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План учебного процесса 

Составляющие учебного процесса 
Очное обуче-

ние 
Очно-заочное 

обучение 
Заочное обу-

чение 

Контактная работа обучающих-
ся с преподавателем 

по видам учебных занятий 
 и самостоятельная работа обу-

чающихся 
(часы) 

Всего  144  144 

Аудиторные занятия 51  16 

Лекции 34  8 

Лабораторные занятия    

Практические занятия 17  8 

Самостоятельная работа 57  119 

Промежуточная аттестация 36  9 

Формы контроля по семестрам  
(номер семестра) 

Экзамен 6  7 

Зачет    

Контрольная работа   7 

Курсовой проект (работа)    

Общая трудоемкость дисциплины (зачетные единицы) 4  4 

 

Форма обучения: 
Распределение зачетных единиц трудоемкости по семестрам 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Очная      4       

Очно-заочная             

Заочная      1 3      
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1. ВВЕДЕНИЕ К РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЕ ДИСЦИПЛИНЫ 
 

1.1. Место преподаваемой дисциплины в структуре образовательной программы 

Блок 1: 

Базовая  Обязательная  Дополнительно   
    является факультативом  

Вариативная х По выбору х   
 
1.2. Цель дисциплины  

   Сформировать компетенции обучающегося в области сбытовой деятельности, позволяющей 
обеспечить эффективное формирование стратегии сбыта промышленной продукции предприя-
тий, в том числе через систему мотивации сбытового персонала 

1.3. Задачи дисциплины  
• усвоение теоретических основ сбытовой деятельности и получение базовых знаний в постановке 

задач, решаемых в области сбыта промышленной продукции; 

• овладение основными подходами в разработке стратегии сбыта и ее основных элементов; 

• изучение организационных структур сбытовых служб; 

• понимание роли персонала в организации процесса сбыта и способов его мотивации для дости-
жения поставленных показателей продаж 

1.4. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соотнесенных с  планируе-
мыми результатами освоения образовательной программы 
 

Код 
компетенции 

 
Формулировка компетенции 

Этап форми-
рования 

ПК-6 
способностью участвовать в управлении проектом, программой 
внедрения технологических и продуктовых инноваций или про-
граммой организационных изменений второй 

Планируемые результаты обучения 
Знать: 
Методы работы с персоналом в организации сбытовой деятельности  в условиях внедрения иннова-
ций и изменений 
 Уметь: 
Осуществлять работу с потребителями  в управлении проектом и программами продуктовых инно-
ваций 
Владеть: 
Навыками подготовки предложений по совершенствованию работы с участниками бизнес-среды при 
реализации продуктовых инноваций 

ПК-12 

умением организовать и поддерживать связи с деловыми партне-
рами, используя системы сбора необходимой информации для 
расширения внешних связей и обмена опытом при реализации 
проектов, направленных на развитие организации (предприятия, 
органа государственного или муниципального управления) второй 

Планируемые результаты обучения 
Знать: 
Методы работы с информацией о потребителях продукции предприятия 
 Уметь: 
Организовать процесс работы с потребителями при реализации проектов развития организации 
Владеть: 
Навыками подготовки предложений по сбору информациии и расширению связей с деловыми пар-
терами в сфере сбытовой деятельности организации 

ПК-17 

способностью оценивать экономические и социальные условия 
осуществления предпринимательской деятельности, выявлять 
новые рыночные возможности и формировать новые бизнес-
модели второй 

Планируемые результаты обучения 
Знать: 
Методы технико-экономического анализа показателей работы организации и ее подразделений 
 Уметь: 
Осуществлять текущий и итоговый контроль, оценку и коррекцию планов производственно-
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Код 
компетенции 

 
Формулировка компетенции 

Этап форми-
рования 

хозяйственной деятельности структурного подразделения (отдела, цеха) промышленной организа-
ции 
Владеть: 
Подготовкой предложений по конкретным направлениям изучения рынка с целью определения пер-
спектив развития организации, осуществление координации проведения исследований, направлен-
ных на повышение эффективности его производственно-хозяйственной деятельности 
 

 
1.5. Дисциплины (практики) образовательной программы, в которых было начато формирова-
ние компетенций, указанных в п.1.4: 
ПК-6 – Теория организации, Инновационный менеджмент 
ПК-12 – Деловые коммуникации, Исследование конъюнктуры рынка 
ПК-17 –  Маркетинг, Стратегический менеджмент, Организация консалтинговой деятельности 
 

2. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

Наименование и содержание  
учебных модулей, тем и форм контроля 

Объем (часы) 

о
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Учебный модуль 1. Содержание коммерческой деятельности предприятия по сбыту 

Тема 1. Сущность и цели сбыта. 
Понятие сбыта, его характеристики. Цели сбыта. Субъекты и объекты. 
Роль и значение сбытовой деятельности. Сбыт как сфера деятельности, охва-
тывающая продажи продукции и предоставление услуг предприятиями-
производителями.  

8  10 

Тема 2. Функции коммерческой деятельности производственного пред-
приятия по сбыту. 
Классификация сбытовых функций. Основные  и вспомогательные функции и их 
характер. Обеспечивающие функции. 
Функции коммерческой деятельности  производственного предприятия по сбыту 

10  10 

Тема 3. Изучение и формирование спроса 
Спрос и товарный рынок. Структура спроса и конъюнктура товарного рынка. 
Формирование спроса. Стратегия продвижения и стимулирование сбыта. Виды 
сбыта. Коммуникационная стратегия продвижения. Содержание стратегии про-
движения. Коммуникационный комплекс продвижения. Стимулирование сбыта.  

12  12 

Текущий контроль 1 (опрос) 2   

Учебный модуль 2. Сбытовая система производственного предприятия 

Тема 4. Форма, методы и организация системы сбыта (лекция-диалог) 
Формы сбыта. Виды сбытовых систем в зависимости от формы сбыта. Сложные 
системы сбыта. Виды координированных вертикальных систем сбыта.  Горизон-
тальная сбытовая  система. Выбор, формирование и организация сбытовой си-
стемы. Методы сбыта. Организация системы сбыта.  

10  10 

Тема 5.Дизайн канала распределения. 
Каналы сбыта. Сбытовая сеть. Конкуренция в сбытовой сети. Типы канала сбы-
та. Разработка канала распределения.  
Сущность и проблематика управления в канале. Оценка эффективности работы 
посредников 

12  10 

Тема 6. Взаимодействие предприятия-производителя и потребителя в ка-
нале. 
Организация и формирование одноуровневых каналов.  
Организация работы с клиентской базой. Основные проблемы в работе с опто-
выми и розничными потребителями. 
Сущность и проблематика фирменных розничных продаж.  
Проблемы управления в многоуровневых каналах. 

10  10 

Тема 7. Сбытовая стратегия производственного предприятия.  
Основные элементы стратегии сбыта. Стратегия управления, стратегия охвата 
и стратегия проникновения (продвижения). Подходы к реализации стратегий. 

10  10 
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Наименование и содержание  
учебных модулей, тем и форм контроля 

Объем (часы) 
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Направления мероприятий по стимулированию сбыта. Разработка стратегии 
сбыта. 

Текущий контроль 2 (опрос) 2   

Учебный модуль 3. Управление сбытом 

Тема 8. Организация коммерческой деятельности по сбыту. 
Организационные структуры сбытовых служб, их виды и степень адаптации к 
задачам сбыта. Типы организационных структур службы сбыта и их содержа-
ние. Организации управления сбытовой деятельностью предприятия. 
Формирование плана развития сбыта. Порядок разработки плана продаж. 

10  13 

Тема 9.Планирование коммерческой деятельности по сбыту.  
Этапы планирования коммерческой деятельности по сбыту. Корпоративная 
миссия и конкурентная стратегия.  Характеристика конкурентного преимуще-
ства. Природа конкурентного преимущества. Основа конкурентного преимуще-
ства. Влияние на предприятие. Стратегия конкурентного преимущества пред-
приятия. Стратегии роста производственного предприятия.  

12  14 

Тема 10. Сбытовая политика производственного предприятия 
Направления сбытовой политики. Оценка товарного рынка. Основные факторы 
формирования ценовой политики. Анализ сбытовой деятельности. 

8  10 

Контрольная работа -  20 

Текущий контроль 3 (опрос)/Контрольная работа 2  6 

Промежуточная аттестация по дисциплине (экзамен) 36  9 

ВСЕГО: 144  144 

 
 

3. ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН 
3.1. Лекции 

Номера  
изучаемых тем 

Очное обучение Очно-заочное обучение Заочное обучение 

Номер се-
местра 

Объем 
(часы) 

Номер се-
местра 

Объем 
(часы) 

Номер се-
местра 

Объем 
(часы) 

1 6 2   6 1 

2 6 2   6 1 

3 6 4   6 2 

4 6 4   7 - 

5 6 4   7 1 

6 6 2   7 1 

7 6 4   7 - 

8 6 4   7 - 

9 6 4   7 1 

10 6 4   7 1 

ВСЕГО: 34    8 

 
3.2. Практические и семинарские занятия  

Номера изу-
чаемых тем  

Наименование  
и форма занятий 

Очное обучение 
Очно-заочное обу-

чение 
Заочное обучение 

Номер 
семестра 

Объем 
(часы) 

Номер 
семестра 

Объем 
(часы) 

Номер 
семестра 

Объем 
(часы) 

1 Субъекты и объекты сбыта 
(семинар) 

6 1   6 1 

2 Определение функцио-
нальных обязанностей ра-
ботников службы сбыта 
(дискуссия) 

6 2   6 2 

3 Изучение и формирование 
спроса (разбор конкретных 
ситуаций) 

6 2   6 1 

4 Организация системы сбы- 6 2   7 - 
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Номера изу-
чаемых тем  

Наименование  
и форма занятий 

Очное обучение 
Очно-заочное обу-

чение 
Заочное обучение 

Номер 
семестра 

Объем 
(часы) 

Номер 
семестра 

Объем 
(часы) 

Номер 
семестра 

Объем 
(часы) 

та (дискуссия) 

5 Построение канала распре-
деления (разбор конкрет-
ных ситуаций) 

6 2   7 1 

7 Коммуникационные страте-
гии продвижения (разбор 
конкретных ситуаций) 

6 2   7 1 

8 Организация коммерческой 
деятельности по сбыту. 
(разбор конкретных ситуа-
ций) 

6 2   7 1 

9 Планирование коммерче-
ской деятельности по сбыту 
(разбор конкретных ситуа-
ций) 

6 2   7 0,5 

10 Сбытовая политика произ-
водственного предприятия 
(разбор конкретных ситуа-
ций) 

6 2   7 0,5 

ВСЕГО: 17    8 

 
3.3. Лабораторные занятия 

(не предусмотрены) 

 
                                            4. КУРСОВОЕ ПРОЕКТИРОВАНИЕ 

(не предусмотрено) 

 
5. ТЕКУЩИЙ КОНТРОЛЬ УСПЕВАЕМОСТИ ОБУЧАЮЩЕГОСЯ 

Номера 
учебных 

модулей, по 
которым 

проводится 
контроль 

Форма 
контроля 
знаний 

Очное обучение 
Очно-заочное обу-

чение 
Заочное обучение 

Номер 
семестра 

Кол-во 
Номер 

семестра 
Кол-во 

Номер 
семестра 

Кол-во 

1 Опрос 6 1     

2 Опрос 6 1     

3 Опрос 6 1     

1-3 Контрольная работа     7 1 

 
 

6. САМОСТОЯТЕЛЬНАЯ РАБОТА ОБУЧАЮЩЕГОСЯ 

Виды самостоятельной работы обучаю-
щегося 

Очное обучение 
Очно-заочное обу-

чение 
Заочное обучение 

Номер 
семестра 

Объем 
(часы) 

Номер 
семестра 

Объем 
(часы) 

Номер 
семестра 

Объем 
(часы) 

Усвоение теоретического материала - -   6 20 

Усвоение теоретического материала 6 27   7 50 

Подготовка к практическим (семинарским) и 
лабораторным занятиям 

- -   6 8 

Подготовка к практическим (семинарским) и 
лабораторным занятиям 

6 30   7 21 

Выполнение контрольной работы      7 20 

Подготовка к экзаменам3 6 36   7 9 

ВСЕГО: 93    128 

 
7. ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ 

7.1. Характеристика видов и используемых инновационных форм учебных занятий 
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Наименование видов учебных 
занятий Используемые инновационные формы 

Объем занятий  
в инновационных фор-

мах (часы) 
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Лекции 
 

Лекция-диалог 2   

Практические  
и семинарские занятия 

Дискуссия 4  2 

ВСЕГО: 6  2 

 
7.2. Балльно-рейтинговая система оценивания успеваемости и достижений обучающихся 
Перечень и параметры оценивания видов деятельности обучающегося 

№ 
п/п 

Вид деятельности 
обучающегося 

Весовой коэф-
фициент зна-
чимости, % 

Критерии (условия) начисления баллов 

1 Аудиторная активность: 
посещение лекций и 
практических (семинар-
ских) занятий,  

 

20 

2 балла за каждое занятие (всего 25 занятий в семестре), 
максимум 50 баллов; 
20 баллов за участие в диалоге на лекции, максимум 20 
баллов; 

15 баллов за активное участие в дискуссии, максимум 
30 баллов 

2 Участие в опросе 

20 

25 баллов за каждый правильный ответ на вопрос текущего 
контроля (всего 4 вопроса: текущий контроль 1 – один во-
прос, текущий контроль – два вопроса, текущий контроль 3 – 
один вопрос), максимум 100 баллов 

4 Сдача экзамена 60 Ответ на теоретический вопрос (полнота, владение терми-
нологией, затраченное время) – максимум 60 баллов; 
(2 вопроса. 30 баллов за каждый правильный ответ на во-
прос); 
Выполнение практического задания (одно практическое за-
дание) – максимум 40 баллов 

Итого (%): 100  

 
Перевод балльной шкалы в традиционную систему оценивания 

Баллы Оценка по нормативной шкале 

86 - 100 5 (отлично) 

75 – 85 
4 (хорошо) 

61 – 74 

51 - 60 
3 (удовлетворительно) 

40 – 50 

17 – 39 

2 (неудовлетворительно) 1 – 16 

0 

 

8. ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 
 
8.1. Учебная литература  
а) основная учебная литература  

1. Дрёмова Ю.Г. Управление продажами. Практические ситуации для анализа [Электронный ре-
сурс]: учебное пособие для студентов направления подготовки 38.04.02. «Менеджмент»/ Дрёмова 
Ю.Г., Букова А.А.— Электрон. текстовые данные.— Москва: Научный консультант, 2018.— 60 c.— 
Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/80801.html.— ЭБС «IPRbooks» 
2. Федорова Л. А. Организация промышленной коммерции [Электронный ресурс]: учеб. пособие / 
Л. А. Федорова, О. В. Жикина. – 2-е изд., перераб. и доп. – СПб.: ФГБОУВО «СПбГУПТД», 2017. – 
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101 с.–  Режим доступа: http://publish.sutd.ru/tp_get_file.php?id=2017555, по паролю. 
3. Федорова, Л. А Управление продажами [Электронный ресурс]: учебное пособие /Л. А. Федоро-
ва, О. С. Данилова. – СПб.: СПГУТД, 2015. – 85 с. - Режим доступа: 
http://publish.sutd.ru/tp_ext_inf_publish.php?id=3307, по паролю.  
 

б) дополнительная учебная литература  
1. Кузнецов И.Н. Управление продажами [Электронный ресурс]: учебно-практическое пособие для 
бакалавров/ Кузнецов И.Н.— Электрон. текстовые данные.— Москва: Дашков и К, 2018.— 492 c.— 
Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/85719.html.— ЭБС «IPRbooks» 
2. Лукич Р.М. Управление продажами [Электронный ресурс]/ Лукич Р.М.— Электрон. текстовые 
данные.— Москва: Альпина Паблишер, 2020.— 216 c.— Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/96863.html.— ЭБС «IPRbooks» 
3. Смирнова И.Ю. Управление продажами [Электронный ресурс]: методическое пособие (курс 
лекций)/ Смирнова И.Ю.— Электрон. текстовые данные.— Симферополь: Университет экономики 
и управления, 2018.— 186 c.— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/86421.html.— ЭБС 
«IPRbooks» 
4. Управление сбытовой деятельностью [Электронный ресурс]: методические указания / Сост. 
Федорова Л. А., Жикина О. В. — СПб.: СПбГУПТД, 2017.— 36 c.— Режим доступа: 
http://publish.sutd.ru/tp_ext_inf_publish.php?id=2017562, по паролю. 

8.2. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы обучающих-
ся по дисциплине 

1. Спицкий С. В.  Эффективная аудиторная и самостоятельная работа обучающихся: методиче-
ские  указания / С. В. Спицкий.  — СПб.: СПбГУПТД, 2015. – Режим доступа: 
http://publish.sutd.ru/tp_get_file.php?id=2015811, по паролю 

 
 
8.3. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети "Интернет", необходи-
мых для освоения дисциплины 

1. Информационная система «Единое окно доступа к образовательным ресурсам» [Электронный ре-
сурс]. URL: http://window.edu.ru/) 
2. Информационные ресурсы сети «Интернет», необходимые для освоения дисциплины. 

2.1. Электронная библиотека учебных изданий СПбГУПТД [Электронный ресурс]. URL: 
http://publish.sutd.ru;  
2.2. Электронно-библиотечная система IPRbooks [Электронный ресурс]. URL: 
http://www.iprbookshop.ru/  
 
8.4. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении образова-
тельного процесса по дисциплине, включая перечень программного обеспечения и инфор-
мационных справочных систем (при необходимости) 
1. Windows 10, OfficeStd 2016 RUS OLP NL Acdmc 

 
8.5. Описание материально-технической базы, необходимой для осуществления образова-
тельного процесса по дисциплине 
1. Стандартно оборудованная аудитория 
2. Компьютер 

 
8.6. Иные сведения и (или) материалы 

 

9. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ДЛЯ ОБУЧАЮЩИХСЯ  
ПО ОСВОЕНИЮ ДИСЦИПЛИНЫ 

Виды учебных заня-
тий и самостоятель-
ная работа обучаю-

щихся 

Организация деятельности обучающегося 

Лекции 
 

Лекции обеспечивают теоретическое изучение дисциплины. На лекциях излага-
ется основное содержание курса, иллюстрируемое конкретными примерами. 
         Освоение лекционного материала обучающимся предполагает следую-
щие виды работ:  

• проработка рабочей программы в соответствии с целями и задачами, 
структурой и содержанием дисциплины; 

• конспект лекций: кратко, схематично, последовательно фиксировать ос-
новные положения, выводы и формулировки; помечать важные мысли, 
выделять ключевые слова, термины.  

http://publish.sutd.ru/tp_get_file.php?id=2015811
http://publish.sutd.ru/
http://www.iprbookshop.ru/
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Виды учебных заня-
тий и самостоятель-
ная работа обучаю-

щихся 

Организация деятельности обучающегося 

• проверка терминов, понятий: осуществлять с помощью энциклопедий, 
словарей, справочников с выписыванием толкований в тетрадь; 

• работа с теоретическим материалом (конспектирование источников): 
найти ответ на вопросы в рекомендуемой литературе.  

        Если самостоятельно не удается разобраться в материале, необходимо 
сформулировать вопрос и задать преподавателю на консультации или на прак-
тическом занятии. 
 

Практические за-
нятия 

На практических занятиях (семинарах) разъясняются теоретические положения 
курса. Студенты работают с конкретными ситуациями, овладевают навыками 
сбора, анализа и обработки информации для принятия самостоятельных реше-
ний. Овладевают навыками работы в малых группах; развивают организатор-
ские способности по подготовке коллективных проектов. 
Подготовка к практическим занятиям предполагает следующие виды работ:  

• работа с конспектом лекций; 

• подготовка ответов  к контрольным вопросам; 

• просмотр рекомендуемой литературы, работа с текстом (указать текст 
из источника и др.). 
 

Лабораторные 
занятия  

отутствуют 

Самостоятельная 
работа 
 

Предполагает расширение и закрепление знаний, умений и навыков, усвоенных 
на аудиторных занятиях путем самостоятельной проработки учебно-
методических материалов по дисциплине и другим источникам информации. 
Самостоятельная работа выполняется индивидуально.  
       При подготовке к зачету необходимо ознакомиться с перечнем вопросов 
и заданий, проработать конспекты лекций и практических занятий, изучить ре-
комендуемую литературу, получить консультацию у преподавателя, подгото-
вить презентацию материалов. 

 

10. ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ  
                        ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ 
10.1. Описание показателей и критериев оценивания компетенций на различных этапах их  
формирования, описание шкал оценивания 

 
   10.1.1. Показатели оценивания компетенций на этапах их формирования 

Код  компетен-
ции / 

этап освоения 

 
Показатели оценивания компетенций 

Наименова-
ние оценоч-
ного сред-

ства 

Представление 
оценочного сред-

ства в фонде 

ПК-6/второй 
этап 

Называет методы и требования к работе с 
персоналом в организации сбытовой деятель-
ности  в условиях внедрения инноваций и из-
менений 
Формулирует критерии оценки предложений по 
совершенствованию работы с участниками 
бизнес-среды при реализации продуктовых 
инноваций 
 
 
 
 
 
 

Устное  
собеседо-

вание 
 
 
 

Практиче-
ское зада-

ние 

Перечень  
вопросов  для  
собеседования 
(50 вопросов) 
 
 
Перечень заданий 

(10 задач) 
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Код  компетен-
ции / 

этап освоения 

 
Показатели оценивания компетенций 

Наименова-
ние оценоч-
ного сред-

ства 

Представление 
оценочного сред-

ства в фонде 

ПК-12/второй 
этап 

Называет правила подбора  информации о 
потребителях продукции предприятия 
 Описывает этапы процесса работы с потреби-
телями при реализации проектов развития ор-
ганизации 
Формулирует  предложения по сбору инфор-
мациии и расширению связей с деловыми пар-
терами в сфере сбытовой деятельности орга-
низации 

Устное  
собеседо-

вание 
 
 
 

Практиче-
ское зада-

ние 

Перечень  
вопросов  для  
собеседования 
(50 вопросов) 
 
 
Перечень заданий 

(10 задач) 

ПК-17/ второй 
этап 
 

Осуществляет контроль продвижения продук-
ции по каналам распределения. Оценивает   
эффективность работы посредников. Изучает 
модель процесса и факторы влияния поведе-
ния потребителей 
Разрабатывает мероприятия по формирова-
нию спроса и стимулирования сбыта. Органи-
зует взаимодействие предприятия-
производителя и потребителя в одноуровне-
вом и многоуровневом  каналах распределе-
ния 

Устное  
собеседо-

вание 
 
 
 

Практиче-
ское зада-

ние 

Перечень  
вопросов  для  
собеседования 
(50 вопросов) 
 
 
Перечень заданий 

(10 задач) 

 
   10.1.2. Описание шкал и критериев оценивания сформированности компетенций 
  Критерии оценивания сформированности компетенций 

Баллы 
Оценка по 

традиционной 
шкале 

Критерии оценивания сформированности компетенций 

Устное собеседование Письменная работа 

86 - 100 5 (отлично) 

Полный, исчерпывающий ответ, 
явно демонстрирующий глубокое 
понимание предмета и широкую 
эрудицию в оцениваемой области. 
Критический, оригинальный подход 
к материалу. 
Учитываются баллы, накоплен-
ные в течение семестра. 

Ошибки отсутствуют. Качество ис-
полнения всех элементов полностью 
соответствует предъявляемым тре-
бованиям. 
Учитываются баллы, накоплен-
ные  
в течение семестра. 

75 – 85 

4 (хорошо) 

Ответ полный, основанный на про-
работке всех обязательных источ-
ников информации. Подход к ма-
териалу ответственный, но стан-
дартный. 
Учитываются баллы, накоплен-
ные в течение семестра. 

Ошибки отсутствуют. Все элементы 
освещены в необходимой полноте и 
с требуемым качеством. 
Учитываются баллы, накоплен-
ные  
в течение семестра. 

61 – 74 

Ответ стандартный, в целом каче-
ственный, основан на всех обяза-
тельных источниках информации. 
Присутствуют небольшие пробелы 
в знаниях или несущественные 
ошибки. 
Учитываются баллы, накоплен-
ные в течение семестра. 

Выполнено в соответствии с задани-
ем. Имеются отдельные несуще-
ственные ошибки или отступления от 
правил оформления.  
Учитываются баллы, накоплен-
ные в течение семестра. 

51 – 60 

3 

(удовлетво- 

рительно) 

Ответ воспроизводит в основном 
только лекционные материалы, без 
самостоятельной работы с реко-
мендованной литературой. Демон-
стрирует понимание предмета в 
целом, без углубления в детали. 
Присутствуют существенные ошиб-
ки или пробелы в знаниях по неко-
торым темам. 

Выполнено полностью, но есть от-
дельные существенные ошибки, ли-
бо качество  представления низкое. 
Учитываются баллы, накоплен-
ные 
в течение семестра. 
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Учитываются баллы, накоплен-
ные в течение семестра. 

40 – 50 

Ответ неполный, основанный толь-
ко на лекционных материалах. При 
понимании сущности предмета в 
целом – существенные ошибки или 
пробелы в знаниях сразу по не-
скольким темам, незнание (путани-
ца) важных терминов. 
Учитываются баллы, накоплен-
ные в течение семестра. 

Выполнено полностью, но с много-
численными существенными ошиб-
ками. При этом нарушены правила 
оформления. Учитываются баллы, 
накопленные  
в течение семестра. 

17 – 39 

2 

(неудовле-
творитель-

но) 

Неспособность ответить на вопрос 
без помощи экзаменатора. Незна-
ние значительной части принципи-
ально важных элементов дисци-
плины. Многочисленные грубые 
ошибки. 
Не учитываются баллы, накоп-
ленные в течение семестра. 

Выполнено полностью, но много-
численными грубыми ошибками.  
Не учитываются баллы, накоп-
ленные в течение семестра. 

1 – 16 

Непонимание заданного вопроса. 
Неспособность сформулировать 
хотя бы отдельные концепции дис-
циплины. 
Не учитываются баллы, накоп-
ленные в течение семестра. 

Практическое задание не выполне-
но. 
Не учитываются баллы, накоп-
ленные в течение семестра. 

0 

Попытка списывания, использова-
ния неразрешенных технических 
устройств или пользования под-
сказкой другого человека (вне за-
висимости от успешности такой 
попытки). 
Не учитываются баллы, накоп-
ленные в течение семестра. 

Попытка списывания, использова-
ния неразрешенных технических 
устройств или пользования подсказ-
кой другого человека (вне зависимо-
сти от успешности такой попытки). 
Не учитываются баллы, накоп-
ленные в течение семестра. 

 
10.2. Типовые контрольные задания или иные материалы, необходимые для оценки знаний, 
умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующие этапы формирования компе-
тенций 
   10.2.1. Перечень вопросов, разработанный в соответствии с установленными этапами фор-
мирования компетенций  

№ 
п/п 

Формулировка вопросов 
№ 

темы 

1 Понятие, цели сбыта и его характеристики 1 

2 Субъекты и объекты сбытовой деятельности 1 

3 Роль и значение сбытовой деятельности 1 

4 Классификация сбытовых функций. 2 

5 Основные и вспомогательные функции и их характер. 2 

6 Содержание обеспечивающий функции и ее характер 2 

7 Функции коммерческой деятельности  производственного предприятия по сбыту 2 

8 Спрос и товарный рынок 3 

9 Структура спроса и конъюнктура товарного рынка 3 

10 Формирование спроса. 3 

11 Стратегия продвижения и стимулирование сбыта. 3 

12 Виды сбыта 3 

13 Коммуникационная стратегия продвижения и ее содержание 3 

14 Коммуникационный комплекс продвижения 3 

15 Стимулирование сбыта 3 

16 Формы сбыта 4 

17 Виды сбытовых систем в зависимости от формы сбыта 4 

18 Выбор, формирование и организация сбытовой системы 4 

19 Методы сбыта 4 
20  Организация системы сбыта 4 

21 Каналы сбыта и их характеристика 5 
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22 Сбытовая сеть  и конкуренция в сбытовой сети 5 

23 Разработка канала распределения 5 

24 Сущность и проблематика управления в канале 5 

25 Оценка эффективности работы посредников 5 

26 Организация и формирование одноуровневых каналов 6 

27 Организация работы с клиентской базой 6 

28 Основные проблемы в работе с оптовыми и розничными потребителями. 6 

29 Сущность и проблематика фирменных розничных продаж 6 

30 Проблемы управления в многоуровневых каналах 6 

31 Основные элементы стратегии сбыта. 7 

32 Стратегия управления, стратегия охвата и стратегия проникновения (продвижения). 7 

33 Подходы к реализации стратегий 7 

34 Направления мероприятий по стимулированию сбыта 7 
35 Разработка стратегии сбыта 7 

36 Организационные структуры сбытовых служб. 8 

37 Виды служб сбыта  и степень их адаптации к задачам сбыта  

38 Типы организационных структур службы сбыта и их содержание. 8 

39 Организация управления сбытовой деятельностью предприятия. 8 

40 Формирование плана развития сбыта 8 

41 Порядок разработки плана продаж 8 

42 Этапы планирования коммерческой деятельности по сбыту 9 

43 Корпоративная миссия и конкурентная стратегия 9 

44 Характеристика и природа конкурентного преимущества 9 

45 Стратегия конкурентного преимущества предприятия 9 

46 Стратегии роста производственного предприятия 9 

47 Направления сбытовой политики 10 

48  Оценка товарного рынка 10 

49 Основные факторы формирования ценовой политики. 10 

50 Анализ сбытовой деятельности 10 

 
Вариант тестовых заданий, разработанных в соответствии с установленными этапами фор-
мирования компетенций (не предусмотрено) 

 
   10.2.2. Перечень тем докладов (рефератов, эссе, пр.), разработанных в соответствии с уста-
новленными этапами формирования компетенций (не предусмотрено) 
 

 
Вариант типовых заданий (задач, кейсов), разработанных в соответствии с установленными 
этапами формирования компетенций 

№ 
п/п 

Условия типовых заданий (задач, кейсов) Ответ 

1 Задача. 
Емкость рынка, на котором представлена компания со своим фирменным 
товаром, составляет 150 тыс. шт. в год. Товар реализуется через 1,5 тыс. 
магазинов, 600 из которых продают фирменный товар компании. Эти 600 ма-
газинов продают 90 тыс. шт. товара в год, причем 30 тыс. из них - фирмен-
ный товар компании.  
Вопрос:  
1. Рассчитайте величину относительного покрытия рынка (ОПР) товаром 
компании. 
2. Рассчитайте долю рынка (ДР), занимаемую этим товаром.  

 

 
ОПР = 1,5;  
ДР = 20%. 

2 Задача. 
Спрос на товар составляет несколько тысяч штук в месяц и ежемесячно рас-
тет на 60%.  
Вопрос.  
Сколько потребуется времени, чтобы спрос примерно удвоился, полагая, что 
существующая тенденция будет продолжаться? 
 

 
12 месяцев 

3 Задача. 
Имеются два производителя товаров (А и Б) и три потребителя товаров (№1, 
№2 и №3). Все эти элементы канала распределения действуют независимо. 

 

Вертикальная 
организация 
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Каждый из производителей располагает определенным количеством товара: 
60 тыс. ед. и 40 тыс.ед.  Каждый потребитель готов приобрести определен-
ную часть этого товара: 50 тыс.ед., 30 тыс.ед. и 20 тыс. ед.  
 Относительная величина прибыли (эффективность) каждого из производи-
телей следующая: 
производитель А при продаже товаров каждому из потребителей получает 
соответственно16 тыс. р., 10 тыс.р. и 8 тыс.р. с каждого проданного изделия; 
производитель Б – соответственно 12 тыс.р., 18 тыс.р. и 6 тыс.р. 
Вопрос. 
Какая организация каналов распределения наиболее выгодна? 
 

каналов рас-
пределения 

более выгод-
на: производи-
тели получат 

максимальную 
сумму прибы-

ли 

   

 
10.3.  Методические материалы,  
определяющие процедуры оценивания знаний, умений, владений (навыков и (или) практиче-
ского опыта деятельности), характеризующих этапы формирования компетенций 
   10.3.1. Условия допуска обучающегося к сдаче (экзамена, зачета и / или защите курсовой ра-
боты) и порядок ликвидации академической задолженности  
 

Положение о проведении текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации обу-
чающихся (принято на заседании Ученого совета 31.08.2013г., протокол № 1) 

 

   10.3.2. Форма проведения промежуточной аттестации по дисциплине 
 

устная   письменная х компьютерное тестирование   иная*  

*В случае указания формы «Иная» требуется дать подробное пояснение 
 
   10.3.3. Особенности проведения экзамена 
Экзамен состоит из двух частей:  

• предварительное выполнение практического задания и письменное изложение ответов на два 
теоретических вопроса; 

• устное собеседование с обучающимся. 
  

• Обучающемуся предоставляется разовая возможность при ответе на каждый теоретический 
вопрос и при решение практического задания воспользоваться своими конспектом лекций и 
записями материалов практических занятий.  

• Время на выполнение практического задания и изложение двух теоретических вопросов – 45 
минут, на ответ – 10 минут 
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