  проекта  

1.1.  Цели и рамки проекта  

1.2.  Деловой контекст  

1.3.  Участники проекта  

1.4.  Обзор документа  

2.  Системные сервисы  

2.1.  Рамки системы  

2.2.  Функциональные требования  

2.3.  Требования к данным  

3.  Системные ограничения  

3.1.  Требования к интерфейсу  

3.2.  Требования к производительности  

3.3.  Требования к безопасности  

3.4.  Эксплуатационные требования  

3.5.  Политические и юридические требования  

3.6.  Другие ограничения   

4. Предварительный бюджет  

Приложения  

Глоссарий  
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Деловые документы и формы  

Ссылки 

Тематика: 

1. БАЗОВОЕ ПРОГРАММНОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ 

1. Операционная система Microsoft Windows Vista Business 

2. Операционная система Microsoft Windows XP Home Edition 

3. Операционная система Microsoft Windows XP Professional 

4. Операционная система Linux Management Suite 

5. Microsoft Office Professional Plus 2007 

6. Пакет прикладных программ Microsoft Office 2003 

7. Антивирусная программа Kaspersky Anti-Virus 7.0 Russian Edition 

8. Антивирусная программа NOD32 for Kerio WinRoute Firewall 

9. Антивирусная программа NOD32 Administrator 

 

2. ПРИКЛАДНОЕ ПРОГРАММНОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ 

 

10. СУБД Microsoft SQL Server 2005 Enterprise Edition 

11. Microsoft Exchange Server 

12. Microsoft Visual Studio 

13. Microsoft Project 

14. Microsoft Office SharePoint Server 2007 

15. «Мастер финансов» 

16. Adobe Acrobat 

17. Adobe Photoshop 

18. «АвтоПредприятие» 

19. Matlab 2008 

20. СУБД Oracle 10  

 

Литература: 

1.  

3.  
 

 

7. Фонды оценочных средств 

Паспорт фонда оценочных средств по дисциплине 

«Организация продаж и рынок ИКТ» 

№ 

п/п 

Контролируемые разделы 

(темы) дисциплины 

Код контролируемой 

компетенции (или ее 

части) 

Наименование 

оценочного средства 

1  ТЕМА 1. Развитие 

компании, эволюция ее 

маркетинга и продаж 

ПК-23 

ПК-25 

ПК-27 

Устный опрос 
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2  ТЕМА 2. Особенности 

продажи решений 

ПК-23 

ПК-25 

ПК-27 

Устный опрос 

3  ТЕМА 3. Методология 

продажи решений и 

услуг. 

ПК-23 

ПК-27 

Устный опрос 

4  ТЕМА 4. Построение 

партнерской сети по 

продаже решений 

ПК-23 

ПК-25 

ПК-27 

Устный опрос 

5  ТЕМА 5. Методы 

вовлечения партнеров 

ПК-23 

ПК-25 

Устный опрос 

6  ТЕМА 6. Построение 

отделов по продажам  и 

техники эффективных 

продаж  

ПК-25 

ПК-27 

Устный опрос 

 

 

Критерии оценки знаний студента на экзамене 

 

Оценка «зачтено» - выставляется студенту, показавшему фрагментарный, 

разрозненный характер знаний, недостаточно правильные формулировки базовых понятий, 

нарушения логической последовательности в изложении программного материала, но при 

этом он владеет основными разделами учебной программы, необходимыми для дальнейшего 

обучения и может применять полученные знания по образцу в стандартной ситуации. 

Оценка «не зачтено» - выставляется студенту, который не знает большей части 

основного содержания учебной программы дисциплины, допускает грубые ошибки в 

формулировках основных понятий дисциплины и не умеет использовать полученные 

знания при решении типовых практических задач. 

 

Вопросы к 1 аттестации по дисциплине «Организация продаж и рынок ИКТ»  

1. Этапы эволюции компании: семейная компания 

2. Этапы эволюции компании: бурный рост 

3. Этапы эволюции компании: зрелость 

4. Движущие механизмы развития компании  

5. Особенности управления компанией на каждом этапе  

6. Силы влияющие на бизнес заказчика 

7. SWOT-анализ. Формирование целей 

8. Что такое «решение»? 

9. Системы планирования ресурсов 

10. Инфраструктурные решения.  Интеграционные решения. 

11. Решения для повышения эффективности труда  

12. Участники процесса продажи со стороны продавца: Менеджер по продажам 

13. Участники процесса продажи со стороны продавца: менеджер по работе с 

партнерами  

14. Участники процесса продажи со стороны продавца: партнет, технический 

консультант поставщика  

15. Этапы процесса продажи  

 

  Вопросы ко 2 аттестации по дисциплине «Организация продаж и рынок ИКТ» 
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1. Что такое практика? Особенности практики 

2. Партнер? Принципы динамичного предприятия.  

3. Факторы влияющие на восприятие, применение технологий 

4. Портрет технологического вендора по продаже решений 

5. Способы вовлечения партнеров  

6. Квалификация и компетенция поставщиков решений 

7. Организация работы отдела продаж 

 

Образец билета  

Грозненский государственный нефтяной технический университет 

Факультет автоматизации и прикладной информатики 

Кафедра "Информационные системы в экономике" 

Билет №1 

1. Инфраструктурные решения.  Интеграционные решения. 

2. Что такое «решение»? 

3. Силы влияющие на бизнес заказчика 

Подпись преподавателя ___________________Подпись зав.кафедрой_______________  

 

 

 

Вопросы к зачету по дисциплине «Организация продаж и рынок ИКТ» 
1. Этапы эволюции компании: семейная компания 

2. Этапы эволюции компании: бурный рост 
3. Этапы эволюции компании: зрелость 

4. Движущие механизмы развития компании  

5. Особенности управления компанией на каждом этапе  

6. Силы влияющие на бизнес заказчика 
7. SWOT-анализ. Формирование целей 

8. Что такое «решение»? 

9. Системы планирования ресурсов 
10. Инфраструктурные решения.  Интеграционные решения. 

11. Решения для повышения эффективности труда  

12. Участники процесса продажи со стороны продавца: Менеджер по продажам 
13. Участники процесса продажи со стороны продавца: менеджер по работе с партнерами  

14. Участники процесса продажи со стороны продавца: партнет, технический консультант 

поставщика  

15. Этапы процесса продажи 
16. Что такое практика? Особенности практики 

17. Партнер? Принципы динамичного предприятия.  

18. Факторы влияющие на восприятие, применение технологий 
19. Портрет технологического вендора по продаже решений 

20. Способы вовлечения партнеров  

21. Квалификация и компетенция поставщиков решений 

22. Организация работы отдела продаж 

Образец билета  

Грозненский государственный нефтяной технический университет 

Факультет автоматизации и прикладной информатики 

Кафедра "Информационные системы в экономике" 

Билет №2 

1. Этапы эволюции компании: бурный рост 

2. SWOT-анализ. Формирование целей 

3. Партнер? Принципы динамичного предприятия 

Подпись преподавателя ___________________Подпись зав.кафедрой_______________  
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8. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины 

Основная литература: 

1. Администрирование в информационных системах/ Клейменов С.А.-2008 – 

Библиотека ГГНТУ 

2. Организация ЭВМ и систем/ Горнец Н.Н.-2008. – Библиотека ГГНТУ 

3. Современные средства ЭВМ и телекоммуникаций/ Антонова Г.М.-2010. – 

Библиотека ГГНТУ 

4. Стандартизация и сертификация социально-культурных и туристских услуг. 

Гулиев Н.А., Смагулов Б.К. 2011 – ЭБС «Лань» 

5. Стандартизация, сертификация и финансовое обеспечение в туристской 

индустрии. Смагулов Б.К. 2012 – ЭБС «Лань» 

 

Дополнительная литература: 

1. Управление системами и процессами/Бржозовский Б.М.-2015. Библиотека 

ГГНТУ 

2. Основы программирование систем числового управления./ Кузьмин А.В.-2012. 

Библиотека ГГНТУ 

1. Промышленная собственность. Оформление заявки на выдачу патента на 

изобретение. Ишков А.Д., Степанова А.В. 2013 – ЭБС «Лань» 

2. Промышленная собственность. Проведение патентных исследований. Ишков 

А.Д., Степанова А.В. 2013 – ЭБС «Лань» 

Интернет-ресурсы: 

1. http://www.intuit.ru/department/se/devis/lit.html – Интернет-университет 

информационных технологий.  

2. http://www.big-group.ru – Консалтинговая группа «БИГ».  

3. http://www.tspu.tula.ru/ivt/old_site/umr/is/indexis.htm – курс лекций по 

информационным системам.  

4. www.biznes-karta.ru/ – Агентство деловой информации «Бизнес-карта».  

 

9. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

Технические средства обучения используются практических заданий на  ПК. 

Технические средства обучения – сосредоточены в компьютерных лабораториях 

кафедры ИСЭ. 

Для проведения качественного обучения в лаборатории  используется оборудование 

современного уровня. 

В лаборатории (аудитории) содержатся презентационный материал,  лекционный 

материал.  

Для преподавания используются  проектор, современные ПК. 
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