
Аннотация  

рабочей программы дисциплины 

Б1.В.04.ДВ.05.03 «Техники прямых корпоративных ИТ-продаж и нейромаркетинг» 

 

подготовки бакалавра по направлению 38.03.05 «Бизнес-информатика» 

профиль «ИТ менеджмент в бизнесе» 

 

1.Цели дисциплины: целью дисциплины является формирование у студентов 

системы теоретических знаний и практических навыков в процессах продаж 

предложений и результатов ИТ-проектов на этапах реализации проекта и presale; 

подготовка студентов к эффективной работе в роли функционального консультанта, 

менеджера проекта, специалиста presale, бизнес-аналитика в составе команды ИТ-

проекта. 

 

2.Место дисциплины в структуре ОП: 

Дисциплина входит в вариативную часть учебного плана и является дисциплиной по 

выбору модуля, углубляющего освоение основного профиля по направлению - 38.03.05 - 

«Бизнес-информатика», профиль «ИТ-менеджмент в бизнесе». 

Дисциплина базируется на знаниях, полученных студентами при изучении как дисциплин 

управленческой направленности, так и технологических дисциплин, сформировавших 

навыки применения, конфигурирования и проектирования информационных систем. 

Компетенции, знания, навыки и умения, полученные в ходе изучения дисциплины, 

должны всесторонне использоваться и развиваться студентами: 

• в качестве методологической базы для подготовки и защиты выпускной 

квалификационной работы; 

• при работе в команде проекта развития управления ИТ продаж; 

• при участии в разработке ИТ-стратегии, при выполнении задачи оценки ИТ-продаж 

и нейромаркетинг; 

• при оценке текущего уровня прикладных разработок консалтинговых компаний в 

области развития управления техник прямых корпоративных ИТ-продаж и 

нейромаркетинга; 

• в процессе последующей профессиональной и научной деятельности. 

 

Изучается в 7 семестре. 

 3.Требования к результатам освоения дисциплины: 

Процесс изучения дисциплины «Техники прямых корпоративных ИТ-продаж и 

нейромаркетинг» направлен на формирование следующих компетенций: ПК-25; ПК-27. 

В результате изучения дисциплины студенты должны: 

 знать: 

- модели жизненного цикла продуктов, компаний, отраслей;  

- нормативно-правовое обеспечение, влияющее на российский рынок 

корпоративных информационных систем;  

- методические подходы к анализу контрагентов; 

- классификацию собственников бизнеса;  

- стратегии работы с коррумпированными заказчиками 

 

 уметь: 

- формулировать риски ИТ-контракта и предлагать партнерам свои правки во все 

важные документы, непосредственно определяющие бюджет и сроки проекта; 

- находить узкие рыночные ниши на существующих ИТ-рынках;  

- формулировать индивидуальные коммерческие предложения для клиентов ИТ-

консалтинговых компаний; 

- преодолевать секретарский барьер;  



- анализировать корпоративные связи контрагента и находить конечного 

бенефициара бизнеса;  

- вести борьбу за контракты высококоррумпированных компаний без нарушения 

законодательства и деловой этики. 

 

 владеть: 

- методиками и технологией работы с системами анализа контрагентов и базами 

данных коммерческой информации;  

- техниками преодоления барьеров на пути к центру власти; 

- методами манипулирования и управления ожиданиями клиента технологией 

анализа контрагентов. 

 

Формы контроля. 

Текущий контроль: 

- Контрольная работа. 

Промежуточный контроль: 

- зачет. 

4.Обьём дисциплины и виды учебной работы 

Распределение времени по видам занятий 

Очная форма: 

Объем часов аудиторных занятий 34 часа. 

Лекции 16 часов 

Семинарские и практические занятия 18 часов. 

Зачет в 7 семестре. 

Самостоятельная работа студентов 38 часов, в т.ч. контрольная работа.  

ИТОГО: Общая трудоемкость дисциплины 72 часа (2 з.е.). 


