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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Дисциплина «Управление сбытовой деятельностью предприятия» входит в программу 

магистратуры «Современный маркетинг и управление продажами» по направлению 

38.04.02 «Менеджмент» и изучается во 2 семестре 1 курса. Дисциплину реализует Кафедра 

национальной экономики. Дисциплина состоит из 7 разделов и 11 тем и направлена на 

изучение  

Целью освоения дисциплины является Цель дисциплины «Управление сбытовой 

деятельностью предприятия» — сформировать компетенции обучающегося в области 

сбытовой деятельности, позволяющие обеспечить эффективное формирование стратегии 

сбыта промышленной продукции предприятий, в том числе через систему мотивации 

сбытового персонала. 

 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Освоение дисциплины «Управление сбытовой деятельностью предприятия» 

направлено на формирование у обучающихся следующих компетенций (части 

компетенций): 

 

Таблица 2.1. Перечень компетенций, формируемых у обучающихся при освоении 

дисциплины (результаты освоения дисциплины) 

 

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

УК-2 

Способен управлять проектом 

на всех этапах его жизненного 

цикла. 

УК-2.1 Формулирует проблему, решение которой напрямую 

связано с достижением цели проекта; 

УК-2.2 Определяет связи между поставленными задачами и 

ожидаемые результаты их решения; 

УК-2.3 В рамках поставленных задач определяет имеющиеся 

ресурсы и ограничения, действующие правовые нормы; 

УК-2.4 Анализирует план-график реализации проекта в целом 

и выбирает оптимальный способ решения поставленных задач, 

исходя из действующих правовых норм и имеющихся ресурсов 

и ограничений; 

УК-2.5 Контролирует ход выполнения проекта, корректирует 

план-график в соответствии с результатами контроля; 

УК-3 

Способен организовывать и 

руководить работой команды, 

вырабатывая командную 

стратегию для достижения 

поставленной цели 

УК-3.1 Определяет свою роль в команде, исходя из стратегии 

сотрудничества для достижения поставленной цели; 

УК-3.2 Формулирует и учитывает в своей деятельности 

особенности поведения групп людей, выделенных в 

зависимости от поставленной цели; 

УК-3.3 Анализирует возможные последствия личных действий 

и планирует свои действия для достижения заданного 

результата; 

УК-3.4 Осуществляет обмен информацией, знаниями и опытом 

с членами команды; 

УК-3.5 Аргументирует свою точку зрения относительно 

использования идей других членов команды для достижения 

поставленной цели; 

УК-3.6 Участвует в командной работе по выполнению 

поручений; 

ОПК-1 

Способен применять при 

решении профессиональных 

задач знания (на продвинутом 

уровне) экономической, 

организационной, 

управленческой, 

социологической, 

ОПК-1.1 Обладает фундаментальными знаниями в области 

менеджмента; 

ОПК-1.2 Умеет использовать фундаментальные знания 

экономической, организационной и управленческой теории для 

успешного выполнения профессиональной деятельности; 

ОПК-1.3 Применяет инновационные подходы для решения 

управленческих задач с учетом обобщения и критического 
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Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

психологической теорий и 

права, обобщать и критически 

оценивать существующие 

передовые практики и 

результаты научных 

исследований по управлению 

персоналом и в смежных 

областях 

анализа передовых практик управления; 

ОПК-1.4 Владеет навыками обоснованного выбора методов 

решения практических и исследовательских задач; 

ОПК-4 

Способен руководить 

проектной и процессной 

деятельностью в организации с 

использованием современных 

практик управления, лидерских 

и коммуникативных навыков, 

выявлять и оценивать новые 

рыночные возможности, 

разрабатывать стратегии 

создания и развития 

инновационных направлений 

деятельности и 

соответствующие им бизнес-

модели организаций 

ОПК-4.1 Использует современные методы, технологии и 

инструменты управления проектной и процессной 

деятельностью в компании; 

ОПК-4.2 Применяет в процессной и проектной деятельности 

современные практики управления, лидерские и 

коммуникативные навыки; 

ОПК-4.3 Выявляет и оценивает новые рыночные возможности 

развития инновационных направлений деятельности компании; 

ПКО-4 

Способен к разработке, 

внедрению и 

усовершенствованию системы 

дистрибуции и сбытовой 

политики; 

ПКО-4.1 Знает составляющие системы товародвижения на 

рынке, их сущность, условия, особенности организации, 

функционирования и пути минимизации издержек; 

ПКО-4.2 Знает основные формы выхода компании; 

ПКО-4.3 Умеет управлять процессами поставки и 

товародвижения на отраслевых рынках международного 

уровня; 

ПКО-4.4 Владеет навыками моделирования и проектирования 

деятельности предприятия на рынках товаров и услуг; 

ПКО-4.5 Знает основные каналы распределения и продвижения 

товаров в маркетинге; 

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 

 

Дисциплина «Управление сбытовой деятельностью предприятия» относится к 

обязательной части блока 1 «Дисциплины (модули)» образовательной программы высшего 

образования. 

 

В рамках образовательной программы высшего образования обучающиеся также 

осваивают другие дисциплины и/или практики, способствующие достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины «Управление сбытовой деятельностью 

предприятия». 

 

Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины  
 

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

УК-3 

Способен организовывать 

и руководить работой 

команды, вырабатывая 

командную стратегию для 

достижения поставленной 

цели 

 

Категорийный 

маркетинг**;  

Управление клиентской 

лояльностью**;  

Инновационное 

предпринимательство**;  

Управление маркетингом**;  
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Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Коммерческая деятельность 

предприятия;  

Стратегическое и 

оперативное маркетинговое 

планирование;  

 

УК-2 

Способен управлять 

проектом на всех этапах 

его жизненного цикла. 

НИРМ;  

 

Управление клиентской 

лояльностью**;  

Управление маркетингом**;  

Коммерческая 

деятельность предприятия;  

Стратегическое и 

оперативное маркетинговое 

планирование;  

Преддипломная практика;  

НИРМ;  

 

ОПК-1 

Способен применять при 

решении 

профессиональных задач 

знания (на продвинутом 

уровне) экономической, 

организационной, 

управленческой, 

социологической, 

психологической теорий и 

права, обобщать и 

критически оценивать 

существующие передовые 

практики и результаты 

научных исследований по 

управлению персоналом и 

в смежных областях 

Управление результативностью 

маркетинга;  

Экономическая теория на 

современном этапе;  

Анализ конкурентной среды 

компании;  

 

Современный 

стратегический анализ;  

Интегрированные 

маркетинговые 

коммуникации;  

Digital-маркетинг;  

Коммерческая 

деятельность предприятия;  

Изучение потребителя и 

таргетинг в соцсетях;  

Стратегическое и 

оперативное маркетинговое 

планирование;  

Ценообразование;  

Преддипломная практика;  

 

ОПК-4 

Способен руководить 

проектной и процессной 

деятельностью в 

организации с 

использованием 

современных практик 

управления, лидерских и 

коммуникативных 

навыков, выявлять и 

оценивать новые 

рыночные возможности, 

разрабатывать стратегии 

создания и развития 

инновационных 

направлений деятельности 

и соответствующие им 

бизнес-модели 

организаций 

 

Коммерческая 

деятельность предприятия;  

 

ПКО-4 

Способен к разработке, 

внедрению и 

усовершенствованию 

системы дистрибуции и 

сбытовой политики; 

 

Преддипломная практика;  

Инновационное 

предпринимательство**;  

Маркетинг в сфере услуг**;  

 

* - заполняется в соответствии с матрицей компетенций и СУП ОП ВО  

** - элективные дисциплины /практики
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4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Управление сбытовой деятельностью предприятия» составляет «4» зачетные единицы. 

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения образовательной программы высшего образования для очно-заочной формы 

обучения. 

Вид учебной работы ВСЕГО, ак.ч. 
Семестр(-ы) 

2 

Контактная работа, ак.ч. 40 40 

Лекции (ЛК) 20 20 

Лабораторные работы (ЛР) 0 0 

Практические/семинарские занятия (СЗ) 20 20 

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 104 104 

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 0 0 

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 144 144 

зач.ед. 4 4 
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5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 5.1. Содержание дисциплины (модуля) по видам учебной работы 

Номер 

раздела 

Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид 

учебной 

работы* 

Раздел 1 

Общие теоретические 

основы управления 

сбытовой деятельностью 

организации 

1.1 

Основные понятия, коммерция, коммерческая, 

предпринимательская, торговая деятельность, 

предпринимательство. История развития 

коммерции и предпринимательства в России. 

Сбытовая деятельность: сущность, содержание, 

цели, задачи, функции, принципы, объекты, 

субъекты, средства, методы, нормативно-

правовая база, управление. 

 

1.2 

Объекты: материальные товары, услуги, работы, 

технологии, недвижимость, информация, 

ценные бумаги, интеллектуальная 

собственность. Управление товарными запасами 

и потоками. Материальные потоки: понятие, 

виды (сырьевые, средств производства, 

товарные и др.).  

 

1.3 

Товарные запасы: понятие, назначение, виды, 

необходимость создания, поддержания и 

пополнения. Нормирование запасов, 

определение их оптимального размера. 

Критерии установления оптимального размера 

товарных партий. Учет и контроль за 

состоянием товарных запасов в коммерческих 

организациях. 

 

Раздел 2 

Управление сбытом  

Инфраструктура, 

субъекты сбытовой 

деятельности, 

коммерческие службы 

организации 

2.1 

Инфраструктура сбытовой деятельности: 

понятие, назначение, состав участников, их 

роль. Субъекты коммерческой деятельности: 

юридические лица - организации-изготовители, 

продавцы-посредники, индивидуальные 

предприниматели, их назначение и место в 

организации доведения объектов деятельности 

до конечного потребителя 

 

2.2 

Коммерческие службы организации (отделы 

маркетинга, сбыта, реализации и т.п.): их цели, 

задачи, структура, взаимодействие с другими 

структурными подразделениями организации. 

Типы организации зон ответственности 

сотрудников служб сбыта. 

 

Раздел 3 

Технологический 

процесс сбыта, формы и 

методы сбытовой 

деятельности. 

3.1 

Технологический процесс сбытовой 

деятельности: назначение, этапы, их краткая 

характеристика. Виды коммерческой 

деятельности в зависимости от объектов и 

сферы применения: товарная, сервисная, 

финансовая, арендная и т.п. Формы 

коммерческой деятельности: с сотрудничеством 

(совместная), без сотрудничества 

(самостоятельная), индивидуальная и др., их 

использование различными организациями 

(по отраслям). Отличия коммерческой 

деятельности от некоммерческой 

 

3.2 

Инновационные формы и методы 

сотрудничества в сфере производства: 

франчайзинг, лизинг и др. Франчайзинг: 

понятие, объекты, субъекты. Лизинг: понятие, 

виды (оперативный, финансовый; прямой, 

косвенный; чистый и полный; срочный, 

возобновляемый, с дополнительными 

 



7 

Номер 

раздела 

Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид 

учебной 

работы* 

привлечением средств и др.). Преимущества и 

недостатки лизинга.  

Раздел 4 

Сбытовые стратегии при 

планировании и 

реализации 

хозяйственной 

деятельности 

организации. 

4.1 

Классификация основных типов сбытовых 

стратегий: охват рынка, ориентация, метод 

продаж, коммуникации. Селективная стратегия: 

преимущества и недостатки, критерии выбора 

посредников. Франшизная стратегия: 

особенности, типы франшиз. Методы 

реализации стратегий. Инструменты сбытовой 

политики фирмы 

 

Раздел 5 

Установление 

хозяйственных связей. 

Роль посредников в 

сбытовой политике 

организации. 

5.1 

Хозяйственные связи: их роль в обеспечении 

коммерческой деятельности, сущность, порядок 

регулирования. Коммерческие договоры: 

назначение, виды, содержание, порядок 

заключения и контроль за выполнением. Работа 

с поставщиками и получателями товаров, а 

также организациями-исполнителями услуг 

(транспортных, коммунальных, связи и др.). 

Факторы влияния посредников на 

производителей. Виды посредников. Структура 

каналов сбыта. 

 

Раздел 6 

Транспортное и 

информационное 

обеспечение сбытовой 

деятельности. 

6.1 

Транспортное обеспечение: понятие, 

назначение, виды транспортных средств, 

критерии их выбора, особенности организации 

перевозок разными видами транспорта. Правила 

перевозки скоропортящихся грузов. Договора 

перевозки: общие положения, разновидности 

договоров. Подача транспортных средств, 

погрузка и выгрузка грузов, сроки их доставки, 

ответственность за нарушение обязательств 

 

Раздел 7 

 Государственное 

регулирование сбытовой 

деятельности 

7.1 

Понятие, назначение, механизм. Направления 

государственного регулирования: защита прав 

потребителей, а также юридических лиц и 

индивидуальных предпринимателей, 

обеспечение безопасности и взаимовыгодности 

коммерческих сделок, соблюдение выполнения 

договорных обязательств, ограниченное 

лицензирование отдельных видов коммерческой 

деятельности, устранение административных 

барьеров предпринимательской деятельности 

 

* - заполняется только по ОЧНОЙ форме обучения: ЛК – лекции; ЛР – лабораторные работы; СЗ – 

практические/семинарские занятия.  

 

6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 
 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

 

Тип аудитории Оснащение аудитории 

Специализированное 

учебное/лабораторное 

оборудование, ПО и 

материалы для освоения 

дисциплины 

(при необходимости) 

Лекционная 

Аудитория для проведения занятий 

лекционного типа, оснащенная 

комплектом специализированной мебели; 

доской (экраном) и техническими 
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* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

 
7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Основная литература: 

 1. Сергеев, В. И.  Логистика снабжения : учебник для вузов / В. И. Сергеев, И. П. 

Эльяшевич ; под научной редакцией В. И. Сергеева. — 5-е изд., перераб. и доп. — Москва 

: Издательство Юрайт, 2024. — 481 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-16361-

2. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 

https://urait.ru/bcode/536373 (дата обращения: 15.04.2024). 

 2. Григорьев, М. Н.  Маркетинг : учебник для вузов / М. Н. Григорьев. — 5-е изд., 

перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2024. — 559 с. — (Высшее 

образование). — ISBN 978-5-534-05818-5. — Текст : электронный // Образовательная 

платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/535571 (дата обращения: 

15.04.2024). 

Дополнительная литература: 

 1. Левкин, Г. Г.  Организация торговой деятельности : учебник и практикум для 

вузов / Г. Г. Левкин, О. А. Никифоров. — 3-е изд., перераб. и доп. — Москва : 

Издательство Юрайт, 2024. — 157 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-17373-

4. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 

https://urait.ru/bcode/545031 (дата обращения: 15.04.2024). 

 2.  

Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»: 

 1. ЭБС РУДН и сторонние ЭБС, к которым студенты университета имеют доступ 

на основании заключенных договоров 

  - Электронно-библиотечная система РУДН – ЭБС РУДН 

http://lib.rudn.ru/MegaPro/Web 

  - ЭБС «Университетская библиотека онлайн» http://www.biblioclub.ru 

  - ЭБС Юрайт http://www.biblio-online.ru 

  - ЭБС «Консультант студента»  www.studentlibrary.ru 

  - ЭБС «Троицкий мост» 

 2. Базы данных и поисковые системы 

  - электронный фонд правовой и нормативно-технической документации 

http://docs.cntd.ru/ 

  - поисковая система Яндекс https://www.yandex.ru/ 

  - поисковая система Google https://www.google.ru/ 

  - реферативная база данных SCOPUS 

средствами мультимедиа презентаций. 

Семинарская 

Аудитория для проведения занятий 

семинарского типа, групповых и 

индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, 

оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций. 

 

Для 

самостоятельной 

работы 

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и 

консультаций), оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

компьютерами с доступом в ЭИОС. 
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http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/ 

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся при 

освоении дисциплины/модуля*: 

 1. Курс лекций по дисциплине «Управление сбытовой деятельностью 

предприятия». 

 
 

* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

размещаются в соответствии с действующим порядком на странице дисциплины в ТУИС! 

 

8. ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ И БАЛЛЬНО-РЕЙТИНГОВАЯ СИСТЕМА 

ОЦЕНИВАНИЯ УРОВНЯ СФОРМИРОВАННОСТИ КОМПЕТЕНЦИЙ ПО 

ДИСЦИПЛИНЕ 

 

Оценочные материалы и балльно-рейтинговая система* оценивания уровня 

сформированности компетенций (части компетенций) по итогам освоения дисциплины 

«Управление сбытовой деятельностью предприятия» представлены в Приложении к 

настоящей Рабочей программе дисциплины. 

* - ОМ и БРС формируются на основании требований соответствующего 

локального нормативного акта РУДН. 
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