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Авторы: 
• Котляревская Ирина Васильевна, Заведующий кафедрой, маркетинга
• Тедеев Константин Сергеевич, Старший преподаватель, маркетинга

1. СТРУКТУРА И ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ  Управление продажами

1. • Объем дисциплины в 
зачетных единицах

• 3

2. • Виды аудиторных занятий Лекции
Практические/семинарские занятия

3. • Промежуточная аттестация Экзамен

• Контрольная работа • 1 4. • Текущая аттестация

• Домашняя работа • 1 

2. ПЛАНИРУЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ ОБУЧЕНИЯ (ИНДИКАТОРЫ) ПО 
ДИСЦИПЛИНЕ МОДУЛЯ Управление продажами

Индикатор – это признак / сигнал/ маркер, который показывает, на каком уровне 
обучающийся должен освоить результаты обучения и их предъявление должно подтвердить 
факт освоения предметного содержания данной дисциплины, указанного в табл. 1.3 РПМ-
РПД. 

Таблица 1

Код и наименование 
компетенции

Планируемые результаты 
обучения (индикаторы)

Контрольно-оценочные 
средства для оценивания 
достижения результата 

обучения по дисциплине
1 2 3

ПК-11 -Способен 
формулировать, 
реализовывать и 
контролировать 
выполнение задач, 
связанных с 
процессом 
стратегического и 
тактического 
маркетинга

З-2 - Знать теорию и 
технологии управления 
продажами
П-2 - Владеть инструментами 
анализа системы продаж 
организации и повышения её 
эффективности
У-2 - Уметь разработать 
процесс продажи для 
организации и провести 
комплексный анализ его 
эффективности

Домашняя работа
Контрольная работа
Лекции
Практические/семинарские 
занятия
Экзамен

3. ПРОЦЕДУРЫ КОНТРОЛЯ И ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ОБУЧЕНИЯ В 
РАМКАХ ТЕКУЩЕЙ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ ПО 
ДИСЦИПЛИНЕ МОДУЛЯ В БАЛЬНО-РЕЙТИНГОВОЙ СИСТЕМЕ 
(ТЕХНОЛОГИЧЕСКАЯ КАРТА БРС)
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3.1. Процедуры текущей и промежуточной аттестации по дисциплине

1. Лекции: коэффициент значимости совокупных результатов лекционных занятий 
– 0.5

Текущая аттестация на лекциях Сроки – 
семестр,
учебная 
неделя

Максималь
ная оценка 
в баллах

контрольная работа 6,15 50
академическая активность 6,1 50
Весовой коэффициент значимости результатов текущей аттестации по лекциям – 0.5
Промежуточная аттестация по лекциям – экзамен
Весовой коэффициент значимости результатов промежуточной аттестации по лекциям 
– 0.5
2. Практические/семинарские занятия: коэффициент значимости совокупных 
результатов практических/семинарских занятий – 0.5
Текущая аттестация на практических/семинарских 
занятиях 

Сроки – 
семестр,
учебная 
неделя

Максималь
ная оценка 
в баллах

домашняя работа 6,17 50
работа на занятиях 6,1 50
Весовой коэффициент значимости результатов текущей аттестации по 
практическим/семинарским занятиям– 1
Промежуточная аттестация по практическим/семинарским занятиям–нет
Весовой коэффициент значимости результатов промежуточной аттестации по 
практическим/семинарским занятиям– не предусмотрено
3. Лабораторные занятия: коэффициент значимости совокупных результатов 
лабораторных занятий –не предусмотрено
Текущая аттестация на лабораторных занятиях Сроки – 

семестр,
учебная 
неделя

Максималь
ная оценка 
в баллах

Весовой коэффициент значимости результатов текущей аттестации по лабораторным 
занятиям -не предусмотрено
Промежуточная аттестация по лабораторным занятиям –нет
Весовой коэффициент значимости результатов промежуточной аттестации по 
лабораторным занятиям – не предусмотрено
4. Онлайн-занятия: коэффициент значимости совокупных результатов онлайн-занятий 
–не предусмотрено
Текущая аттестация на онлайн-занятиях Сроки – 

семестр,
учебная 
неделя

Максималь
ная оценка 
в баллах

Весовой коэффициент значимости результатов текущей аттестации по онлайн-
занятиям -не предусмотрено
Промежуточная аттестация по онлайн-занятиям –нет
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Весовой коэффициент значимости результатов промежуточной аттестации по онлайн-
занятиям – не предусмотрено

3.2. Процедуры текущей и промежуточной аттестации курсовой работы/проекта 
Текущая аттестация выполнения курсовой 
работы/проекта 

Сроки − семестр, 
учебная неделя

Максимальная 
оценка в баллах

Весовой коэффициент текущей аттестации выполнения курсовой работы/проекта– не 
предусмотрено
Весовой коэффициент промежуточной аттестации выполнения курсовой 
работы/проекта– защиты – не предусмотрено

4. КРИТЕРИИ И УРОВНИ ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ОБУЧЕНИЯ ПО 
ДИСЦИПЛИНЕ МОДУЛЯ  

 
4.1. В рамках БРС применяются утвержденные на кафедре/институте критерии (признаки) 
оценивания достижений студентов по дисциплине модуля (табл. 4) в рамках контрольно-
оценочных мероприятий на соответствие указанным в табл.1 результатам обучения 
(индикаторам). 

Таблица 4
Критерии оценивания учебных достижений обучающихся 

Результаты 
обучения

Критерии оценивания учебных достижений, обучающихся на 
соответствие результатам обучения/индикаторам

Знания Студент демонстрирует знания и понимание в области изучения на 
уровне указанных индикаторов и необходимые для продолжения 
обучения и/или выполнения трудовых функций и действий, 
связанных с профессиональной деятельностью.

Умения Студент может применять свои знания и понимание в контекстах, 
представленных в оценочных заданиях, демонстрирует освоение 
умений на уровне указанных индикаторов и необходимых для 
продолжения обучения и/или выполнения трудовых функций и 
действий, связанных с профессиональной деятельностью.

Опыт /владение Студент демонстрирует опыт в области изучения на уровне 
указанных индикаторов.

Другие результаты Студент демонстрирует ответственность в освоении результатов 
обучения на уровне запланированных индикаторов.
Студент способен выносить суждения, делать оценки и 
формулировать выводы в области изучения.
Студент может сообщать преподавателю и коллегам своего уровня 
собственное понимание и умения в области изучения.

4.2 Для оценивания уровня выполнения критериев (уровня достижений обучающихся при 
проведении контрольно-оценочных мероприятий по дисциплине модуля) используется 
универсальная шкала (табл. 5).

Таблица 5

Шкала оценивания достижения результатов обучения (индикаторов) по уровням 
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Характеристика уровней достижения результатов обучения (индикаторов)
Шкала оценивания № 

п/п
Содержание уровня 

выполнения критерия 
оценивания результатов 

обучения
(выполненное оценочное 

задание)

Традиционная 
характеристика уровня

Качественная 
характеристи

ка уровня

1. Результаты обучения 
(индикаторы) достигнуты в 
полном объеме, замечаний нет

Отлично 
(80-100 баллов) 

Высокий (В)

2. Результаты обучения 
(индикаторы) в целом 
достигнуты, имеются замечания, 
которые не требуют 
обязательного устранения

Хорошо 
(60-79 баллов)

Средний (С)

3. Результаты обучения 
(индикаторы) достигнуты не в 
полной мере, есть замечания

Удовлетворительно 
(40-59 баллов)

Зачтено

Пороговый (П)

4. Освоение результатов обучения 
не соответствует индикаторам, 
имеются существенные ошибки и 
замечания, требуется доработка

Неудовлетворитель
но 

(менее 40 баллов)

Не 
зачтено

Недостаточный 
(Н)

5. Результат обучения не достигнут, 
задание не выполнено 

Недостаточно свидетельств 
для оценивания

Нет результата

5. СОДЕРЖАНИЕ КОНТРОЛЬНО-ОЦЕНОЧНЫХ МЕРОПРИЯТИЙ ПО 
ДИСЦИПЛИНЕ МОДУЛЯ

5.1. Описание аудиторных контрольно-оценочных мероприятий по дисциплине 
модуля

5.1.1. Лекции

Самостоятельное изучение теоретического материала по темам/разделам лекций в 
соответствии с содержанием дисциплины (п. 1.2. РПД)

5.1.2. Практические/семинарские занятия
Примерный перечень тем
1. Введение в дисциплину "Управление продажами"
2. Теория управления продажами
3. Торговые предприятия как участники сети товародвижения
4. Модель управления реализацией товаров расширенного ассортимента
5. Планирование объемов реализации с помощью карты стратегических групп
6. Конкурентные позиции торгового предприятия
7. Прогнозирование объемов реализации товаров сезонного потребления
8. Управление продажами на различных стадиях жизненного цикла товаров
LMS-платформа − не предусмотрена



7

5.2. Описание внеаудиторных контрольно-оценочных мероприятий и средств 
текущего контроля по дисциплине модуля

Разноуровневое (дифференцированное) обучение.

Базовый

5.2.1. Контрольная работа
Примерный перечень тем
1. Виды и технологии продаж
2. Структура личных продаж
3. Сущность и значение продаж в повышении конкурентоспособности предприятия
4. Методы выявления потребности покупателя
5. Современные технологии повышения эффективности продаж
6. Типы лояльности потребителей
7. Особенности продажи различных видов товаров
8. Методы прогнозирования продаж
9. Виды стратегий продаж
10. Методы мотивации персонала службы продаж
11. Методы оценки эффективности продаж
12. Виды и правила проведения презентации
13. Организация продаж на предприятии
14. Методы работы с возражениями при осуществлении личных продаж
15. Значение и методы планирования продаж
16. Мерчандайзинг
17. Аутсорсинг
18. Проблемы планирования продаж в России
19. Управление персоналом службы продаж
20. Понятие, значение и виды презентаций
21. Бенчмаркинг.
22. Значение и структура плана продаж
23. Маркетинг взаимоотношений в управлении продажами
24. Методы стимулирования сбыта
Примерные задания
LMS-платформа − не предусмотрена

5.2.2. Домашняя работа
Примерный перечень тем
1. Роль маркетинга в обеспечении эффективных продаж
2. Управление продажами
3. Бенчмаркинг.
4. Аутсорсинг.
5. Прямой маркетинг.
6. Мерчандайзинг.
7. Значение рекламы в продажах
8. Прогнозирование и моделирование продаж.
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9. Роль ассортиментной политики в повышении эффективных продаж
10. Брендинг
11. Внутренний маркетинг
12. Маркетинг партнерских отношений
13. Маркетинг лояльности
14. Социально-ответственный маркетинг.
15. Экологический аспект маркетинга продаж.
16. Маркетинговая логистика
17. Экономико-математическое моделирование в управлении продажами
18. Особенности продаж различных товаров (на различных рынках)
19. Роль сегментирования и позиционирования в повышении эффективности  продаж
20. Нейромаркетинг.
21. Психология поведения потребителей
22. Управление продажами
Примерные задания
LMS-платформа − не предусмотрена

5.3. Описание контрольно-оценочных мероприятий промежуточного контроля по 
дисциплине модуля

5.3.1. Экзамен
Список примерных вопросов
1. Понятие и сущность продажи
2. Значение маркетинга в повышении эффективности продаж
3. Сущность маркетинговой концепции продаж
4. Роль товарной политики в повышении эффективности продаж
5. Основные стратегии маркетинга на стадии внедрения ЖЦТ
6. Ценообразование в маркетинге продаж.
7. Способы оценки эффективности продаж через анализ результатов рекламной 

кампании
8. Комплекс маркетинга продаж и его составные элементы
9. Особенности продажи различных групп товаров.
10. Понятие и структура личных продаж. Правила прохождения по этапам продаж
11. Значение и способы выявления потребностей потребителей при личных продажах
12. Виды презентаций и их характеристика. ОПЦ-анализ
13. Типы и инструменты лояльности.
14. Методы оценки  эффективности продаж
15. Виды организационных структур службы продаж на предприятии. Их достоинства и 

недостатки
16. Методы подбора и обучения персонала
17. Значение, требования и структура мотивационной программы (программы 

компенсации).
18. Методы прогнозирования сбыта.
19. Понятие и сущность бенчмаркинга.
20. Виды прямого  маркетинга.
21. Мерчандайзинг.
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22. Аутсорсинг как средство повышения эффективности продаж.
LMS-платформа − не предусмотрена

5.4 Содержание контрольно-оценочных мероприятий по направлениям 
воспитательной деятельности 

Направление 
воспитательной 

деятельности

Вид 
воспитательной 

деятельности

Технология 
воспитательной 

деятельности

Компетенц
ия

Результат
ы 

обучения

Контрольно-
оценочные 

мероприятия

Профессиональн
ое воспитание

предпринимател
ьская 
деятельность

Технология 
формирования 
уверенности и 
готовности к 
самостоятельной 
успешной 
профессиональн
ой деятельности

ПК-11 З-2
У-2
П-2

Домашняя работа
Контрольная 
работа
Экзамен


