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Распределение часов дисциплины по семестрам 
      

Семестр 
(<Курс>.<Семестр на курсе>) 

7 (4.1) 
Итого 

      

Недель 16 
      

Вид занятий УП РП УП РП 

      

Лекции 24 24 24 24 
      

Практические 24 24 24 24 
      

Контактная работа в период 
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1. ЦЕЛИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

1.1 Целью освоения дисциплины «Управление продажами и дистрибуцией» является обеспечение наибольшего объема 

продаж путем планирования, организации, мотивации и контроля торговых представителей. 
      

2. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ООП 

Цикл (раздел) ООП:  

2.1 Требования к предварительной подготовке обучающегося: 

2.1.1 Международный маркетинг 

2.1.2 Управление брендом 

2.1.3 Диджитал-маркетинг 

2.1.4 Маркетинговые коммуникации 

2.1.5 Исследования и анализ в маркетинге 

2.1.6 Анализ данных 

2.2 Дисциплины и практики, для которых освоение данной дисциплины (модуля) необходимо как 
предшествующее: 

2.2.1 Выполнение и защита выпускной квалификационной работы 

2.2.2 Преддипломная практика 1 

2.2.3 Преддипломная практика 2 

2.2.4 Продакт-менеджмент и ценообразование 
      

3. КОМПЕТЕНЦИИ ОБУЧАЮЩЕГОСЯ, ФОРМИРУЕМЫЕ В РЕЗУЛЬТАТЕ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 
(МОДУЛЯ) 

ПК-2: Способен разрабатывать мероприятия по эффективному использованию и совершенствованию инструментов  
комплекса маркетинга на локальных, международных и цифровых рынках 

Знать: 

Уровень 1 особенности ведения маркетинга на локальных, международных и цифровых рынках, основные инструменты 
комплекса маркетинга,  основные показатели эффективности маркетинговой деятельности 

Уметь: 

Уровень 1 - эффективно разрабатывать и применять инструменты комплекса маркетинга на локальных, международных 
и цифровых рынках, 
-анализировать, оценивать эффективность и оптимизировать маркетинговую деятельность организации на 
локальных, международных и цифровых рынках. 

Владеть: 

Уровень 1 -навыками формирования предложений по совершенствованию товарной политики и управления брендами 
организации на локальных, международных и цифровых рынках, 
-навыками формирования предложений по совершенствованию ценовой политики организации на 
локальных, международных и цифровых рынках, 
-навыками формирования предложений по совершенствованию продаж и дистрибуции организации на 
локальных, международных и цифровых рынках, 
-навыками формирования предложений по совершенствованию системы маркетинговых коммуникаций 
организации на локальных, международных и цифровых рынках. 

      

ПК-6: Способен формировать и анализировать базы данных маркетинговой деятельности организации на 
локальных и международных рынках 

Знать: 

Уровень 1 - основные показатели конъюнктуры локальных и международных рынков, 
-специализированные программы обработки информации о рынке. 

Уметь: 

Уровень 1 -систематизировать и обобщать большие объемы информации о рынке, 
-работать со специализированными программами для сбора и обработки информации о рынках, 
-осуществлять сбор, хранение, обработку, анализировать и интерпретировать маркетинговую информацию и 
использовать полученные сведения для принятия маркетинговых решений. 

Владеть: 

Уровень 1 -навыками сбора, обработки и анализа маркетинговой информации с целью создания и обновления базы 
данных организации по требуемым показателям, 
-навыками анализа, оценки и прогнозирования рыночной конъюнктуры. 
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В результате освоения дисциплины обучающийся должен 

3.1 Знать: 

3.1.1 основные инструменты комплекса маркетинга и показатели эффективности маркетинговой деятельности, 
показатели конъюнктуры локальных и международных рынков, а также особенности ведения маркетинга на 
локальных, международных и цифровых рынках на основе применения специализированных программ обработки 
информации о рынке. 

3.2 Уметь: 

3.2.1 систематизировать и обобщать большие объемы информации о рынке, а также осуществлять ее сбор, хранение и 
обработку, работая со специализированными программами, анализировать и интерпретировать маркетинговую 
информацию и использовать полученные сведения для принятия маркетинговых решений; эффективно 
разрабатывать и применять инструменты комплекса маркетинга, анализировать, оценивать эффективность и 
оптимизировать маркетинговую деятельность организации на локальных, международных и цифровых рынках. 

3.3 Владеть: 

3.3.1 навыками сбора, обработки и анализа маркетинговой информации, оценки и прогнозирования рыночной 
конъюнктуры с целью создания и обновления базы данных организации по требуемым показателям; навыками 
формирования предложений по совершенствованию товарной и ценовой политики, системы маркетинговых 
коммуникаций, политики управления брендами, системы  продаж и дистрибуции организации на локальных, 
международных и цифровых рынках. 

            

4. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

Код 
занятия 

Наименование разделов и 
тем /вид занятия/ 

Семестр / 
Курс 

Часов Компетен- 
ции 

Литература Инте 
ракт. 

Пр. 
подг. 

Примечание 

 Раздел 1. Управление отделом 

продаж на предприятии 
       

1.1 Формирование каналов 

распределения. Понятие 

дистрибуции. /Лек/ 

7 2 ПК-1 ПК-3 Л1.2 
Л1.1Л2.3 

Л2.2 
Л2.1Л3.1 

Э1 Э2 

   

1.2 Определение систем 

дистрибуции. Построение канала 

сбыта. /Пр/ 

7 4 ПК-1 ПК-3 Л1.2 
Л1.1Л2.3 

Л2.2 
Л2.1Л3.1 

Э2 

2  Деловая игра 

1.3 Аналитическая работа 1. 

Организация сбыта и 

товародвижения /Ср/ 

7 6 ПК-3 Л1.2 
Л1.1Л2.3 
Л2.1Л3.1 

Э1 

   

1.4 Контроль и оценка 

эффективности каналов 

распределения. /Лек/ 

7 2 ПК-3 Л1.2 
Л1.1Л2.3 
Л2.1Л3.1 

Э2 

   

1.5 Анализ товародвижения. /Пр/ 7 2 ПК-3 Л1.2 
Л1.1Л2 

   

1.6 Аналитическая работа 1. 

Составить таблицу оценки 

эффективности каналов 

распределения /Ср/ 

7 6 ПК-3 Л1.2 
Л1.1Л2.3 
Л2.1Л3.1 

Э1 

   

 Раздел 2. Оценка 

эффективности продаж и 

мероприятий CRM 

       

2.1 Планирование и проектирование 

отдела продаж. /Лек/ 
7 2 ПК-3 Л1.1Л2.3 

Л2.2Л3.1 
Э1 Э2 

2  Лекция- 
дискуссия 

2.2 Проектирование ОСУ отдела 

продаж на предприятии. /Пр/ 
7 4 ПК-3 Л1.1Л2.3 

Л2.2Л3.1 
Э2 

2  Аудиторная 
работа 

2.3 Оценка преимуществ и 

недостатков структуры 

управления отделом продаж /Ср/ 

7 4 ПК-1 ПК-3 Л1.1Л2.3 
Л2.2 
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2.4 Мотивация и контроль 

деятельности отдела продаж. 

/Лек/ 

7 2 ПК-3 Л1.1Л2.3Л3.1 
Э1 Э2 

   

2.5 Анализ и прогнозирование 

отдела продаж /Пр/ 
7 4 ПК-3 Л1.1Л2.3 

Л2.2Л3.1 
Э2 

2  Устный опрос 

2.6 Анализ результативности 

торговых представителей /Ср/ 
7 5,8 ПК-3 Л1.1Л2.3 

Л2.2Л3.1 
Э1 

   

 Раздел 3. Модели 

дистрибуции 
       

3.1 Организация прямых продаж 

/Лек/ 
7 2 ПК-3 Л1.2 

Л1.1Л2.3 
Л2.1Л3.1 

Э2 

   

3.2 /Пр/ Методы анализа и 

прогнозирования продаж 
7 4 ПК-3 Л1.2 

Л1.1Л2.3 
Л2.1Л3.1 

Э1 

2  Дискуссия 

3.3 Аналитическая работа 2 /Ср/ 7 8 ПК-3 Л1.1Л2.3 
Л2.1Л3.1 

Э2 

   

3.4 CRM: Управление отношениями 

с клиентами. /Лек/ 
7 2 ПК-1 ПК-3 Л1.2 

Л1.1Л2.3Л3.1 
Э2 

2  Лекция-беседа 

3.5 Оценка эффективности 

мероприятий CRM /Пр/ 
7 4 ПК-3 Л1.1Л2.3Л3.1 

Э1 
 2 Аналитическая 

работа 
"Стратегии 

продаж «My. 

kapsula» 

3.6 Оценка результативности 

торговых сотрудников/Ср/ 
7 8 ПК-3 Л1.1Л2.3Л3.1 

Э2 
   

3.7 Анализ и прогнозирование 

продаж /Лек/ 
7 2 ПК-1 ПК-3 Л1.1Л2.3Л3.1 

Э1 
2  Лекция- 

дискуссия 

3.8 Методы анализа и 

прогнозирования продаж /Пр/ 
7 2 ПК-3 Л1.1Л2.3Л3.1 

Э1 
2  Дискуссия 

3.9 Аналитическая работа 3 /Ср/ 7 8 ПК-3 Л1.1Л2.3Л3.1 
Э1 

   

4.7 /КрЭк/ 7 0,2 ПК-1 ПК-3     

4.8 /ЗачётСОц/ 7       
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5. ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ 

5.1. Контрольные вопросы и задания 

Вопросы для проверки уровня обученности ЗНАТЬ 

 

1. Цели и задачи управления продажами. 

2. Система продаж: что это такое, зачем она нужна и как ее построить. 

3. Сущность процесса планирования оптовых и розничных продаж. 

4. Место продаж в маркетинговом плане. 

5. Влияние маркетингового плана на виды деятельности, связанные 

6. с продажами. 

7. Разница между маркетинговыми стратегиями и стратегиями 

8. продаж. 

9. Виды распределения продаж: проталкивание и протягивание. 

10. Критерии выбора и оценка возможностей фирмы-посредника. 

11. Критерии выбора и оценка возможностей фирмы-поставщика. 

12. Понятие дистрибуции и каналов товародвижения. 

13. Определение систем дистрибуции. 

14. Алгоритм построения канала сбыта. 

15. Характеристика сложных продаж. 

16. Опишите издержки сбыта по структуре П.С. Завьялова. 

17. Какие функции выполняет отдел сбыта? 

18. Виды организационных структур управления продажами на предприятии 

19. Персональные продажи и типизация продаж. 

20. Управление взаимоотношениями с клиентами (CRM). 

21. Показатели эффективности системы взаимоотношений с клиентами. 

22. Навыки и качества менеджера по продажам. 

23. В какой последовательности осуществляется планирование работы отдела продаж. 

24. Организация прямых продаж. 

25. Система материального стимулирования менеджеров по продажам. 

 
 

Вопросы для проверки уровня обученности УМЕТЬ 

1. Составить план продаж магазина елочных игрушек. 

2. Дайте краткий обзор способов, при помощи которых вы как менеджер по продажам сможете внести свой вклад в процесс 

планирования маркетинга в отечественной компании. 

3. Постройте стратегию продаж компании ОсОО «Кондитерский Дом «Куликовский». 

4. Постройте динамику продаж отечественной компании с указанием точки роста и спада продаж в компании. 

5. Выявлять факторы ценообразования в маркетинге на локальном и международных рынках. 

6. Сформируйте каналы дистрибуции 1-го уровня на примере компании. 

7. Составить карту позиционирования товара. 

8. Разработать и оценить эффективность товарной стратегии на зарубежном рынке. 

 

Задания на проверку уровня обученности ВЛАДЕТЬ 

1. В прошлом году розничный товарооборот (ТО) составил 53079 тыс.сом, в отчетном – 59087 тыс.сом, а покупательные 

фонды населения (ПФ) – 61176 тыс.сом в прошлом году, 66995 тыс.сом в отчетном году.  Рассчитайте охват 

покупательных фондов населения розничным оборотом и темп роста товарооборота? 

2. Производитель продает свою продукцию через оптовика. Но производитель считает, что дешевле пустить весь товар в 

розницу и это будет возможно с помощью торгового представителя. При этом принимается, что постоянные затраты на 

представителя составляют за год 100 000 сомов + 2% с оборота. Маржа оптовика составляет 10% с оборота. При каком 

обороте выгоднее будет работать с представителем, чем привлекать оптовика?  
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3. Сколько контактов может быть установлено на рынке из 17 производителей и 265 потребителей без посредников и с 

посредниками? Покажите решение.  

4. В прошлом году розничный товарооборот (ТО) составил 53079 тыс.сом, в отчетном – 59087 тыс.сом. Средний индекс 

продажных цен на продукцию составил 1,073. Как изменился объем фактического товарооборота? 

 
5.2. Темы курсовых работ (проектов) 

Учебным планом по данной дисциплине выполнение курсовых работ (проектов) не предусмотрено. 

5.3. Фонд оценочных средств 

1. Шкала оценивания заданий текущего, рубежного и промежуточного контроля в ПРИЛОЖЕНИИ 1. 
2. Технологическая карта в ПРИЛОЖЕНИИ 2. 

5.4. Перечень видов оценочных средств 

1) Контрольная работа. 
2) Аналитические работы. 
3) Билеты (промежуточный контроль). 

  
        

6. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

6.1. Рекомендуемая литература 

6.1.1. Основная литература 

 Авторы, составители Заглавие Издательство, год 

Л1.1 Иванова С. Не продают? Будут! Всё об управлении отделом продаж. Москва: Альпина Паблишер, 

2024.  

Л1.2 Сорокина Т. Система дистрибуции: инструменты создания конкурентного 

преимущества. 

Москва: Альпина Паблишер, 

2024. 

6.1.2. Дополнительная литература 

 Авторы, составители Заглавие Издательство, год 

Л2.1 Старикова М.С. Маркетинговые методы и модели для стратегических и 

операционных решений: практикум. Учебное пособие. 

Белгородский государственный 

технологический университет 

им. В.Г. Шухова, 2023. 

Л2.2 Соколова Н.Г. Основы маркетинга: практикум. Москва: Ай Пи Ар Медиа, 2024. 

6.1.3. Методические разработки 

 Авторы, составители Заглавие Издательство, год 

Л3.1 Дрёмова Ю. Г. Управление продажами: практические ситуации для анализа: 

учебное пособие для студентов направления подготовки 

38.04.02. «Менеджмент». 

Москва: Научный консультант, 

2024.  

6.2. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети "Интернет" 

Э1 Управление маркетинговыми коммуникациями [Электронный ресурс] : учебно- 
методическое пособие (для студентов III курса факультета международного бизнеса, 
обучающихся по направлениям подготовки «Менеджмент», профили «Маркетинг», 
«Международный менеджмент», «Реклама и связи с общественностью») 

http://www.iprbookshop.ru/5 

9666.html 
   

Э2 Основы маркетинга. Теория и практика [Электронный ресурс] : учебное пособие для 
студентов вузов, обучающихся по специальностям «Коммерция (торговое дело)», 
«Маркетинг». 

http://www.iprbookshop.ru/7 

1036.html 
   

6.3. Перечень информационных и образовательных технологий 

6.3.1 Компетентностно-ориентированные образовательные технологии 

6.3.1.1 Традиционные образовательные технологии – лекции, семинары, ориентированные прежде всего на сообщение 
знаний и способов действий, передаваемых студентам в готовом виде и предназначенных для воспроизводящего 
усвоения и разбора конкретного материала. 

6.3.1.2 Инновационные образовательные технологии – занятия в интерактивной форме, которые формируют системное 
мышления и способность генерировать идеи при решении различных творческих задач. К формам интерактивных 
лекций, применяемых в рамках дисциплины, относятся: лекция-беседа, лекция-дискуссия, лекция с разбором 
конкретных ситуаций. 

6.3.1.3 Семинары в интерактивной форме: деловые игры, синквейн, работа в малых группах.   
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6.3.1.4 Информационные образовательные технологии – самостоятельное использование студентом компьютерной 
техники и интернет-ресурсов для выполнения практических заданий и самостоятельной работы. 

6.3.2 Перечень информационных справочных систем и программного обеспечения 

6.3.2.1 Национальный статистический комитет КР. http://www.stat.kg/ 

6.3.2.2 Электронно-библиотечная система. http://www.iprbookshop.ru/ 

6.3.2.3 Электронно-библиотечная система. http://www.znanium.com 

6.3.2.4 Образовательные ресурсы интернета-менеджмент. http://www.alleng.ru/edu/manag3.htm 

6.3.2.5 Административно-управленческий портал (менеджмент). http://www.aup.ru/management/ 
    

7. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

7.1 Требуемое материально-техническое обеспечение включает в себя: 

7.2 – лекционная аудитория на 20 посадочных мест (корпус 11 аудитория 107); 

7.3 – аудитория для проведения практических и семинарских занятий (корпус 11 аудитория 107); 

7.4 – компьютерный класс (с подключением к Интернет-сети) для индивидуальной самостоятельной работы студентов, 
подготовки домашних заданий, презентаций, письменных работ (корпус 11 аудитория 111, 110, 212); 

7.5 – комплекс мультимедийного оборудования (компьютер, проектор и экран) для проведения лекций и презентаций; 

7.6 – интерактивная доска; 

7.7 – компьютерные технологии, электронная почта. 
    

8. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ДЛЯ ОБУЧАЮЩИХСЯ ПО ОСВОЕНИЮ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

Шкала оценивания заданий текущего, рубежного и промежуточного контроля в ПРИЛОЖЕНИИ 1. 
 
Чтобы повысить заинтересованность и восприимчивость аудитории в презентуемом материале, предлагается выполнить 
следующие рекомендации. 

Контрольная работа выполняется в форме доклада и презентации. В контрольной работе необходимо наиболее полно 
раскрыть вопросы управления сбытовой политикой предприятия (наименование тем студент получает во время занятий). 

Аналитические работы являются средством проверки умений применять полученные знания по оценке управления сбытовой 

политикой предприятия. Аналитическая работа выполняется в форме заданий и их решений. Вариант выбирается во время 

практических занятий. Объем работы не должен превышать 1-2 страницы. Работа может быть набрана как на компьютере, так и 

составлена вручную, кроме титульного листа. На титульном листе указывается наименование университета, кафедры, учебной 

дисциплины, вариант, а также курс, группа, фамилия, имя, отчество студента и научного руководителя, дата подготовки. Шрифт 

написания– TNR 14, межстрочный интервал 1,5. Все страницы работы нумеруются по порядку с титульного листа (на нем цифра 1 не 

ставится) в правом нижнем поле каждой страницы. Оценка за аналитическую работу – 10 баллов. 
Методические рекомендации по решению кейсов «Разноуровневые задачи и задания». Кейсы являются средством проверки умений 

применять полученные знания по заранее определенной методике для решения практических ситуаций. 
 

Самостоятельная работа студентов и технология выполнения заданий на практических занятиях основывается на учебно- 
методическом пособии, разработанном коллективом кафедры «Методы организации самостоятельной работы студентов». 
Авторы: Хасанова Л.В., Беликова Н.В., Рахманалиева А.А, Романович О.Г., Сулеева Д.А. и др. Бишкек: КРСУ, 2014. (см. на 
сайте кафедры менеджмента http://management.krsu.edu.kg). 
 
Технологическая карта дисциплины в ПРИЛОЖЕНИИ 2. 

. 



1 

 

ПРИЛОЖЕНИЕ 1 

 

Шкалы оценивания по дисциплине «Управление продажами и дистрибуцией» 
 

• Оценочные средства текущего и рубежного контроля 
 

1. Устный опрос на практических (семинарских) занятиях по отдельным темам 

Критерий 
Вес 

критерия 1 

Минимальный 

ответ - 

0-59% 

Изложенный 

частично рас-

крытый ответ 

- 60-69 % 

Законченный 

полный ответ - 

70-84 % 

Образцовый, 

примерный, 

достойный 

подражания 

ответ 

- 85-100 % 

Отме

тка       

(в %) 

Знание основных 

процессов изучаемой 

предметной области, 

глубина и полнота 

раскрытия вопроса. 

2 

Неполные от-

веты. Отсутствие 

знаний по изучае-

мой предметной 

области. 

Обоснованный 

ответ на приме-

рах собственных 

наблюдений. 

Общее представ-

ление о понятиях 

изучаемой темы. 

Точное 

формулирование 

ответа по 

заданному 

вопросу 

предметной 

области. 

 

Владение терминоло-

гическим аппаратом и 

использование его 

при ответе. 
1 

Отсутствие в 

полной мере 

терминологии 

предметной 

области 

Недосточное 

использование 

терминологии в 

содержании 

ответа  

Применение 

терминологии в 

неполной мере 

Четко сформули-

рованный  ответ с 

качественно по-

добранным набо-

ром терминов 

 

Умение объяснить 

сущность явлений, со-

бытий, процессов, де-

лать выводы и обоб-

щения, давать аргу-

ментированные от-

веты. 

1 

Понимание не в 

достаточной мере 

сущности 

явлений и 

процессов. 

Необоснованные 

краткие выводы 

Раскрытие 

сущности 

явлений на 

основе суждений 

и обоснованных 

выводах 

Умение 

объяснить 

сущность 

явлений на 

основе 

собственных 

выводов. 

Проявление 

навыков 

понимания и 

умения 

логичности 

происходящих 

явлений, исходя 

из правильно 

аргументированн

ых выводах 

 

Владение монологи-

ческой речью, логич-

ность и последова-

тельность ответа, 

умение отвечать на 

поставленные во-

просы, выражать свое 

мнение по обсуждае-

мой проблеме. 

1 

Отсутствие 

навыков 

выражать свое 

мнение и в 

полной мере 

отвечать на 

поставленные 

вопросы 

Умение раскрыть 

ответ без 

применения 

логики и 

последовательнос

ти выражать свое 

мнение по 

обсуждаемой 

проблеме 

Владение не в 

полной мере 

монологической 

речью в 

логически 

изложенных и 

обоснованных 

ответах на 

поставленные 

вопросы 

Четкое владение 

монологической 

речью, логич-

ность и последо-

вательность от-

вета, умение от-

вечать на постав-

ленные вопросы, 

выражать свое 

мнение по обсуж-

даемой проблеме 

 

Итоговая оценка (в %) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
1 По 100-балльной шкале  
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2. Экспресс-опросы перед началом (или в конце) каждой лекции 

Критерий Оценка  

в баллах2 

минимальный ответ: путает термины и их определения. Общее представление о понятиях изучаемой 

темы. 

0,5 

Изложенный частично раскрытый ответ: Недосточное использование терминологии в содержании ответа 1,0 

законченный полный ответ: содержание вопроса раскрыто, не все определения точно сформулированы 1,5 

образцовый, примерный, достойный подражания ответ: глубокое понимание темы. четко 

сформулированные ответы. знание терминологии 

2.0 

 

3. Контрольная работа 

Критерий 
Вес 

критерия 

Минимальный 

ответ - 

0-59% 

Изложенный 

частично рас-

крытый ответ 

- 60-69 % 

Законченный 

полный ответ - 

70-84 % 

Образцовый, 

примерный, 

достойный 

подражания 

ответ 

- 85-100 % 

Отмет

ка       

(в %) 

Содержание  

реферата 
3,5 

несоответствие 

содержания рефе-

рата выбранной 

теме (поставлен-

ному вопросу) 

содержание рефе-

рата не раскры-

вает в полном 

объеме постав-

ленную тему, от-

сутствует аргу-

ментированность 

в изложении. 

неполное или не-

точное определе-

ние понятий 

в содержание ре-

ферата соответ-

ствует выбранной 

теме, но 

раскрытие темы 

остается не 

обоснованным 

содержание ре-

ферата полно-

стью соответ-

ствует выбран-

ной теме; тема 

раскрыта исчер-

пывающе полно, 

профессио-

нально, гра-

мотно. 

Достаточная ар-

гументирован-

ность содержа-

ния реферата 

 

защита  

на занятии 
1,5 

демонстрирует 

полное непонима-

ние проблемы и 

язык работы 

можно оценить, 

как «примитив-

ный» 

демонстрирует не 

полное понима-

ние проблемы и 

язык работы в це-

лом не соответ-

ствует уровню 

своего курса 

демонстрирует 

понимание про-

блемы и для выра-

жения своих мыс-

лей не пользуется 

упрощенно-при-

митивным язы-

ком. 

демонстрирует 

полное понима-

ние проблемы и 

для выражения 

своих мыслей не 

пользуется 

упрощенно-при-

митивным язы-

ком 

 

соответствие  

форматным требова-

ниям оформления и 

грамотное изложение 

текста 

1,5 

Во введении тезис 

отсутствует или 

не соответствует 

теме реферата, 

Отсутствует деле-

ние текста на вве-

дение, основную 

часть и заключе-

ние, 

В основной части 

нет логичного по-

следовательного 

раскрытия темы, 

Выводы не выте-

кают из основной 

части. 

Наличие орфогра-

фических ошибок 

Во введении тезис 

сформулирован 

не четко, и не 

вполне соответ-

ствует теме рефе-

рата, 

В основной части 

выдвинутый тезис 

доказывается не-

достаточно ло-

гично (убеди-

тельно) и после-

довательно, 

Заключенные вы-

воды не полно-

стью соответ-

Во введении 

четко сформули-

рован тезис, соот-

ветствующий 

теме реферата, в 

известной мере 

выполнена заин-

тересовать чита-

теля, 

В основной части 

логично, связно, 

но недостаточно 

полно доказыва-

ется выдвинутый 

тезис, 

Заключение со-

держит выводы, 

Деление тек-

ста на введе-

ние, основную 

часть и заклю-

чение, 

Деление тек-

ста на введе-

ние, основную 

часть и заклю-

чение, 

Заключение 

содержит вы-

воды, логично 

вытекающее 

из содержания 

основной ча-

сти. 

 

                                                 
2 По 100-балльной шкале  
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ствуют содержа-

нию основной ча-

сти. 

Наличие орфогра-

фических ошибок. 

логично вытекаю-

щее из содержа-

ния основной ча-

сти 

Отсутствие  

орфографиче-

ских ошибок 

качество handout 

(раздаточного мате-

риала) 

1,5 

отсутствие 

handout (раздаточ-

ного материала) 

структура handout 

не раскрывает 

темы реферата 

структура handout 

соответствует 

теме, но не рас-

крывает ее в пол-

ном объеме  

структура 

handout выдер-

жана в соответ-

ствии с темой 

реферата; ис-

пользован твор-

ческий подход 

 

Итоговая оценка (в %)  
 

4. Доклад  

Критерий 
Вес 

критерия 

Минимальный 

ответ - 

0-59% 

Изложенный 

частично рас-

крытый ответ 

- 60-69 % 

Законченный 

полный ответ - 

70-84 % 

Образцовый, 

примерный, 

достойный 

подражания 

ответ 

- 85-100 % 

Отме

тка       

(в %) 

содержание доклада 

и раскрытие постав-

ленной темы 

2 

Доклад не соот-

ветствует вы-

бранной теме 

или проблема-

тике. Проблема 

не раскрыта. 

Отсутствуют 

выводы 

Доклад не в 

полной мере со-

ответствует вы-

бранной теме 

или проблема 

раскрыта не 

полностью. Вы-

воды не сде-

ланы или вы-

воды не обосно-

ваны 

Презентация со-

ответствует вы-

бранной теме 

или проблема-

тике 

Презентация со-

ответствует вы-

бранной теме 

или проблема-

тике и содержит 

элементы ана-

лиза, сделан-

ного лично сту-

дентом 

 

качество handout 

(раздаточного мате-

риала) 

2 

Handout отсут-

ствует 

Handout не рас-

крывает тему 

доклада. Пред-

ставляемая ин-

формация не си-

стематизиро-

вана и не после-

довательна. 

В handout про-

блема раскрыта. 

Представляемая 

информация си-

стематизиро-

вана и последо-

вательна. 

Проблема рас-

крыта полно-

стью. Представ-

ляемая инфор-

мация система-

тизирована, по-

следовательна и 

логически свя-

зана. Есть твор-

ческий подход к 

работе 

 

устная презентация 

доклада 
0,5 

Представляемая 

информация ло-

гически не свя-

зана. Не исполь-

зованы профес-

сиональные тер-

мины. 

Представляемая 

информация не 

систематизиро-

вана и не после-

довательна.  

Представляемая 

информация си-

стематизиро-

вана и последо-

вательна. Не все 

выводы сде-

ланы или обос-

нованы. Ответы 

на вопросы пол-

ные или ча-

стично полные. 

Представляемая 

информация си-

стематизиро-

вана, последо-

вательна и логи-

чески связана. 

Выводы сде-

ланы. Ответы на 

вопросы полные 

с приведением 

примеров и по-

яснений 
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новизна и оригиналь-

ность положений 
0,5 

Нет новизны и 

оригинальности 

Только ответы 

на элементар-

ные вопросы 

Проведен ана-

лиз проблемы 

без привлечения 

дополнительной 

литературы.  

Проведен ана-

лиз проблемы с 

привлечением 

дополнительной 

литературы.  

 

Итоговая оценка (в %)  
 

 

 

5. Презентация  

Критерий 
Вес 

критерия 

Минимальный 

ответ - 

0-59% 

Изложенный 

частично рас-

крытый ответ 

- 60-69 % 

Законченный 

полный ответ - 

70-84 % 

Образцовый, 

примерный, 

достойный 

подражания 

ответ 

- 85-100 % 

Отме

тка       

(в %) 

Соответствие видео 

выбранной теме или 

проблематике 

6 

Презентация не 

соответствует 

выбранной теме 

или проблема-

тике 

Презентация не 

в полной мере 

соответствует 

выбранной теме 

или проблема-

тике 

Презентация со-

ответствует вы-

бранной теме 

или проблема-

тике 

Презентация со-

ответствует вы-

бранной теме 

или проблема-

тике и содержит 

элементы ана-

лиза, сделан-

ного лично сту-

дентом 

 

Полнота раскрытия 

темы при  презента-

ции нового продукта 

3 

Проблема не 

раскрыта. От-

сутствуют вы-

воды 

Проблема рас-

крыта не полно-

стью. Выводы 

не сделаны или 

выводы не обос-

нованы 

Проблема рас-

крыта. Прове-

ден анализ про-

блемы без при-

влечения допол-

нительной лите-

ратуры. Не все 

выводы сде-

ланы или обос-

нованы. 

Проблема рас-

крыта полно-

стью. Проведен 

анализ про-

блемы с привле-

чением допол-

нительной лите-

ратуры. Выводы 

сделаны. 

 

Структурирован-

ность  видео и логич-

ность  

3 

Представляемая 

информация ло-

гически не свя-

зана. Не исполь-

зованы профес-

сиональные тер-

мины. 

Представляемая 

информация не 

систематизиро-

вана и не после-

довательна. Ис-

пользовано 1-2 

профессиональ-

ных термина 

Представляемая 

информация си-

стематизиро-

вана и последо-

вательна. Ис-

пользовано бо-

лее 2-х профес-

сиональных 

терминов. 

Представляемая 

информация си-

стематизиро-

вана, последо-

вательна и логи-

чески связана. 

Использовано 

более 5 профес-

сиональных 

терминов. 

 

Наглядность видео-

презентации 
1,5 

Не использо-

ваны информа-

ционные техно-

логии 

(PowerPoint). 

Больше 4 оши-

бок в представ-

ляемой инфор-

мации 

Использованы 

информацион-

ные технологии 

(PowerPoint) ча-

стично. 3-4 

ошибки в пред-

ставляемой ин-

формации 

Использованы 

информацион-

ные технологии 

(PowerPoint). Не 

более 2-х оши-

бок в представ-

ляемой инфор-

мации 

Широко ис-

пользованы ин-

формационные 

технологии 

(PowerPoint). 

Отсутствуют 

ошибки в пред-

ставленной ин-

формации 

 

Выступления (защита 

втдео- презентации)  
1,5 

Нет ответов на 

вопросы 

Только ответы 

на элементар-

ные вопросы 

Ответы на во-

просы полные 

или частично 

полные. 

Ответы на во-

просы полные с 

приведением 

примеров и по-

яснений 

 

Итоговая оценка (в %)  
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6. Аналитическая работа 

Критерий 
Вес 

критерия 

Минимальный 

ответ - 

0-59% 

Изложенный 

частично рас-

крытый ответ 

- 60-69 % 

Законченный 

полный ответ - 

70-84 % 

Образцовый, 

примерный, 

достойный 

подражания 

ответ 

- 85-100 % 

Отме

тка       

(в %) 

достижение основной 

цели – нахождение 

оптимального обос-

нованного управлен-

ческого решения в за-

данной ситуации 

3 

Управленческое 

решение не 

найдено. 

Слабое 

обоснование 

управленческог

о решения  

Управленческое 

решение обосно-

вывается, но не 

совсем убеди-

тельно 

В заданной ситу-

ации найдено оп-

тимальное обос-

нованное управ-

ленческое реше-

ние  

 

уместное и уверенное 

оперирование про-

фессиональными тер-

минами, методиками, 

умениями и навы-

ками 

2 

Профессиональ

ные термины и 

методики не 

используются 

Непоследовател

ьное оперирова 

ние  

профессиона 

льными 

терминами, 

методиками, 

умениями и 

навыками  

Уместное и 

уверенное 

оперирование 

профессиональн

ыми терминами, 

методиками, 

умениями и 

навыками 

Уверенное опе-

рирование про-

фессиональ-

ными терми-

нами, методи-

ками, умениями 

и навыками 

 

высокий уровень по-

нимания содержания-

задания, умение со-

брать недостающую 

информацию, сделать 

обобщения, теорети-

зировать 

2 

Нет понимания 

содержания 

деловой игры 

Есть общее 

представление о 

содержании 

деловой игры, 

но нет 

способности 

обработать и 

систематизиров

ать 

информацию 

Представляемая 

информация 

достаточно 

систематизирован

а и 

последовательна. 

Хорошее 

понимание сути 

деловой игры 

Последовательн

ое и логичное 

представление 

хода игры. 

Свободное 

владение 

материалом. 

 

контекстное творче-

ство и способность 

предложить нестан-

дартные, нетипичные 

способы решения по-

ставленной организа-

ционно-управленче-

ской задачи 

2 

Способы 

решения 

поставленной 

организационно

управленческой 

задачи 

игроками не 

определены 

Слабое 

обоснование 

игроками 

решения 

поставленной 

организационноу

правленческой 

задачи 

Хороший уровень 

обоснованности 

предлагаемых 

игроками 

нестандартных, 

нетипичных 

способов решения 

поставленной 

организационно-

управленческой 

задачи 

Четкое 

творческое 

обоснование 

предлагаемых 

игроками 

нестандартных, 

нетипичных 

способов 

решения задач 

 

эффективное команд-

ное взаимодействие 
1 

Нет 

способности 

работать в 

команде  

 Владение 

минимальными 

навыками 

бесконфликтной и 

эффективной 

командной работы 

Владение 

определенными 

навыками 

бесконфликтной 

и эффективной 

командной 

работы 

Эффективное 

использование 

каналов 

распространения 

информации в 

команде 

 

Итоговая оценка (в %) 
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• Промежуточная аттестация (зачет или экзамен) 

 

Уровень освоения компетенции Вес, % Баллы3 

оценка уровня обученности «знать» 28 8 

оценка уровня обученности «уметь» 36 11 

оценка уровня обученности «владеть» 36 11 

Итого 100 30 

 

При оценке устных ответов на проверку уровня обученности ЗНАТЬ учитываются следую-

щие критерии: 

1. Знание основных процессов изучаемой предметной области, глубина и полнота раскрытия 

вопроса. 

2. Владение терминологическим аппаратом и использование его при ответе. 

3. Умение объяснить сущность явлений, событий, процессов, делать выводы и обобщения, да-

вать аргументированные ответы. 

4. Владение монологической речью, логичность и последовательность ответа, умение отвечать 

на поставленные вопросы, выражать свое мнение по обсуждаемой проблеме. 

Образцовый, примерный, достойный подражания ответ - 85-100 % (6,8-8 баллов) оцени-

вается ответ, который показывает прочные знания по основным тезисам вопроса, студент профес-

сионально рассуждает о характере воздействия субъектов и объектов, методах и способах их регу-

лирования; глубокие знания теоретических основ дисциплины.  

Законченный полный ответ - 70-84 % (5,6-6,7 баллов) оценивается ответ, который показы-

вает хорошие знания по основным тезисам вопроса, студент не очень хорошо разбирается в харак-

тере воздействия, методах и способах регулирования; не очень глубокие знания теоретических ос-

нов дисциплины. 

Изложенный частично раскрытый ответ - 60-69 % (4,8-5,5 баллов) оценивается ответ, ко-

торый показывает недостаточно хорошие знания по основным тезисам вопроса, студент плохо раз-

бирается в характере воздействия, методах и способах регулирования; плохо знает теоретические 

основы дисциплины. 

Минимальный ответ - 0-59% (0-4,7 баллов) оценивается ответ, который показывает очень 

слабые знания по основным тезисам вопроса, студент не разбирается в характере воздействия, ме-

тодах и способах регулирования; не знает теоретических основ дисциплины. 

 

Тест (оценка уровня обученности «знать») 

правильные ответы в  тесте, % оценка за тест оценка в баллах 

85 – 100 отлично 6,8 – 8  

70– 84 хорошо 5,6 – 6,7 

60 – 69 удовлетворительно 4,8 – 5,5 

0 – 59 
неудовлетвори-

тельно 
0 – 4,7 

 

 

 

 

                                                 
3 количество баллов рассчитано по процентным уровням, принятым по балльно-рейтинговой шкале оценки 

знаний в КРСУ, при условии, что оценка за экзамен (зачет) в рейтинге по дисциплине равна 30 баллам 
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При оценке ответов на проверку уровня обученности УМЕТЬ и ВЛАДЕТЬ учитываются сле-

дующие критерии (ситуационные задачи и задания): 

Образцовый, примерный, достойный подражания ответ - 85-100 %  (9-11 баллов) оцени-

вается ответ, при котором студент объясняет и аргументирует постановку проблемы в ситуацион-

ном задании собственными словами; оценивает альтернативные решения проблемы; профессио-

нально идентифицирует основные факторы, процессы и этапы работ, оценивает риск их реализации; 

быстро принимает решения по целесообразным действиям в ситуации, распознает угрозы и возмож-

ности; умеет использовать различные методики и методы анализа и оценки.  

Демонстрирует полное понимание проблемы. Все задачи и задания выполнены. 

Законченный полный ответ - 70-84 % (5-9 баллов) оценивается ответ, при котором студент 

ставит постановку проблемы в ситуационном задании собственными словами; но не приводит аль-

тернативные решения проблемы; умеет идентифицировать основные факторы, процессы и этапы 

работ, но не оценивает риск их реализации; распознает угрозы и возможности; достаточно хорошо 

умеет использовать некоторые методики и методы анализа и оценки. 

Демонстрирует значительное понимание проблемы. Большинство требований, предъявляе-

мых к заданию выполнены. 

Изложенный частично раскрытый ответ - 60-69 % (1-4 балла) оценивается ответ, при ко-

тором студент не точно ставит постановку проблемы в ситуационном задании собственными сло-

вами; слабо идентифицирует основные факторы, процессы и этапы работ, и не оценивает риск их 

реализации; плохо распознает угрозы и возможности; не умеет использовать методики и методы 

анализа и оценки. 

Демонстрирует совсем небольшое понимание проблемы. Многие требования, предъявляемые 

к заданию, не выполнены. 

Минимальный ответ - 0-59% (0 баллов) оценивается ответ, при котором студент демонстри-

рует непонимание проблемы или нет ответа и даже не было попытки решить задачу. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ПРИЛОЖЕНИЕ 2 

 

Технологическая карта дисциплины (7 семестр) 

Дисциплина: Управление продажами и дистрибуцией 

Направление/профиль: 38.03.02 - РФ, 580200 - КР  Менеджмент /Управление маркетингом 

Курс/семестр: 4/7 

Количество кредитов (ЗЕ): 3 

Отчетность: Зачет с оценкой 

Преподаватель: Островская Елена Сергеевна  

Название модулей  

дисциплины согласно РПД 
Контроль Форма контроля 

зачетный  

минимум 

зачетный  

максимум 

график  

контроля 

Модуль 1 

 

Модуль 1. Управление 

отделом продаж на 

предприятии  
 

 Текущий 

контроль 
Hand Work 3 5 

5 
Рубежный  

контроль 
Аналитическая работа 1 7 10 

Модуль 2 

Модуль 2.  

Оценка эффективности 

продаж и мероприятий 

CRM 

Текущий 

контроль 
Контрольная работа 8 10 

8 
Рубежный 

контроль 
Аналитическая работа 2 5 5 

Модуль 3 

Модуль 3. Модели 

дистрибуции  
 

Текущий 

контроль 
Кейсы. Скрипты. 9 15 

15 
Рубежный 

контроль 

Конспекты, практические задания, 

контроль посещаемости и 

активности студентов 

10 25 

ВСЕГО за семестр                                                                                                             40             70 

Промежуточный контроль (зачет с оценкой) 20 30  

Семестровый рейтинг по дисциплине 60 100  

 


