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Таблица 1.1

  з5. знать основы современного материального производства и инструменты управления им; модели

сервисного обслуживания производства; логистические модели кооперации и управления цепями

поставок

  у3. уметь организовывать производственно-хозяйственную, коммерческую и другие виды деятельности

организации

  у4. уметь разрабатывать методы и модели управления процессами планирования ресурсов и

производственных мощностей организации, логистическими цепочками, методы администрирования

2. Требования НГТУ к результатам освоения дисциплины

Таблица 2.1

Результаты изучения дисциплины по уровням освоения (иметь

представление, знать, уметь, владеть)

Формы организации

занятий

Управление сбытом и сервисом промышленного предприятия

ПК.1.з5 знать основы современного материального производства и инструменты

управления им; модели сервисного обслуживания производства; логистические модели

кооперации и управления цепями поставок

Лекции; Практические занятия;

Самостоятельная работа

ПК.1.у3 уметь организовывать производственно-хозяйственную, коммерческую и

другие виды деятельности организации

Лекции; Практические занятия;

Самостоятельная работа

ПК.1.у4 уметь разрабатывать методы и модели управления процессами планирования

ресурсов и производственных мощностей организации, логистическими цепочками,

методы администрирования

Лекции; Практические занятия;

Самостоятельная работа

3. Содержание и структура учебной дисциплины

Таблица 3.1

Темы лекций
Активные

формы, час.
Часы

Ссылки на

результаты

обучения
Учебная деятельность

Семестр: 2

Дидактическая единица: Система сбыта товаров промышленного предприятия

1. Понятие сбыта на

промышленном предприятии;
0 0,5 1, 2

Во время лекционных занятий

студенты записывают

основные теоретические

положения по теме; отвечают

на вопросы, предложенные в

тексте лекции самостоятельно

или при участии

преподавателя; задают

вопросы по теме лекции и

получают на них ответы.



2. Сбытовая политика фирмы, ее

элементы;
0 1 1, 2

Во время лекционных занятий

студенты записывают

основные теоретические

положения по теме; отвечают

на вопросы, предложенные в

тексте лекции самостоятельно

или при участии

преподавателя; задают

вопросы по теме лекции и

получают на них ответы.

3. Продажи как система. Место

сбыта в деятельности

предприятия;

0 1 1, 2

Во время лекционных занятий

студенты записывают

основные теоретические

положения по теме; отвечают

на вопросы, предложенные в

тексте лекции самостоятельно

или при участии

преподавателя; задают

вопросы по теме лекции и

получают на них ответы.

4. Четыре функции управления

сбытом.
0 1 1, 2

Во время лекционных занятий

студенты записывают

основные теоретические

положения по теме; отвечают

на вопросы, предложенные в

тексте лекции самостоятельно

или при участии

преподавателя; задают

вопросы по теме лекции и

получают на них ответы.

Дидактическая единица: Планирование сбыта

5. Стратегия продаж и ее место в

деятельности компании;
0 1 2, 3

Во время лекционных занятий

студенты записывают

основные теоретические

положения по теме; отвечают

на вопросы, предложенные в

тексте лекции самостоятельно

или при участии

преподавателя; задают

вопросы по теме лекции и

получают на них ответы.

6. Целевые сегменты (их

потребности, требования, каналы

(где покупают), ценовая

категория);

0 1 2, 3

Во время лекционных занятий

студенты записывают

основные теоретические

положения по теме; отвечают

на вопросы, предложенные в

тексте лекции самостоятельно

или при участии

преподавателя; задают

вопросы по теме лекции и

получают на них ответы.



7. Прогнозирование продаж; 0 0,5 2, 3

Во время лекционных занятий

студенты записывают

основные теоретические

положения по теме; отвечают

на вопросы, предложенные в

тексте лекции самостоятельно

или при участии

преподавателя; задают

вопросы по теме лекции и

получают на них ответы.

Дидактическая единица: Организация сервиса

8. Основные задачи и функции

сервиса;
0 1 2

Во время лекционных занятий

студенты записывают

основные теоретические

положения по теме; отвечают

на вопросы, предложенные в

тексте лекции самостоятельно

или при участии

преподавателя; задают

вопросы по теме лекции и

получают на них ответы.

9. Виды сервиса; 0 1 2

Во время лекционных занятий

студенты записывают

основные теоретические

положения по теме; отвечают

на вопросы, предложенные в

тексте лекции самостоятельно

или при участии

преподавателя; задают

вопросы по теме лекции и

получают на них ответы.

Таблица 3.2

Темы практических занятий
Активные

формы, час.
Часы

Ссылки на

результаты

обучения
Учебная деятельность

Семестр: 2

Дидактическая единица: Система сбыта товаров промышленного предприятия

1. Каналы сбыта и роль

посреднических организаций в

распределении продукции;

0 3 1, 2

Выполнение заданий,

закрепление теоретического

материала и получение

практических навыков по

дисциплине по дисциплине.

2. Активные продажи. Продажи

на рынках В2В и В2С;
0 3 1, 2

Выполнение заданий,

закрепление теоретического

материала и получение

практических навыков по

дисциплине по дисциплине.

3. Виды сбыта, признаки их

классификации;
0 3 1, 2

Выполнение заданий,

закрепление теоретического

материала и получение

практических навыков по

дисциплине по дисциплине.

Дидактическая единица: Планирование сбыта



4. Определение целевых

клиентов, на которых направлена

система продаж;

2 3 2, 3

Выполнение заданий,

закрепление теоретического

материала и получение

практических навыков по

дисциплине по дисциплине.

5. Стратегические и

"поддерживающие" ниши;
2 3 2, 3

Выполнение заданий,

закрепление теоретического

материала и получение

практических навыков по

дисциплине по дисциплине.

6. Стратегия и тактика выхода в

новые ниши;
2 3 2, 3

Выполнение заданий,

закрепление теоретического

материала и получение

практических навыков по

дисциплине по дисциплине.

7. Формирование каналов

распределения и продаж;
0 3 2, 3

Выполнение заданий,

закрепление теоретического

материала и получение

практических навыков по

дисциплине по дисциплине.

Дидактическая единица: Организация сервиса

8. Формы обслуживания

потребителей;
1 3 2

Выполнение заданий,

закрепление теоретического

материала и получение

практических навыков по

дисциплине по дисциплине.

9. Организация гарантийного

обслуживания
2 2 2

Выполнение заданий,

закрепление теоретического

материала и получение

практических навыков по

дисциплине по дисциплине.

4. Самостоятельная работа обучающегося

№ Виды самостоятельной работы

Ссылки на

результаты

обучения

Часы на

выполнение

Часы на

консультации

Семестр: 2

1 Контрольные работы 1, 2, 3 5 2

Выбор темы, согласование с преподавателем, сбор информации, анализ, печатание:  Дмитриева Л. И.

Сбытовая политика промышленного предприятия [Электронный ресурс] : электронный

учебно-методический комплекс / Л. И. Дмитриева ; Новосиб. гос. техн. ун-т. - Новосибирск, [2017]. -

Режим доступа: http://elibrary.nstu.ru/source?bib_id=vtls000235990. - Загл. с экрана.

2 Подготовка к занятиям 1, 2, 3 12 8

Студенты готовят иллюстрационный материал, доклады, презентации, другое:  Дмитриева Л. И.

Сбытовая политика промышленного предприятия [Электронный ресурс] : электронный

учебно-методический комплекс / Л. И. Дмитриева ; Новосиб. гос. техн. ун-т. - Новосибирск, [2017]. -

Режим доступа: http://elibrary.nstu.ru/source?bib_id=vtls000235990. - Загл. с экрана.

3 Подготовка к аттестации 1, 2, 3 43 2

изучение литературы, подготовка к ответам навопросы:  Дмитриева Л. И. Сбытовая политика

промышленного предприятия [Электронный ресурс] : электронный учебно-методический комплекс /

Л. И. Дмитриева ; Новосиб. гос. техн. ун-т. - Новосибирск, [2017]. - Режим доступа:

http://elibrary.nstu.ru/source?bib_id=vtls000235990. - Загл. с экрана.



5. Технология обучения

Для организации и контроля самостоятельной работы обучающихся, а также проведения
консультаций применяются информационно-коммуникационные технологии (табл. 5.1).

Таблица 5.1

Деятельность Информационно-коммуникационные технологии

Информирование e-mail:kennsh@mail.ru

Консультирование e-mail:kennsh@mail.ru

Контроль e-mail:kennsh@mail.ru

Размещение учебных
материалов

ЭБС

Таблица 5.2

Активные и интерактивные формы проведения занятий

Наименование активных форм
Коды формируемых

компетенций
№

Дискуссия ПК.1; 1

6. Правила аттестации обучающихся по учебной дисциплине

Для аттестации обучающихся по дисциплине используется балльно-рейтинговая система
(БРС), позволяющая выставлять оценки по традиционной шкале и 15-уровневой ECTS.

Краткая информация о БРС приведена в табл. 6.1.

Оцениваемые виды деятельности обучающихся Максимальный балл

Таблица 6.1

Мин.

балл

Семестр: 2 

2010
Контролирующие материалы  приводятся в "Пигунова, О.В. Коммерческая деятельность предприятия : учеб. пособие / О.В. Пигунова, Е.П. Науменко. – Минск:

Вышэйшая школа, 2014. – 255 с.: ил. - ISBN 978-985-06-2318-8. - Режим доступа: http://znanium.com/catalog.php - Загл. с экрана."

2010
Контролирующие материалы (список вопросов тесты) приводятся в "Дмитриева Л. И. Сбытовая политика промышленного предприятия [Электронный ресурс] :

электронный учебно-методический комплекс / Л. И. Дмитриева ; Новосиб. гос. техн. ун-т. - Новосибирск, [2017]. - Режим доступа:

http://elibrary.nstu.ru/source?bib_id=vtls000235990. - Загл. с экрана."

2010
Контролирующие материалы (список вопросов) приводятся в "Дмитриева Л. И. Сбытовая политика промышленного предприятия [Электронный ресурс] :

электронный учебно-методический комплекс / Л. И. Дмитриева ; Новосиб. гос. техн. ун-т. - Новосибирск, [2017]. - Режим доступа:

http://elibrary.nstu.ru/source?bib_id=vtls000235990. - Загл. с экрана."

4020
Контролирующие материалы (список вопросов) приводятся в "Дмитриева Л. И. Сбытовая политика промышленного предприятия [Электронный ресурс] :

электронный учебно-методический комплекс / Л. И. Дмитриева ; Новосиб. гос. техн. ун-т. - Новосибирск, [2017]. - Режим доступа:

http://elibrary.nstu.ru/source?bib_id=vtls000235990. - Загл. с экрана."



Коды

компетен

ций

ФГОС

Результаты  обучения

Формы

контроля

Контр.

раб.

Таблица 6.2

Экзамен

    В таблице 6.2 представлено соответствие форм контроля заявляемым требованиям к
результатам освоения дисциплины.

ПК.1
 з5. знать основы современного материального производства и инструменты управления

им; модели сервисного обслуживания производства; логистические модели кооперации

и управления цепями поставок
+ +

 у3. уметь организовывать производственно-хозяйственную, коммерческую и другие

виды деятельности организации
+ +

 у4. уметь разрабатывать методы и модели управления процессами планирования

ресурсов и производственных мощностей организации, логистическими цепочками,

методы администрирования
+ +

Фонд оценочных средств по дисциплине представлен в приложении № 1   к рабочей
программе.

7. Литература

Основная литература

Дополнительная литература

Интернет-ресурсы



8. Методическое и программное обеспечение

8.1 Методическое обеспечение

8.2 Специализированное программное обеспечение 

9. Материально-техническое обеспечение 

Презентационное оборудование

№ Наименование Назначение

1 Презентационное оборудование
(мультимедиа-проектор, экран, компьютер
для управления)

Используется для демонстрации
презентаций при чтении лекций по
дисциплине.
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1. Обобщенная структура фонда оценочных средств учебной дисциплины 

Обобщенная структура фонда оценочных средств по дисциплине   Управление сбытом и 

сервисом промышленного предприятия приведена в Таблице. 

Таблица 

  

Формируемые 

компетенции 

Показатели 

сформированности 

компетенций 

(знания, умения, 

навыки) 

Темы 

Этапы оценки компетенций 

Мероприятия 

текущего 

контроля 
(курсовой 

проект, РГЗ(Р) и 

др.) 

Промежуточная 

аттестация 

(экзамен, зачет) 

ПК.1/ОУ 

способность 

управлять 

организациями, 

подразделениями, 

группами 

(командами) 

сотрудников, 

проектами и сетями 

з5. знать основы 

современного 

материального 

производства и 

инструменты 

управления им; 

модели сервисного 

обслуживания 

производства; 

логистические 

модели кооперации 

и управления 

цепями поставок 

 

Активные продажи. Продажи 

на рынках В2В и В2С; Виды 

сбыта, признаки их 

классификации; Каналы сбыта 

и роль посреднических 

организаций в распределении 

продукции; Понятие сбыта на 

промышленном предприятии; 

Продажи как система. Место 

сбыта в деятельности 

предприятия; Сбытовая 

политика фирмы, ее 

элементы; Четыре функции 

управления сбытом. 

Контрольные 

работы, разделы 

1-2  

Экзамен, вопросы 1-9  

ПК.1/ОУ у3. уметь 

организовывать 

производственно-

хозяйственную, 

коммерческую и 

другие виды 

деятельности 

организации 

 

Активные продажи. Продажи 

на рынках В2В и В2С; Виды 

сбыта, признаки их 

классификации; Виды 

сервиса; Каналы сбыта и роль 

посреднических организаций 

в распределении продукции; 

Определение целевых 

клиентов, на которых 

направлена система продаж; 

Организация гарантийного 

обслуживания Основные 

задачи и функции сервиса; 

Понятие сбыта на 

промышленном предприятии; 

Прогнозирование продаж; 

Продажи как система. Место 

сбыта в деятельности 

предприятия; Сбытовая 

политика фирмы, ее 

элементы; Стратегические и 

"поддерживающие" ниши; 

Стратегия и тактика выхода в 

новые ниши; Стратегия 

продаж и ее место в 

деятельности компании; 

Формирование каналов 

распределения и продаж; 

Формы обслуживания 

потребителей; Целевые 

сегменты (их потребности, 

требования, каналы (где 

покупают), ценовая 

категория); Четыре функции 

управления сбытом. 

Контрольные 

работы, разделы 

1-2  

Экзамен, вопросы 1-

24 

ПК.1/ОУ у4. уметь 

разрабатывать 

методы и модели 

управления 

Определение целевых 

клиентов, на которых 

направлена система продаж; 

Прогнозирование продаж; 

Контрольные 

работы, разделы 

1-2  

Экзамен, вопросы 12-

18  



процессами 

планирования 

ресурсов и 

производственных 

мощностей 

организации, 

логистическими 

цепочками, методы 

администрирования 

 

Стратегические и 

"поддерживающие" ниши; 

Стратегия и тактика выхода в 

новые ниши; Стратегия 

продаж и ее место в 

деятельности компании; 

Формирование каналов 

распределения и продаж; 

Целевые сегменты (их 

потребности, требования, 

каналы (где покупают), 

ценовая категория); 

 

 

2. Методика оценки этапов формирования компетенций в рамках дисциплины. 

Промежуточная аттестация по дисциплине проводится в 2 семестре - в форме экзамена, который 

направлен на оценку сформированности компетенций ПК.1/ОУ. 

 

Экзамен проводится в устной форме по билетам. Варианты вопросов, включенных в 

экзаменационный билет, приведены в паспорте экзамена, позволяют оценить показатели 

сформированности соответствующих компетенций. 

Кроме того, сформированность компетенции проверяется при проведении мероприятий текущего 

контроля, указанных в таблице раздела 1.  

 

В 2 семестре обязательным этапом текущей аттестации является контрольная работа. Требования к 

выполнению контрольной работы,  состав и правила оценки сформулированы в паспорте 

контрольной работы. 

Общие правила выставления оценки по дисциплине определяются балльно-рейтинговой системой, 

приведенной в рабочей программе учебной дисциплины.  

На основании приведенных далее критериев можно сделать общий вывод о сформированности 

компетенции ПК.1/ОУ, за которые отвечает дисциплина, на разных уровнях. 

Общая характеристика уровней освоения компетенций. 

Ниже порогового. Уровень выполнения работ не отвечает большинству основных требований, 

теоретическое содержание курса освоено частично, пробелы могут носить существенный характер, 

необходимые практические навыки работы с освоенным материалом сформированы не достаточно, 

большинство предусмотренных программой обучения учебных заданий не выполнены или 

выполнены с существенными ошибками. 

Пороговый. Уровень выполнения работ отвечает большинству основных требований, 

теоретическое содержание курса освоено частично, но пробелы не носят существенного характера, 

необходимые практические навыки работы с освоенным материалом в основном сформированы, 

большинство предусмотренных программой обучения учебных заданий выполнено, некоторые 

виды заданий выполнены с ошибками. 

Базовый. Уровень выполнения работ отвечает всем основным требованиям, теоретическое 

содержание курса освоено полностью, без пробелов, некоторые практические навыки работы с 

освоенным материалом сформированы недостаточно, все предусмотренные программой обучения 

учебные задания выполнены, качество выполнения ни одного из них не оценено минимальным 

числом баллов, некоторые из выполненных заданий, возможно, содержат ошибки. 

Продвинутый. Уровень выполнения работ отвечает всем требованиям, теоретическое содержание 



курса освоено полностью, без пробелов, необходимые практические навыки работы с освоенным 

материалом сформированы, все предусмотренные программой обучения учебные задания 

выполнены, качество их выполнения оценено числом баллов, близким к максимальному. 
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Паспорт экзамена 
 

по дисциплине «Управление сбытом и сервисом промышленного предприятия»,  

2 семестр 

1.  Методика оценки 
 

Экзамен проводится в устной форме, по билетам. Билет состоит из двух вопросов и 
формируется по следующему правилу: первый вопрос выбирается из диапазона вопросов 
1-12__, второй вопрос из диапазона вопросов __13-24__ (список вопросов приведен ниже).  

Студент должен ответить устно на два вопроса билета и дополнительные вопросы 
по дисциплине. 

 

Форма экзаменационного билета 
 
 
 

НОВОСИБИРСКИЙ ГОСУДАРСТВЕННЫЙ ТЕХНИЧЕСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 
Факультет ФБ 

 

Билет № ___1__ 

к экзамену по дисциплине «Управление сбытом и сервисом промышленного 
предприятия»  

 

1. Сбыт на промышленном предприятии: сущность и особенности 

2. Стратегия продаж и ее место в деятельности компании    
 
 
 
 

Утверждаю: зав. кафедрой ____  должность, ФИО 

 (подпись)  
(дата) 

 
 
 
 
 

2.  Критерии оценки 

 

Ответ на экзаменационный билет считается неудовлетворительным, если студент 
отвечал на два теоретических вопроса с большими неточностями и отсутствует 
решение практического задания (пункт 3 билета), что позволяет судить об отсутствии 
знаний по содержанию курса, оценка составляет менее 20 баллов. Уровень ниже 
порогового констатирует незнание студентом теоретического содержания курса, 
пробелы носят существенный характер, не сформированы необходимые практические 
навыки работы с материалом, предусмотренные программой задания не выполнены, 
либо некоторые виды заданий выполнены с ошибками, и оценены минимальным 
количеством баллов. 



 
Экзамен считается сданным на пороговом уровне, если дан ответ на два 

теоретических вопроса и приведено решение практического задания (пункт 3 билета), 
оценка составляет 21-30 баллов. Пороговый уровень выполнения работ отвечает 
большинству требований, теоретическое содержание курса освоено частично, но 
пробелы не носят существенного характера, сформированы необходимые 
практические навыки работы с освоенным материалом, большинство 
предусмотренных программой заданий выполнено, некоторые виды заданий 
выполнены с ошибками. 

 

Экзамен считается сданным на базовом уровне, если дан ответ на два 
теоретических вопроса с небольшими неточностями и приведено решение 
практического задания (пункт 3 билета), оценка составляет 31-35 баллов. Базовый 
уровень выполнения работ отвечает всем требованиям, теоретическое содержание 
курса освоено практически полностью, пробелы не носят существенного характера, 
сформированы необходимые практические навыки работы с освоенным материалом, 
все предусмотренные программой задания выполнены, некоторые виды заданий 
выполнены с ошибками, но не оценены минимальным количеством баллов.  

Экзамен считается сданным на продвинутом уровне, если дан ответ на два 
теоретических вопроса с использованием рекомендуемой дополнительной литературы 
и приведено несколько решений практического задания (пункт 3 билета), оценка 
составляет 36-40 баллов. Продвинутый уровень выполнения работ отвечает всем 
требованиям, теоретическое содержание курса освоено полностью, пробелы не носят 
существенного характера, сформированы необходимые практические навыки работы с 
освоенным материалом, все предусмотренные программой задания выполнены и 
оценены количеством баллов, близким к максимальному,  

Экзамен считается сданным, если средняя сумма баллов по всем заданиям 
составляет не менее 20 баллов.  

3. Шкала оценки  
 
 

В общей оценке по дисциплине экзаменационные баллы учитываются в соответствии с 
правилами балльно-рейтинговой системы, приведенными в рабочей программе 
дисциплины.  
 

4.Вопросы по дисциплине «Управление сбытом и сервисом  промышленного 

предприятия»  
 

1. Сбыт на промышленном предприятии: сущность и особенности.   
2. Коммерческая деятельность предприятия по сбыту готовой продукции.   
3. Сбытовая политика фирмы и ее элементы.   
4. Сбытовая политика как элемент комплекса маркетинга.   
5. Продажи как система   
6. Пять ключевых составляющих системы продаж.   
7. Место сбыта в деятельности предприятия.   
8. Функции управления сбытом.   
9. Сбытовая стратегия   
10. Каналы сбыта.   
11. Роль посреднических организаций в распределении продукции   
12. Активные продажи.  



13. Продажи на рынках В2В и В2С.   
14. Виды сбыта, признаки их классификации.   
15. Стратегия продаж и ее место в деятельности компании.   
16. Целевые сегменты: их потребности, требования, каналы, ценовая категория.   
17. Планирование  и прогнозирование продаж  
18.  Функции сервиса на промышленном предприятии.   
19. Стратегические и поддерживающие ниши.   
20. Формирование каналов распределения и продаж.   
21. Основные задачи, виды и функции сервиса на промышленном предприятии.   
22. Формы обслуживания потребителей.   
23. Организация гарантийного обслуживания. 
24.  Система мотивации сотрудников отдела продаж.   
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Паспорт контрольной работы 
 

по дисциплине « Управление сбытом и сервисом  промышленного предприятия»,  

2 семестр 
 

1.  Методика оценки 
 

Контрольная работа выполняется письменно. В рамках выполнения контрольной 
работы по дисциплине студенты должны ответить на теоретический вопрос и привести к 
нему практический пример. 
 

Обязательные структурные части контрольной работы: 
 
 
Титульный лист. 
Содержание. 
Введение. 
1. Ответ на теоретический вопрос.   
2. Практический пример на теоретический вопрос. 
Заключение.   
Список использованных источников.  
 

Требования к оформлению контрольной работы. Текст контрольной работы набирается 
с использованием текстового редактора MS Word, шрифт – 14, межстрочный интервал – 
полуторный, способ выравнивания - по ширине для основного текста. Введение, 
заключение, список использованных источников и приложения не нумеруются. Заголовки 
разделов следует располагать посередине строки без точки в конце и без переносов, 
печатать прописными буквами, не подчеркивать. Каждый раздел, а также введение, 
заключение, список использованных источников, приложение начинаются с новой 
страницы. Для страниц с книжной ориентацией рекомендуется устанавливать следующие 
размеры полей: верхнее – 2,5 см, нижнее -2,5 см, левое - 3 см, правое - 1,5 см. Для 
выделения ключевых понятий допускается использование курсива. 
 

Оцениваемые позиции: оформление, качество раскрытия структурных частей работы, 
ответы на вопросы во время защиты контрольной работы. 
 
 

2. Критерии оценки  
 
• Контрольная работы считается не выполненной, если выполнены не все части 
контрольной работы, отсутствует анализ объекта, выбранные методы и терминология не 
соответствуют современным требованиям, предусмотренные требования к написанию 
работы не выполнены, либо некоторые виды заданий выполнены с ошибками, 
оформление работы не соответствует содержанию ГОСТ. оценка составляет 0-9 баллов.  
 
• Контрольная работа считается выполненной на пороговом уровне, если части 
контрольной работы выполнены формально: анализ объекта выполнен неполно, есть 
существенные пробелы в расчете показателей, есть незначительные ошибки в расчетах, 
оценка составляет 10-14 балла.  
 
• Контрольная работа считается выполненной на базовом уровне, если анализ объекта 
выполнен в полном объеме, уровень выполнения работы отвечает всем основным  



требованиям, все расчеты проведены и теоретические положения изложены достаточно 
верно, однако они не вполне полные, содержат неопределенности в обоснованиях, оценка 
составляет 15-17 баллов. 

 
• Контрольная работа считается выполненной на продвинутом уровне, если анализ 
объекта выполнен в полном объеме, Уровень выполнения работы отвечает всем 
требованиям, теоретические положения изложены верно, все разделы работы выполнены 
корректно, качество их выполнения оценено числом баллов, близким к максимальному, 
оценка составляет 18-20 баллов. 

 

 

3. Шкала оценки  
 

В общей оценке по дисциплине баллы за контрольную работу учитываются в 
соответствии с правилами балльно-рейтинговой системы, приведенными в рабочей 
программе дисциплины.  

 
Таблица соответствия баллов традиционной оценки и буквенной оценки ECTS:  
Характеристика работы Диапазон Буквенный Диапазон Традиционная оценка 

 

  студента   баллов эквивалент баллов   
 

        оценки    
 

          

Отлично   (полностью 90-100 А+ 97-100 Отлично  
 

сформированы практические 
      

 А 93-96   
 

навыки, все структурные части 
   

 

      

 

А- 90-92 
  

 

контрольной работы выполнены    
 

     
 

на оценку, близкую к      
 

максимальной)         
 

          

Очень  хорошо (практические 80-89 В+ 87-89   
 

навыки в основном        
 

сформированы, все структурные  В 83-86 Хорошо  
 

части 
 

контрольной работы 
      

  В- 80-82   
 

выполнены на оценку, близкую к      
 

максимальной)         
 

      

За
чт

ен
о

 

 

Хорошо (практические  навыки 70-79 С+ 77-79  
 

сформированы недостаточно, 
     

 С 73-76  
 

некоторые структурные части 
  

 

     

 

С- 70-72 Удовлетво- 
 

контрольной работы содержат  
 

незначительные ошибки)     рительно  
 

         

Удовлетворительно   60-69 D+ 67-69   
 

(практические навыки в 
      

 D 63-66   
 

основном сформированы, многие 
   

 

      

 

D- 60-62 
  

 

структурные  части  контрольной    
 

     
 

работы содержат ошибки)       
 

        

Посредственно (некоторые 50-59 Е 50-59   
 

практические навыки не      
 

сформированы,  многие      
 

структурные  части  контрольной      
 

работы выполнены с ошибками,      
 

оценки по ним минимальны)      
 

         

Неудовлетворительно   25-49 FX 25-49 Неудовлетво- 

за
чт

ен
о

 

 

(практические навыки не    рительно  

сформированы, 
 

некоторые 
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сформированы, большинство      

структурных частей контрольной      

работы содержат грубые      

ошибки)      
      

 

 

4. Примерный перечень тем контрольной работы:  
1. Коммерческая деятельность предприятия по сбыту готовой продукции.  

2. Сбытовая политика и логистика на предприятии.  

3. Место и значение системы сбыта в деятельности предприятия.  

4. Сбытовая стратегия  

5. Каналы сбыта  

6. Роль посреднических организаций в распределении продукции.  

7. Активные продажи.  

8. Продажи на рынках В2В и В2С.  

9. Классификация видов сбыта.   
10. Место стратегии продаж в деятельности компании.   
11. Определение целевых клиентов, на которых направлена система продаж  

12. Методы прогнозирования продаж  

13. Стратегия и тактика выхода в новые ниши  

14. Каналы распределения в комплексе маркетинга  

15. Основные функции сервиса как главного инструмента маркетинга  

16. Формы и методы обслуживания потребителей  

17. Организация устранения неисправностей продукции в гарантийный период  

18. Основные задачи, виды  и функции сервиса на промышленном предприятии 

19. Мотивация сотрудников отдела продаж 

20. Роль управления сбытом в деятельности промышленного предприятия 

 



 
 


