
АННОТАЦИЯ 

Дисциплины Б1.В.ДВ.10.02 «Техники прямых корпоратив-

ных IT-продаж и нейромаркетинг»  

Направление подготовки 38.03.05 Бизнес-информатика 

Направленность (профиль) Электронный бизнес 

 

Объем трудоемкости: 7 зачетных единиц (252 часа) 

 

Цель дисциплины: 

Целью освоения дисциплины является формирование у обучающихся системы тео-

ретических знаний и практических навыков в процессах продаж предложений и результа-

тов ИТ-проектов на этапах реализации проекта и pre-sale. 

Задачи дисциплины: 

- формирование у обучающихся системы теоретических знаний и практиче-

ских навыков в процессах продаж предложений и результатов ИТ-проектов на этапах реа-

лизации проекта и pre-sale; 

- подготовка студентов к эффективной работе в роли функционального кон-

сультанта, менеджера проекта, специалиста pre-sale, бизнес-аналитика в составе команды 

ИТ-проекта. 

Место дисциплины в структуре ООП ВО 

Дисциплина «Техники прямых корпоративных IT-продаж и нейромаркетинг» отно-

сится к вариативным дисциплинам базового цикла. 

Знания, полученные в ходе изучения  дисциплины «Техники прямых корпоративных 

IT-продаж и нейромаркетинг», используются бакалаврами в ходе изучения курсов «Элек-

тронный бизнес», «Управление рисками», «Информационные системы управления произ-

водственной компанией», «Управление электронным предприятием», «Управление инве-

стиционными проектами» и в процессе выполнения бакалаврской выпускной квалифика-

ционной работы.  

Требования к уровню освоения дисциплины 
Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих 

компетенций: ОК-7; ПК-11; ПК-17; ПК-19 

Основные разделы дисциплины: 

 

 
№ 

 

 
Наименование разделов 

Количество часов 

 

 
Всего 

Аудиторная работа 
 Внеа-

уди 

тор-

ная 
рабо-
та 

Л ПЗ КСР 
ИК 
Р 

Кон

тро

ль 

СР 

1. Обзор рынков корпоративного про-

граммного обеспечения 

27 6 6    15 

 

2. 
Каналы и технологии поиска клиентов 

и ИТ-контрактов 

27  

6 
 

6 

    

15 

3. Предварительный анализ клиента и ак-

тивный pre-sale.  

27 6 6    15 

4 Процесс продажи в рамках проектов 

внедрения ИТ-решения 

27 6 6    15 

5 Согласование контрактов на продажу и 27 6 6    15 
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внедрение ИТ-решения. 

6 Нейромаркетинг 26 6 4    16 

 Итого по дисциплине 161 36 34 - - - 91 

 Промежуточная аттестация (ИКР) 0,6    0,6   

 КСР 10   10    

 Контроль  80,4     80,4  

 Всего: 252 36 34 10 0,6 80,4 91 

 
 

Курсовые работы: не предусмотрены 

 

Форма проведения аттестации по дисциплине: экзамен 
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