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1 ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА ДЛЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ 

УСПЕВАЕМОСТИ 
 

1.1 ТЕМЫ РЕФЕРАТОВ  

 

Тема 3 «Product development и Customer Development». 
 

1. Жизненный цикл товара. На какой стадии максимальны продажи 

и на какой стадии максимальна прибыль? 

2. Жизненный цикл продукта в методе водопада, его основные 

преимущества и недостатки. 

3. Жизненный цикл продукта в гибком методе разработки, его 

основные преимущества и недостатки. 

4. Уровни готовности технологии. 

5. Основные виды противоречий в теории решения 

изобретательских задач. 

6. Этапы развития потребности, формы и стадии. Опишите, 

приведите примеры. 

7. Внешние барьеры на пути удовлетворения потребности. Опишите 

и приведите примеры. 

8. Внутренние барьеры на пути удовлетворения потребности. 

Опишите и приведите примеры. 

9. Моделирование потребности, цели. 

10. Модель потребности на основе подхода Шета, Ньюмана и Гросса.  

11. Модель потребительского поведения. Этапы. Описание. 

12. Способы воздействия на потребителей на различных стадиях. 

13. Внешние детерминанты поведения потребителей. Опишите и 

приведите примеры. 

14. Внутренние детерминанты поведения потребителей. Опишите и 

приведите примеры. 

15. Сущность и значение ролей в Scrum-команде 

16. Метод Канбан: происхождение, сущность, эволюция, области и 

эффективность применения. 

17. Условия и границы эффективного применения гибких методов: 

виды деятельности, виды проектов, виды продуктов. 

18. Современный опыт применения Agile (на примере конкретных 

организаций/проектов) 

 

Шкала оценивания: 6 балльная 

Критерии оценивания: 

 

6-5 баллов (или оценка «отлично») выставляется обучающемуся, если 

тема реферата раскрыта полно и глубоко, при этом убедительно и 
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аргументированно изложена собственная позиция автора по 

рассматриваемому вопросу; структура реферата логична; изучено большое 

количество актуальных источников, грамотно сделаны ссылки на источники; 

самостоятельно подобран яркий иллюстративный материал; сделан 

обоснованный убедительный вывод; отсутствуют замечания по оформлению 

реферата. 

4-3 баллов (или оценка «хорошо») выставляется обучающемуся, если 

тема реферата раскрыта полно и глубоко, сделана попытка самостоятельного 

осмысления темы; структура реферата логична; изучено достаточное 

количество источников, имеются ссылки на источники; приведены уместные 

примеры; сделан обоснованный вывод; имеют место незначительные 

недочеты в содержании и (или) оформлении реферата.  

2-1 баллов (или оценка «удовлетворительно») выставляется 

обучающемуся, если тема реферата раскрыта неполно и (или) в изложении 

темы имеются недочеты и ошибки; структура реферата логична; количество 

изученных источников менее рекомендуемого, сделаны ссылки на 

источники; приведены общие примеры; вывод сделан, но имеет признаки 

неполноты и неточности; имеются замечания к содержанию и (или) 

оформлению реферата. 

0 баллов (или оценка «неудовлетворительно») выставляется 

обучающемуся, если содержание реферата имеет явные признаки плагиата и 

(или) тема реферата не раскрыта и (или) в изложении темы имеются грубые 

ошибки; материал не структурирован, излагается непоследовательно и 

сбивчиво; количество изученных источников значительно менее 

рекомендуемого, неправильно сделаны ссылки на источники или они 

отсутствуют; не приведены примеры или приведены неверные примеры; 

отсутствует вывод или вывод расплывчат и неконкретен; оформление 

реферата не соответствует требованиям. 

 

1.2 ДЕЛОВАЯ ИГРА  

 

Тема 1 «Создание и развитие стартапа» 

 

Деловая игра «Формирование команды стартапа» 

 

Цель: научиться формировать состава вашего стартапа, распределять 

роли и функций в команде. 

Команда - это группа людей, взаимодополняющих и при 

необходимости взаимозаменяющих друг друга в ходе достижения 

поставленных целей. 



4 
 

В проектной деятельности под "командой" понимается 

организационная структура проекта, создаваемая на период осуществления 

всего проекта либо одной из фаз (стадий) его жизненного цикла. 

Главная цель формирования команды - самостоятельное управление и 

преодоление возникающих проблем. Этот процесс может реализовываться в 

течение длительного времени. Нередко команде препятствует эффективно 

работать само руководство или менеджер. 

При совместной работе определяются актуальные командные 

проблемы и появляется возможность достичь равновесного состояния, при 

котором устанавливается более высокий уровень личного участия и 

общекомандного климата. 

 

Деловая игра осуществляется в два этапа. Первый (предварительный) 

занимает 30 минут, второй (основной) — один час. Для второго этапа игры 

должна быть осуществлена предварительная подготовка (домашнее задание). 

 

Первый этап деловой игры  

1. Проведение индивидуального тестирования на темперамент — 

личностный опросник Айзенка. Личностный опросник Айзенка — серия из 

нескольких авторских опросников, по заявлению Айзенка, направленных на 

диагностику личности, хотя на самом деле опросник выявляет 

темпераментные характеристики. 

2. Проведение индивидуального тестирования на определение «Стиля 

мышления». Стиль мышления — опросник «СМ» (стили мышления) 

представляет собой русскоязычную адаптированную версию известного 

опросника InQ, разработанного Р. Брэмсоном, А Харрисоном. Перевод и 

адаптация выполнены А.А. Алексеевым. 

 

Второй этап деловой игры  

Распределение ролей. Осуществляется индивидуально и в группе. Для 

осуществления второго этапа игры необходимо иметь выполненное 

домашнее задание — индивидуальное тестирование.  

Формулировка задания  

1. Спроектируйте самостоятельно команду из 4–7 человек. Определите 

ее цель. Распределите роли в своей команде на основе ваших личных 

представлений о темпераменте и типе мышления ваших одногруппников 

(табл. 1).  

Таблица 1 Характеристика ролей в команде 
Роль  Типичные действия, характерные 

для этой роли 

Подходящий 

темперамент 

Подходящий 

стиль 

мышления 

Интегратор  Может воспринимать изучаемый 

объект в целом, но его 

представление недостаточно 

детально 

Сангвиник или 

холерик 

Генератор идей 

или синтезатор 
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Аналитик  Воспринимает только отдельные 

аспекты проблемы или вопроса, 

но создает детальное 

представление о данном аспекте 

Меланхолик Аналитик 

Системный 

аналитик  

Обеспечивает взаимосвязь и 

координацию действий 

интегратора и аналитика 

Флегматик Генератор идей 

или синтезатор 

Футуролог  Прогнозирует будущее, 

определяет возможные 

последствия и результаты 

решений 

Холерик Идеалист 

Историк  Осуществляет ретроспективный 

анализ, определяет причины 

появления проблемы, дает 

информацию о традициях 

решения проблемы 

Флегматик Реалист 

Синхронист  Создает общее представление о 

структуре и природе проблемы 

Флегматик или 

сангвиник 

Реалист 

Оптимист  Видит в предлагаемом решении 

положительные стороны, 

открывающиеся перспективы и 

возможности, но склонен к 

поспешности и излишнему риску 

Холерик или 

сангвиник 

Идеалист или 

романтик 

Пессимист  Видит проблемы и сложности в 

любом предлагаемом решении, 

определяет скрытые угрозы, но 

склонен к заниженной оценке 

перспектив, слишком осторожен 

Меланхолик Реалист 

Реалист  Осуществляет обработку данных 

оптимиста и пессимиста, создает 

общую оценку угроз и 

перспектив, оценивает риск 

Сангвиник или 

флегматик 

Прагматик или 

реалист 

Критик  Выдвигает обвинения и 

аргументы за или против любого 

принимаемого решения 

Меланхолик или 

холерик 

Прагматик или 

реалист 

Защитник  Отстаивает принимаемые 

решения, предлагает аргументы в 

его пользу, отклоняет выдвинутые 

обвинения 

Сангвиник или 

холерик 

Идеалист или 

романтик 

Судья  Рассматривает аргументы 

критика, защитника, определяет, 

как компенсировать недостатки 

решения, принимает решение 

Сангвиник или 

флегматик 

Генератор идей 

или реалист 

 

2. Проверьте результаты индивидуального тестирования по двум 

опросникам (личностный опросник Айзенка и опросник «СМ») своих 

одногруппников, включенных вами в команду, на соответствие 

спроектированных вами для них функций в команде полученным 

результатам тестов. Сделайте выводы о соответствии или несоответствии 
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командных ролей, а также о необходимости дальнейших корректировок 

в ролевой структуре вашей «команды мечты».  

3. Скорректируйте ролевую структуру «команды мечты» вашего 

проекта в соответствии с полученными данными. Представьте результат в 

форме таблицы 2. 

Таблица 2 Описание ролей в проекте 
Роль ФИО человека, 

назначенного на 

роль 

Обоснование 

назначения на роль 

Суть действий в ходе 

создания и представления 

проекта 

    

    
 

4. На основе результатов предыдущей работы и распределения ролей 

осуществите распределение функций в команде. Эта работа осуществляется 

командой коллективно. 

Распределите следующие функции: 

Официальный руководитель команды — проект-менеджер, который 

осуществляет организацию работы команды и управление ею, формирует 

стратегические планы, заключает контракты, осуществляет контроль за 

ходом работ по проекту, решает кадровые вопросы и конфликты.  

Финансист — человек, решающий финансовые вопросы, 

разрабатывающий финансовый план, смету, рассчитывающий себестоимость, 

ведущий финансовую отчетность.  

Коммуникатор — человек осуществляющий связь с поставщиками, 

инвесторами, партнерами, ведущий переговоры, презентующий проект.  

Инженер проекта — человек, решающий вопросы планирования 

производства образцов, технологии, материально технического снабжения и 

ведущий соответствующую документацию.  

Маркетолог — человек, осуществляющий анализ рынка, 

формирующий представление о целевых потребителях, решающий вопросы 

ценообразования. Представьте результаты вашей работы в виде таблицы 

(табл. 3). 

Таблица 3 Описание распределения функций 
Функция ФИО человека, 

исполняющего функцию 

Обоснование назначения 

   
 

Вопросы для обсуждения по деловой игре  

1. Могут ли остаться нераспределенные роли?  

2. Что делать, если нет человека, абсолютно подходящего на данную 

роль?  

3. Может ли один человек играть несколько ролей?  

4. Может член команды остаться без роли?  
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5. Если несколько человек подходит для одной роли, как осуществить 

выбор?  

6. Сколько ролей может играть один человек?  

7. Может ли человек, играющий одну роль, исполнять несколько 

функций в проекте?  

8. Если человек играет несколько ролей — это означает, что он должен 

выполнять несколько функций? 

 

 

Тема 3 «Product development и Customer Development» 

 

Деловая игра «Разработка продукта» 

 

Правила и описание деловой игры:  

Шаг 1. Выбор метода разработки.  

Определите, какой из методов разработки (ме тод водопада или гибкая 

разработка) наилучшим образом подходит для вашего продукта, и обоснуйте, 

почему. Если выбрана каскадная разработка (метод водопада), тогда:  

Шаг 2а. Уровень готовности технологии.  

Опишите, какому УГТ соответствует ваш проект. Если выбрана гибкая 

разработка (agile), тогда:  

Шаг 2b. Ответьте на следующие вопросы:  

Что может являться продуктом для этого проекта?  

Как для этого продукта будет выглядеть MVP?  

Шаг 3. Постановка требований.  

Опишите основные требования к продукту.  

Шаг 4. Противоречия.  

- Какое административное противоречие решается продуктом 

проекта?  

- Какое техническое противоречие решается продуктом проекта? 

- Какое физическое противоречие решается продуктом проекта?  

Шаг 5. Ограничение.  

Определите, какое ограничение в производственных или иных 

процессах клиента снимает применение вашего продукта?  

Шаг 6. Умное проектирование.  

Какие системы виртуального проектирования могут быть использованы 

для проектирования и прототипирования вашего продукта?  

Шаг 7. Презентация модели разработки продукта.  

Соберите подготовленные вами ответы на вопросы в виде слайдов. В 

течение двух минут каждая команда презентует свое предложение перед 

аудиторией. В течение двух минут аудитория задает вопросы команде и 

получает ответы. Каждый член команды должен вы ступить с описанием 

результатов одного или нескольких шагов. 
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Тема 4 « Продвижение стартапа: инвестиционная деятельность и 

презентация проекта » 

 

Деловая игра «Подготовка презентации для инвестора» 

 

Цель  

Проработать структуру презентации группового проекта для 

инвесторов, опираясь на обратную связь от аудитории.  

Проблематика  

В России, как и в мире в целом, достаточно большое количество 

финансовых ресурсов, в том числе средств, которые инвестируются в бизнес. 

Однако компаний, которые привлекли инвестиции, достаточно немного — 

единицы процентов от общего количества проектов, представляемых на суд 

инвесторов.  

Это приводит к тому, что очень много идей остается 

нереализованными. Почему это происходит?  

Иногда просто потому, что проект отстал от времени или, наоборот, 

обогнал его, иногда он недостаточно проработан, а в некоторых случаях 

проект просто не находит своего инвестора. Это как во взаимоотношениях 

между мужчиной и женщиной — иногда складывается, а иногда нет.  

Однако в любом случае проект должен пытаться найти своего 

инвестора — просидеть всю жизнь «на печке» не удастся.  

И тогда вступают в действие правила игры, описанные на занятиях по 

презентации: нужно заинтересовать, увлечь, убедить инвестора вложить свои 

средства в проект.  

Инвесторы — очень занятые люди, у них нет времени учить 

начинающего предпринимателя. Максимум, что они могут, — обеспечить 

обратную связь, высказать свое мнение о представленном проекте.  

Прежде чем выйти на инвестиционную сессию, нужно 

потренироваться. А что, если промоделировать ситуацию с помощью своих 

же коллег? На самом деле каждый человек немного инвестор. Только чаще 

всего выгода от этих инвестиций неденежная. Действительно, покупая 

любую вещь, будь то одежда, телефон или квартира, мы рассчитываем на 

определенную выгоду от этого приобретения. Новая одежда доставляет нам 

удовольствие, телефон позволяет быть на связи в любой момент времени, а 

квартира — создать свой неповторимый уют. В США есть площадка 

«народных» инвестиций, называемых краудфандингом, — KickStarter. На 

этой площадке можно купить понравившуюся вещь еще до того, как она 

будет произведена, та ким образом инвестируя в ее производство.  

Задание: 

Студенты делятся на докладчиков — авторов проектов, и 

потенциальных инвесторов данного проекта. 
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Один из студентов рассказывает о проекте в одной из двух 

установленных форматах:  

1. Презентация идеи (Idea Pitch).  

2. Презентация для привлечения инвестиций (Funding Pitch).  

Остальные студенты выступают в роли инвесторов. У каждого имеется 

определенная сумма средств, которую можно вложить во все представ 

ленные проекты (например, 100 тысяч долларов).  

При этом инвесторы могут задавать вопросы докладчику и давать 

краткие комментарии.  

Результат  

Выявить проект, который соберет наибольшее количество средств 

инвесторов. 

Вопросы для обсуждения по результатам деловой игры. 

1. Что в представленных проектах является выигрышным?  

2. Какие недостатки имелись в презентации? 

3. Как эти недостатки повлияли на успешность выступления перед 

инвесторами?  

4. Что в представленных проектах являлось ключевой информацией?  

5. Какую информацию (слайды) следовало бы удалить из презентации?  

6. Какие презентации вызвали вашу личную заинтересованность и 

почему?  

7. Чувствовалась ли во время выступления личная заинтересованность 

докладчика и как она про являлась? 

Преподаватель оценивает работу каждого студента и выставляет 

оценки. 

 

Шкала оценивания: 6 балльная 

Критерии оценивания: 

 

6-5 баллов (или оценка «отлично») выставляется обучающемуся, если 

он принимает активное участие в деловой игре и полностью справляется с 

порученной ему ролью, выполняя требуемые от него трудовые действия и 

проявляя способность применять на практике необходимые для этого знания, 

умения и навыки; легко откликается на развитие и неожиданные повороты 

игрового «профессионального» сюжета, создаваемого преподавателем в 

режиме реального времени; свободно и эффективно взаимодействует с 

другими участниками игры (своими «деловыми» партнерами); задания, 

полученные в ходе игры, выполнены точно и правильно; при обсуждении 

результатов игры демонстрирует способность к профессиональной 

саморефлексии. 

4-3 баллов (или оценка «хорошо») выставляется обучающемуся, если 

он хорошо ориентируется в искусственно созданной «профессиональной» 

ситуации, при выполнении своей роли демонстрирует активность и 

готовность выполнять необходимые трудовые действия, допуская отдельные 
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недочеты; адекватно реагирует на развитие и неожиданные повороты 

игрового «профессионального» сюжета, создаваемого преподавателем в 

режиме реального времени; старается «профессионально» взаимодействовать 

с другими участниками игры (своими «деловыми» партнерами); задания, 

полученные в ходе игры, выполнены с небольшими недочетами; при 

обсуждении результатов игры проявляет критичность по отношению к 

самому себе.  

2-1 баллов (или оценка «удовлетворительно») выставляется 

обучающемуся, если он нуждается в посторонней помощи при выполнении 

трудовых действий, выполняя доверенную ему роль в искусственно 

созданной «профессиональной» ситуации; при выполнении своей роли 

демонстрирует неполноту собственных знаний, вследствие чего пассивен и 

испытывает затруднения при неожиданном развитии игрового 

«профессионального» сюжета, создаваемого преподавателем в режиме 

реального времени; неуверенно взаимодействует с другими участниками 

игры (своими «деловыми» партнерами); задания, полученные в ходе игры, 

выполнены с ошибками; при обсуждении результатов игры пассивен, 

внешнюю оценку предпочитает самооценке.  

0 баллов (или оценка «неудовлетворительно») выставляется 

обучающемуся, если он не справился с выполнением трудовых действий, 

необходимых по доставшейся ему роли в искусственно созданной 

«профессиональной» ситуации; при выполнении своей роли демонстрирует 

отсутствие элементарных знаний, вследствие чего пассивен и теряется при 

неожиданном развитии игрового «профессионального» сюжета, создаваемого 

преподавателем в режиме реального времени; вынужденно и неэффективно 

взаимодействует с другими участниками игры (своими «деловыми» 

партнерами); задания, полученные в ходе игры, не выполнены или 

выполнены с грубыми ошибками; при обсуждении результатов игры не 

способен дать адекватную профессиональную оценку своим действиям. 

 
1.4 КЕЙС-ЗАДАЧИ  

 

Тема 2 «Бизнес-модель стартапа» 

 

Кейс «Построение бизнес-модели» 

1. Текст  

Компания X-prank (численность — пять человек) выводит на рынок 

услугу, связанную с поиском пропавших вещей. Уникальность услуги 

заключается в специальном программном обеспечении, позволяющем со 

смартфона или планшета устанавливать связь с потерянной вещью без 

специальных устройств. Суть технологии заключается в создании базы 

данных физических свойств объекта (материал, температура, размер, масса и 

т. п.). По средством специально установленного приложения любое 

мобильное устройство может сканировать внешнюю среду по заданным 
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параметрам и находить утерянную вещь.  

2. Вопросы и задания к кейсу 

Сформулируйте основные элементы бизнес-модели в соответствии с 

концепцией М. Джонсона, К. Кристенсена и Х. Кагерманна: 

 
Элемент бизнес-модели Описание элемента 

Ценностное предложение  

Формула прибыли   

Ключевые ресурсы   

Ключевые процессы   

3. Вспомогательные материалы 

 
Рисунок - Основные элементы бизнес-модели (М. Джонсон, К. 

Кристенсен И Х. Кагерманн) 

4. Оценка работы каждого студента преподавателем в зависимости 

от участия в решении кейса 

 

Кейсы «Формулировка гипотезы» 

1 

Отметьте правильно сформулированные гипотезы  

Начинающая предпринимательница Ирина придумала бизнес по заказу 

печати глазурью по печенью, шоколаду и другим кондитерским изделиям. 



12 
 

Можно загрузить свою картинку размером до 512 х 512 пикселей, выбрать 

кондитерское изделие, тираж — и оно будет распечатано и доставлено в 

течение суток. Это оригинальный личный и корпоративный подарок, 

который пригодится как отдельным людям, так и компаниям.  

Ирина попробовала написать список гипотез, которые нужно 

проверить, прежде чем собирать команду разработчиков и искать 

инвестиции.  

Какие из этих гипотез сформулированы качественно, а какие нет? 

Отметьте галочкой хорошо сформулированные гипотезы.  

− Из 30 опрошенных сотрудников PR и HR-отделов в крупных 

компаниях больше половины подтвердят потребность в оригинальных 

корпоративных подарках  

− Из 30 опрошенных людей больше половины подтвердят, что срок 

доставки в 24 часа — допустим  

− Компании регулярно заказывают сувениры и подарки для своих 

клиентов и партнеров −  

− Из 30 опрошенных больше половины скажет нам, что наша идея им 

нравится 

- У людей есть потребность дарить подарки 

 

2 

Отметьте правильно сформулированные гипотезы  

Начинающий предприниматель Игорь придумал сервис «Дипломатор» 

для учителей и учеников. Он решает одну простую задачу — генерацию 

почетных грамот, дипломов и благодарностей со стильным дизайном и 

персонализацией. При этом есть возможность за деньги заказать уникальный 

дизайн, распечатать грамоту, а если ученик потеряет ее, то повторно 

распечатывать сколько угодно раз. В перспективе Игорь собирается за 

отдельную плату добавить функцию «генерация портфолио ученика».  

Игорь попробовал написать список гипотез, которые ему нужно 

проверить, прежде чем собирать команду разработчиков и искать 

инвестиции.  

Какие из этих гипотез сформулированы качественно, а какие нет? 

Отметьте галочкой хорошо сформулированные гипотезы.  

− Каждый год учителям приходится делать десятки похвальных грамот, 

дипломов, сертификатов и тому подобных торжественных документов  

− Школьникам старших классов собирают портфолио из грамот, 

дипломов, сертификатов и т.п. для поступления в вуз  

− Из 50 опрошенных учителей больше половины будут платить за 

продвинутые услуги (индивидуальный дизайн и распечатку грамот)  

− Из 50 опрошенных родителей больше половины подтвердят, что их 

дети часто теряли грамоты  

− Реклама в Яндекс.Директе и Google.Adwords позволит привлекать 

клиентов с конверсией в покупку не меньше 7% 
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Тема 3 «Product development и Customer Development» 

 

Кейс «Две сестры» 

Мода на фермерские продукты, выращенные на небольших 

сельхозпредприятиях с минимальным использованием удобрений, появилась 

в Москве в начале 2010-х. 

Первопроходцем стал фермерский кооператив LavkaLavka, созданный 

энтузиастами под началом бывшего журналиста Бориса Акимова. Они 

ездили по фермам, договаривались о сбыте продукции через собственный 

сайт. 

Коренная москвичка Галина с детства мечтала «кормить город» 

деревенскими продуктами, хотя к деревне отношения не имела. «У нас даже 

дачи не было», — признается Дембицкая. 

Зато была бабушка, которая часто брала внучку с собой на рынок, где у 

нее были проверенные «поставщики» из деревни. Дембицкая работала 

бухгалтером в российском офисе международного производителя молочной 

продукции и внимательно изучала состав продуктов, которыми торговал ее 

работодатель. «Уже тогда я поняла, что это не те продукты, которые я бы 

стала давать своим детям. Все мы вынуждены питаться суррогатами. И у 

меня появилась мечта — возить в город продукцию из деревни», — 

вспоминает Галина. 

Мечту удалось реализовать после введения в России продуктовых 

санкций. К тому времени Дембицкая ушла в декретный отпуск и вместе с 

сестрой занималась ведением бухгалтерского учета на аутсорсинге для 

нескольких небольших компаний. У Галины возникли проблемы с поиском 

сыра, который составлял основу ее рациона, —в обычных продуктовых 

магазинах качественные сыры ей найти не удавалось, и она стала покупать 

еду в фермерских продуктовых магазинах LаvkaLavka, «Биостория» и др. Но, 

во- первых, еда там была очень дорогой, по мнению Галины, а во-вторых, 

большинство фермерских магазинов располагалось в центре города. Галина 

решила, что было бы здорово покупать качественные продукты в небольшой 

уютной лавке, желательно недалеко от дома в спальном районе Москвы. 

Во время путешествия по Золотому кольцу летом 2015 года Галина 

убедила мужа заехать в Петушки, на ферму «Богдарня» Джона Кописки. Он 

прославился тем, что в 2015 году задал вопрос про поддержку фермеров 

Владимиру Путину во время прямой линии. «Я тогда рассказала о своей идее 

открыть съестную лавку Джону. Он сразу зажегся, поддержал меня», — 

вспоминает Дембицкая. 

Однако другие фермеры к идее Галины отнеслись прохладно. «Никто 

не хотел работать с никому не известным ретейлером, который только 

собирается запуститься в спальном районе, — объемы не те», — говорит 

предпринимательница. Лавку пора было открывать, а среди поставщиков был 

лишь Джон Кописки. Пришлось уговаривать производителей, к некоторым 

Галина поехала сама. Например, в Плес к Елене Маньенан, которая в итоге 
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стала поставлять в лавку свои пирожки, филе свежевыловленного судака и 

фаршированного карпа. 

Главная проблема такого бизнеса — поиск поставщиков. Так, с одним 

из поставщиков курятины — фермером Климовым — удалось подружиться 

только благодаря тому, что сестры оказались его соседями. Несмотря на 

малый объем закупок, он «подкидывает» сестрам товар на реализацию. 

Как правило, фермерские магазины работают с большой наценкой — 

продукт скоропортящийся, партии небольшие, много проблем с логистикой. 

Например, Борис Акимов не скрывает, что наценка в его магазинах 

LavkaLavka превышает 100%. Дембицкая решила ставить наценку около 

30%. «На дорогом продукте невозможно делать большую маржу», — считает 

предпринимательница. 

Помещение она нашла на первом этаже в своей же московской 

многоэтажке неподалеку от метро «Свиблово», — аренда обошлась в 36 тыс. 

руб. в месяц за 14 кв. м. Первоначальные вложения — в ремонт, покупку 

мебели, торгового оборудования и закупку товара — составили около 1 млн 

руб. Потратили накопления семьи, по несколько сотен тысяч рублей брали в 

долг у родственников и знакомых. 

С разработкой концепции маленькой семейной лавки, ремонтом и 

административной работой помогала сестра Галины Людмила Мальцева, 

которая живет в том же доме — на два этажа ниже Дембицких. «Мы все 

делаем вместе с сестрой. Дети вместе гуляют, ходят на одни и те же кружки. 

У нас вообще такая большая семья на два дома», — говорит Галина. 

Название будущего предприятия придумал муж. 

Информацию об открытии магазина помогли распространить 

консьержки, которым вручили стопку флаеров, чтобы они раздавали 

жильцам, пригласили всех родственников и знакомых. «В первый же день мы 

продали товаров на 50 тыс. руб., — вспоминает Галина. — Правда, приехали 

в основном родня и друзья, каждый считал своим долгом поддержать меня и 

что-нибудь купить. Приехали даже 90-летняя бабушка с другого конца 

Москвы и тетя из Израиля, они все толкались тут в очереди». На радостях 

предпринимательница по привычке хорошей хозяйки начала заворачивать 

гостинцы с собой, но родные одергивали: «Это же твоя работа, бесплатно не 

возьмем». 

Сюжет про необычный магазин снял «Первый канал» в передаче про 

поддержку фермеров. 

Вскоре о лавке узнала вся округа — уже в первую неделю среди 

жильцов дома нашлись постоянные клиенты. За кассой стояла сестра 

Галины. «Она очень общительная и сама очень любит покупать, так что 

некоторые заходили просто пообщаться», — говорит хозяйка лавки. 

Сама Галина тем временем выстраивала отношения с поставщиками: 

формировала товарную линейку по новым категориям — рыбе, овощам, 

выпечке, сама ездила на закупки. Если на старте в лавке было всего 20–30 

позиций, то сейчас несколько сотен. По идее Галины лавка может обеспечить 



15 
 

весь рацион семьи. Продуктов, представленных в лавке, стало так много, что 

они занимали практически все пространство — два человека в магазине 

помещались с трудом. 

Дембицкие пришли к выводу, что нужно расширять бизнес. 

Вопросы к кейсу: 

1. В чем заключается инновационность стартапа? 

2. Опишите модель восприятия нового товара на примере кейса. 

3. Оцените основные риски, связанные со расширением бизнеса. 

4. Кто является целевой аудиторией компании «2 сестры»? Каким 

образом компания выстраивает взаимоотношения с этой целевой 

аудиторией? 

5. Можно ли улучшить ценностное предложение компании «2 сестры»? 

 

Кейс «Венчурный проект: интернет-портал объявлений Avito.ru» 

 

Avito — интернет-сайт для размещения платных и бесплатных 

объявлений о товарах и услугах от частных лиц и компаний. 

Товары могут быть как новыми, так и бывшими в употреблении. Также 

на Avito размещаются объявления по поиску работы и о существующих 

вакансиях на рынке труда. Всего на сайте по состоянию на конец 2015 года 

насчитывалось более 31 млн активных объявлений. По данным TNS, 

ежемесячная аудитория интернет-портала превышает 25 млн уникальных 

посетителей; кроме того, более 9 млн пользователей заходят на Avito с 

мобильных устройств. Основную часть доходов компании приносит реклама 

на сайте.  

Аналитики Goldman Sachs назвали Avito самым быстрорастущим 

сервисом по размещению объявлений в мире. По итогам 2014 г. выручка 

компании составила 76,5 млн долл. (+76% по отношению к аналогичному 

показателю 2013 г.), в 2015 г. — 83,7 млн долл. (+55%), а к 2018 году, по 

мнению аналитиков, показатель достигнет 300 млрд долл.1 Сайт Avito.ru 

содержит 10 категорий объявлений: Авто, Недвижимость, Работа, Услуги, 

Личные вещи, Для дома и дачи, Бытовая электроника, Хобби и отдых, 

Животные, Для бизнеса. Кроме того, сайт имеет несколько сервисов для 

бизнеса:  

• Магазины — данный сервис позволяет открыть на Avito собственный 

«магазин». Функционал сервиса рассчитан на компании и частных 

предпринимателей. 

• Промо — сервис позволяет создать рекламу, направленную на 

конкретную аудиторию сайта. 

http://www.vedomosti.ru/technology/articles/2016/03/15/633622-avito-viruchku 

• Контекст — сервис для привлечения покупателей с Avito на страницы 

интернет-магазинов с помощью контекстной рекламы. 

• CheckOut — логистический сервис, агрегирующий услуги различных 

служб доставки. 
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• ActiAgent — инструмент для работы агентов и брокеров. Позволяет 

управлять своей базой, размещать и отслеживать объявления на площадках, 

вести клиентов.  

Головной офис компании ООО «КЕХ еКоммерц», владельца сайта 

Avito, расположен в Москве. Численность персонала по состоянию на 2015 

год составляла 770 человек.  

Руководство компании: 

• Филип Энгельберт — управляющий директор (CEO) группы и 

сооснователь компании;  

• Йонас Нордландер — генеральный директор и сооснователь 

компании; 

• Кристоффер Норман — операционный директор; 

• Владимир Правдивый — исполнительный директор.  

Сайт Avito был создан 15 октября 2007 года. Основателями компании 

являются Йонас Нордландер и Филип Энгельберт. Идея создать собственный 

бизнес появилась у Йонаса еще в 1998 году. Спустя год он вместе с друзьями 

открыл интернет-аукцион Tradera.com, который в 2006 году был продан 

компании Ebay за 48 млн долл. В 2007 году Йонас по приглашению Юрия 

Мильнера, совладельца компании Digital Sky Technologies, посетил Россию и 

увидел в ней перспективный рынок с большим потенциалом развития, даже 

несмотря на небольшие показатели проникновения интернета в стране на тот 

момент (в пределах 20–25%). Вернувшись в Швецию, Йонас начал 

встречаться с инвесторами и продвигать идею создания сайта объявлений. 

Одним из заинтересовавшихся идеей инвесторов стал Филип Энгельберт, на 

тот момент, работавший в компании, купившей справочники Yellow Pages. 

Йонас и Филип объединили усилия и вместе создали Avito. 

Запущенный в 2007 году сайт Avito.ru специализировался на товарах 

повседневного спроса. Также помимо публикации объявлений на сайте того 

времени присутствовала возможность размещения аукционов. Уже в 2009-м 

от этой функции было решено полностью отказаться — вместо этого все 

внимание руководства компании сфокусировалось на работе с объявлениями. 

В том же году на Avito появляется сервис «Магазины», позволяющий 

размещать на сайте витрины для товаров.  

В 2010-м ежемесячная аудитория сайта расширилась до 10 млн 

уникальных посетителей. Компания получила инвестиции в размере 26 млн 

долл. от шведского концерна Investment AB Kinnevik и фонда Northzone 

Ventures. По оценкам экспертов, большая часть этих инвестиций — около 

21,5 млн долл. — была внесена Investment AB Kinnevik. 10,8 млн долл. из 

этой суммы были ранее выданы компании в виде кредита. В 2011-м были 

запущены мобильная версия сайта и мобильное приложение. Сервис 

«Магазины» расширился, появилась возможность создания частных 

магазинов. 

Компания реализовывала аналогичные проекты и в других странах 

постсоветского пространства: так, на украинском рынке был запущен проект 
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torg.ua, позднее объединенный с OLX.ua. В 2012 году еженедельное 

количество посещаемых страниц превысило 700 млн, а еженедельное число 

пользователей выросло до 10 млн Портал вошел в топ-5 самых посещаемых 

ресурсов русского сегмента интернета после «В контакте», 

«Одноклассников», Mail.ru и Яндекса. На сайте были запущены разделы 

«Avito Авто» и «Avito Недвижимость». В том же году благодаря уверенному 

и быстрому росту компании удалось привлечь дополнительные млн долл. 

инвестиций от Accel Partners и Baring Vostok Private Equity Fund. По словам 

представителей компании, средства были направлены на дальнейшее 

развитие бизнеса во всех регионах России и привлечение к работе в 

компании экспертов мирового уровня. В 2013 году произошло слияние Avito 

и ресурсов OLX.ru и Slando.ru, принадлежащих южноафриканскому 

холдингу Naspers, под одним брендом — Avito3 . ВзаменNaspers получил 

18,6 % компании. 

Холдинг инвестировал в Avito 50 млн долл. В том же году состоялся 

запуск совместного проекта Avito и компании Korbitec, входящей в группу 

Naspers, — сайта объявлений о недвижимости Domofond.ru. Решение о 

развитии нового портала было связано с намерением создать 

специализированный сайт объявлений федерального масштаба. 

Avito вошла в топ-5 российских работодателей по итогам исследования 

Best Employers Study. Компания также заняла 10-е место в рейтинге 

крупнейших интернет-компаний в России по версии Forbes. 3 июля 2015 года 

состоялся запуск сервиса контекстной рекламы «Avito Контекст».  

С весны 2015-го на сайте началось введение платы за размещение 

объявлений в определенных категориях в ряде городов, сначала тестовое, а 

позже — более широкое. Целью нововведения было заявлено улучшение 

качества публикуемых объявлений, и борьба с недобросовестными 

сообщениями на сайте. При этом для обычных пользователей в популярных 

категориях (недвижимость, автомобили, электроника, животные) остается 

возможность бесплатного размещения, ограниченного количества 

объявлений, например одного или до 10 в месяц в зависимости от раздела. В 

отдельных категориях доступны только платные объявления. Также имеются 

ограничения на количество бесплатных объявлений или на сроки их 

размещения.  

23 октября 2015 года медиахолдинг Naspers подписал соглашение о 

приобретении контрольного пакета акций компании Avito, увеличив свою 

долю с 17,8 до 67,9% посредством полного выкупа долей у фондов Kinnevik 

(владел 31,2%), Accel Partners (4,3%), Northzone (5,7%) и приобретения акций 

у Baring Vostok и основателей. Naspers — южноафриканская медиагруппа, 

штаб-квартира которой расположена в Кейптауне. Основана в 1915 году под 

названием De Nasionale Pers. Является крупнейшей по капитализации (около 

70 млрд долл.) компанией ЮАР. Специализируется на медиаактивах и 

интернет сервисах. Новое распределение долей в бизнесе: Naspers — 67,9%, 

шведская Vostok Nafta (Vostok New Ventures) — 13,3% (не участвовала в 
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сделке), Baring Vostok — 4,2%, основатели, менеджмент и другие акционеры 

— 14,6%. По итогам сделки Naspers получил четыре места из семи в совете 

директоров Avito, остальные будут заняты представителями фондов Baring 

Vostok и Vostok New Ventures и Йонасом Нордландером. Сумма сделки 

составила 1,2 млрд долл.  

Таким образом, вся Avito была оценена в 2,38 млрд долл. С учетом 

долга компания оценена в 2,7 млрд долл. По данным из открытых 

источников, продажа 31% Avito принесла Kinnevik прибыль 734 млн долл., в 

16 раз выше проинвестированной в проект суммы. В сообщениях Vostok New 

Ventures отмечается, что сделка увеличит оценку доли фонда в Avito 

приблизительно на 37%, что позитивно отразится на общей стоимости 

активов. Сделка по покупке Naspers столь крупного пакета акций Avito не 

только стала настоящей сенсацией на стагнирующем российском рынке 

венчурных инвестиций, но и, по сути, сделала его: согласно отчету PwC, 

суммарная стоимость выходов в 2015 году увеличилась более чем в два раза 

и составила 1573,5 млн долл. США по сравнению с 731,5 млн долл. США в 

2014 году. При этом около 76% общей суммы пришлось на выход Accel 

Partners, Kinnevik и Northzone из Avito.  

Если исключить эту сделку из расчетов, то стоимость выходов в 2015 

году по сравнению с 2014 годом сократилась почти. В качестве основных 

причин для совершения южноафриканской компанией этой сделки можно 

выделить следующие: 

1. Прибыльность бизнеса и лидерство Avito на рынке Avito — 

крупнейший игрок на рынке онлайн-объявлений о продаже товаров и услуг в 

России. Больше половины трафика идет с мобильных устройств, утверждают 

в пресс-релизе Naspers. В мировом рейтинге Alexa по посещаемости у 

Avito.ru — 197-е место. На Avito можно продать автомобиль, недвижимость, 

любые бытовые товары, а также искать работу и размещать объявления об 

услугах — компания зарабатывает на размещении платных объявлений и 

обычной рекламе. В 2014 году выручка компании составила 76,5 млн долл. 

(рост год к году — 76%), EBITDA — 38,7 млн долл. Если предположить, что 

сделка обсуждалась больше года, бизнес Avito оценили с мультипликатором 

70-x к показателю EBITDA по итогам 2014 года 

2. В оценке компании заложена премия Naspers за приобретение 

контрольного пакета и за то, что покупается, по сути, монополист — у 

сервиса «Из рук в руки», который можно считать второй по посещаемости 

доской объявлений, только 5,2 млн уникальных посетителей в месяц (по 

статистике TNS). Боб Ван Дейк, гендиректор Naspers, несколько раз 

подчеркивал, что компания предпочитает проекты с проверенной бизнес-

моделью, которые могут стабильно приносить деньги, если ими хорошо 

управлять. Менеджмент Naspers также не раз подчеркивал: рост 

проникновения интернета в России и рост электронной коммерции — 

главное, что привлекает Naspers в Avito. 
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2. Влияние изменений в экономике, обусловленных кризисными 

явлениями. В непростые времена люди начинают экономить, и это 

подстегивает спрос на подержанные товары: например, зафиксирован рост 

продаж подержанных машин. Российские игроки венчурного рынка 

полагают, что данные явления подстегнули Naspers перейти к конкретным 

шагам. 

3. Фактор BRICS Naspers, возможно, меньше боится сложностей на 

российском рынке, чем европейские инвесторы. «Это южноафриканская 

компания, у них все-таки лучше отношение к риску, чем у обычных 

западных инвесторов. Я думаю, что это как раз та причина, по которой 

покинули проект шведы — предположил в одном из интервью Герман 

Каплун, управляющий партнер TMT Investments. — Naspers в России давно, 

она из страны, с которой мы не конфликтуем, и это ее сильное 

преимущество». 

4. Перспектива IPO В портфеле Naspers есть и другие онлайн-площадки 

объявлений. Самая крупная из них — OLX, она доступна более чем в сотне 

стран, и все ее сайты суммарно получают около 240 млн уникальных 

посетителей в месяц. В другой такой же сервис, Dubizzle.com, работающий в 

11 странах (в основном в Африке и на Ближнем Востоке), Naspers 

инвестировала в 2013 году, получив 25% компании, а год спустя расширила 

пакет в проекте до контрольного. Наконец, в сентябре 2015 года Naspers 

инвестировала 100 млн долл. В мобильное приложение для объявлений о 

продаже вещей LetGo, которое было запущено одним из сооснователей OLX 

и к моменту сделки получило больше 2 млн загрузок. С LetGo Naspers 

нацелилась на американский рынок, заявили представители компании в 

интервью TechCrunch. 

Есть предположение, что расширение участия в Avito за столь 

внушительную сумму для Naspers — попытка получить еще один хороший 

актив, объединить все площадки объявлений и вывести эту группу через 

несколько лет на биржу. 

5. Фактор Mail.ru. У Naspers есть доля в крупнейшем интернет-

холдинге России, Mail.ru Group. Эта компания также хотела занять место на 

рынке онлайн-объявлений, но ее собственный проект, Molotok.ru, летом 2015 

года прекратил работу. Известно также, что Mail.ru приценивалась к Avito, 

но до сделки дело так и не дошло. Нельзя исключать в дальнейшем 

реализацию некоторых новых проектов с участием Mail.ru, Avito и Naspers. В 

любом случае следует отметить, что основателям проекта — Йонасу 

Нордландеру и Филипу Энгельберту — удалось правильно определить тренд 

и найти крайне перспективную нишу на развивающемся и растущем рынке. 

Резюмируя данную сделку, следует отметить, что покупка Naspers 

контрольного пакета акций Avito.ru, по сути, является одновременно 

долгосрочной инвестицией с учетом возможностей по развитию бизнеса (для 

Naspers) и успешным выходом (для венчурных фондов Kinnevik (цена 

продажи своей доли — 846 млн долл., прибыль — около 800 млн долл.) и 
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Northzone Ventures (цена продажи своей доли — 155 млн долл., прибыль — 

около 130 млн долл. — 150 млн долл.) 

Ожидается, что в период рецессии на мировых рынках и спада 

российской экономики стратегической целью Naspers может стать 

увеличение и закрепление рыночной доли в расчете на последующий 

экономический рост. 

Задания к кейсу: 

1. В чем особенность существующей бизнес-модели компании Avito? 

2. Определите ключевые преимущества данной модели. 

3. На ваш взгляд, каким может быть развитие данной бизнес-модели? 

4. Используя канву ценностного предложения, предложенную Питером 

Томпсоном, сформулируйте ценностное предложение для потребителя 

компании Avito. 

5. Проанализируйте по блокам бизнес-модели М. Джонсона, К. 

Кристенсена, Х. Кагерманн, ключевые ресурсы, ключевые процессы, 

процессы монетизации и специфику генерирования прибыли компании Avito. 

 

Шкала оценивания: 6 балльная 

Критерии оценивания: 

 

6-5 баллов выставляется обучающемуся, если решение задачи 

демонстрирует глубокое понимание обучающимся предложенной проблемы 

и разностороннее ее рассмотрение; свободно конструируемая работа 

представляет собой логичное, ясное и при этом краткое, точное описание 

хода решения задачи (последовательности (или выполнения) необходимых 

трудовых действий) и формулировку доказанного, правильного вывода 

(ответа); при этом обучающимся предложено несколько вариантов решения 

или оригинальное, нестандартное решение (или наиболее эффективное, или 

наиболее рациональное, или оптимальное, или единственно правильное 

решение); задача решена в установленное преподавателем время или с 

опережением времени.  

4-3 баллов выставляется обучающемуся, если решение задачи 

демонстрирует понимание обучающимся предложенной проблемы; задача 

решена типовым способом в установленное преподавателем время; имеют 

место общие фразы и (или) несущественные недочеты в описании хода 

решения и (или) вывода (ответа).  

2-1 балла выставляется обучающемуся, если решение задачи 

демонстрирует поверхностное понимание обучающимся предложенной 

проблемы; осуществлена попытка шаблонного решения задачи, но при ее 

решении допущены ошибки и (или) превышено установленное 

преподавателем время.  



21 
 

0 баллов выставляется обучающемуся, если решение задачи 

демонстрирует непонимание обучающимся предложенной проблемы, и (или) 

значительное место занимают общие фразы и голословные рассуждения, и 

(или) задача не решена. 

 

2 ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА ДЛЯ АССЕСМЕНТА 

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫХ КОМПЕТЕНЦИЙ БУДУЩЕГО ПКб-5 

 

ПЕРВОЕ ГРУППОВОЕ ЗАДАНИЕ ДЛЯ АССЕСМЕНТА – КЕЙС 

«Построение бизнес-модели по шаблону А. Остервальдера и И. Пенье»  

1.1 Текст кейса. 

Компания «Цветочный рай» — это стартап, представляющий собой 

интернет-платформу по продаже цветов, цветочных композиций, фруктовых 

букетов и т. п. Платформа работает с сегментами В2С (покупатели, частные 

производители/дизайнеры/флористы) и В2В (организации). Численность 

стартапа — три человека, находится в Санкт-Петербурге. Бизнес-идея 

стартапа — предоставление сервиса для покупки уникальных дизайнерских 

композиций из цветов и фруктов. Для частных заказов сервис будет 

бесплатным, для мастеров-изготовителей — платным. 

1.2 Вопросы и задания к кейсу 

Опираясь на кейс компании «Цветочный рай», сформируйте шаблон 

бизнеса. Построение бизнес-модели мы начинаем справа налево, двигаясь от 

потребительских сегментов к структуре издержек и доходов, 

последовательно прорабатывая каждый блок канвы. Необходимо заполнить 

шаблон бизнес-модели (рисунок 1).  

 
Рисунок 1. Шаблон бизнес-модели А. Остервальдера и И. Пинье 
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Блоки шаблона бизнес-модели, необходимые для заполнения:  

1. Потребительские сегменты.  

2. Ценностное предложение.  

3. Каналы сбыта.  

4. Взаимоотношения с клиентами.  

5. Потоки поступления дохода. 

6. Ключевые ресурсы.  

7. Ключевые виды деятельности.  

8. Ключевые партнеры.  

9. Структура издержек 

1.3 Тайминг:  

− время на выполнение заданий – 40 минут,  

− время на представление комиссии презентации – 5 минут, 

− время на обсуждение – 10 минут. 

1.4  Вспомогательные материалы 

Таблица 1 содержащая вопросы, необходимые для заполнения шаблона 

бизнес-модели 

 

Таблица 1 Девять структурных блоков шаблона бизнес-модели А. 

Остервальдера и И. Пинье 
Название блока Основные вопросы Описание 

Потребительские 

сегменты 

Для кого мы создаем  

ценностное 

предложение? 

 Какие клиенты для 

нас наиболее важны? 

Основные типы потребительских сегментов:  

1. Массовый рынок. Бизнес-модели, 

относящиеся к предложению товаров 

широкого потребления, не делают различий 

между потребительскими сегментами. 2. 

Нишевой рынок. Бизнес-модели нишевых 

рынков ориентированы на особые 

потребительские сегменты. 3. Дробное 

сегментирование. Некоторые бизнес-модели 

выделяют сегменты рынка, незначительно 

отличающиеся по потребностям и запросам.  

4. Многопрофильное предприятие. 

Организация с многопрофильной бизнес-

моделью обслуживает два совершенно 

разных потребительских сегмента 

с различными потребностями и запросами.  

5. Многопрофильные платформы. Некоторые 

организации обслуживают два или больше 

взаимосвязанных потребительских сегмента 

Ценностное 

предложение 

Какие ценности мы 

предлагаем 

потребителю?  

Какие проблемы 

помогаем решить 

нашим клиентам?  

Какие потребности 

Некоторые элементы, из которых 

складывается ценность продукта или услуги 

для потребителя:  

1. Новизна.  

2. Производительность.  

3. Изготовление на заказ.  

4. Дизайн.  
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удовлетворяем?  

Какой набор товаров 

и услуг мы можем 

предложить каждому 

потребительскому 

сегменту? 

5. Бренд/статус.  

6. Цена.  

7. Сокращение расходов.  

8. Снижение рисков.  

9. Доступность.  

10. Удобство при использовании 

Каналы сбыта Какие каналы 

взаимодействия были 

бы желательны для 

наших 

потребительских 

сегментов?  

Как мы 

взаимодействуем 

с ними сейчас?  

Как связаны наши 

каналы между собой?  

Какие из них 

наиболее 

эффективны?  

Какие более выгодны? 

Основные каналы сбыта:  

Прямые (торговые агенты, продажи через 

Интернет, фирменные магазины).  

Непрямые (партнерские магазины, оптовики).  

 

Этапы сбыта:  

1. Информационный. Как мы повышаем 

осведомленность потребителя о товарах и 

услугах нашей компании?  

2. Оценочный. Как мы помогаем клиентам 

оценивать ценностные предложения нашей 

компании?  

3. Продажный. Каким образом мы 

предоставляем клиентам возможность 

приобретения определенных товаров и услуг?  

4. Доставка. Как мы доставляем клиентам 

наши ценностные предложения?  

5. Постпродажный. Как мы обеспечиваем 

клиентам постпродажное обслуживание? 

Взаимоотношения 

с клиентами 

Отношений какого 

типа ждет каждый 

потребительский 

сегмент?  

Какие отношения 

установлены? Каких 

расходов они 

требуют?  

Как они 

интегрированы в 

общую схему бизнес-

модели? 

Типы взаимоотношений с клиентами:  

1. Персональная поддержка.  

2. Самообслуживание.  

3. Автоматизированное обслуживание.  

4. Сообщества.  

5. Совместное создание 

Потоки 

поступления 

дохода 

За что клиенты 

действительно готовы 

платить?  

За что они платят 

в настоящее время?  

Каким образом 

платят?  

Как они предпочли бы 

платить?  

Какую часть общей 

прибыли приносит 

каждый поток 

поступления доходов? 

В бизнес-модели могут существовать два 

типа потоков доходов:  

доход от разовых сделок;  

регулярный доход от периодических 

платежей, получаемых от клиентов за 

ценностные предложения или постпродажное 

обслуживание.  

 

Способы генерирования дохода:  

1. Продажа активов.  

2. Плата за использование.  

3. Оплата подписки.  

4. Аренда/рента/лизинг.  

5. Лицензия.  
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6. Брокерские проценты.  

7. Реклама 

Ключевые ресурсы Какие ключевые 

ресурсы нужны для 

наших ценностных 

предложений? Наших 

каналов сбыта? 

Взаимоотношений с 

клиентами? Потоков 

доходов? 

Классификация основных ресурсов:  

1. Материальные ресурсы.  

2. Интеллектуальные ресурсы.  

3. Персонал.  

4. Финансы 

Ключевые виды 

деятельности 

Каких видов 

деятельности требуют 

наши ценностные 

предложения? Наши 

каналы сбыта?  

Наши 

взаимоотношения с 

клиентами?  

Наши потоки 

поступления доходов? 

Классификация основных видов 

деятельности:  

1. Производство.  

2. Разрешение проблем.  

3. Платформы 

Ключевые 

партнеры 

Кто является нашими 

ключевыми 

партнерами?  

Кто наши основные 

поставщики?  

Какие ключевые 

ресурсы мы получаем 

от партнеров?  

Какой ключевой 

деятельностью 

занимаются наши 

партнеры? 

Можно выделить четыре типа партнерских 

отношений:  

1. Стратегическое сотрудничество между 

неконкурирующими компаниями.  

2. Соконкуренция: стратегическое 

партнерство между конкурентами.  

3. Совместные предприятия для запуска 

новых бизнес-проектов.  

4. Отношения производителя с поставщиками 

для гарантии получения качественных 

комплектующих.  

 

Основные методы создания партнерских 

отношений:  

1. Оптимизация и экономия в сфере 

производства.  

2. Снижение риска и неопределенности.  

3. Поставка ресурсов и совместная 

деятельность 

Структура 

издержек 

Какие наиболее 

важные расходы 

предполагает наша 

бизнес-модель?  

Какие ключевые 

ресурсы наиболее 

дороги?  

Какие ключевые виды 

деятельности требуют 

наибольших затрат? 

По структуре издержек имеет смысл 

разделить бизнес модели на два класса: с 

преимущественным вниманием к издержкам 

и с преимущественным вниманием 

к ценности (большинство бизнес-моделей 

находятся где то между этими двумя 

крайностями).  

 

Структура издержек:  

1. Фиксированные издержки — издержки, 

которые остаются неизменными вне 

зависимости от объема товаров или услуг.  

2. Переменные издержки — издержки, 
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которые меняются в зависимости от объема 

товаров или услуг 

 

2. ВТОРОЕ ГРУППОВОЕ ЗАДАНИЕ ДЛЯ АССЕСМЕНТА – 

СИТУАЦИЯ ДЛЯ АНАЛИЗА «WiseCards» 

 

1.1 Текст  

Приложение WiseCards помогает пользователям контролировать 

дебетовые и кредитные карты. Приложение автоматически заносит операции 

в базу данных, собирает и анализирует данные о картах пользователя, 

скидках, зачислениях и тратах.  

Предпосылки к реализации идеи  

При создании продукта принимались во внимание следующие 

потребительские запросы:  

«Не нужно детальное разделение операций на категории».  

«Мне лень вбивать каждую покупку руками. Часто я прекращал 

использовать очередной сервис из-за того, что несколько дней не заносил 

покупки. В итоге просто сводил балансы одной операцией».  

«Посмотреть, какие операции были по карте два или три месяца назад, 

мне все-таки интересно, поэтому хочу получать историю операций».  

«Хочу использовать карты максимально выгодно, для этого нужны 

напоминания об окончании беспроцентного периода и справочник скидок по 

картам».  

«Приложение должно фоном считать, как выгоднее использовать 

карты, и давать рекомендации».  

Текущий продукт  

Итогом работы стало приложение, которое умеет далеко не все, что 

хочется, но при желании и востребованности будет развиваться дальше.  

Приложение анализирует и собирает информацию о картах и скидках. 

Уже сейчас приложение анализирует SMS от банков, в том числе SMS об 

изменении лимита карты. Каждую операцию не нужно подтверждать руками. 

Есть модуль расчетов, в ко тором реализована вся специфика кредитных карт 

и внедрены различные подходы к погашению задолженностей по нескольким 

картам (метод «снежного кома», например). Даже в текущем виде сервисом 

можно пользоваться для того, чтобы быстро проверять баланс, 

задолженность и срок платежа, не запуская мобильные банки и не отправляя 

SMS. Можно посмотреть аналитику по зачислениям и тратам за текущий 

месяц, изучить историю операций и будущие платежи (графики 

перестраиваются «на лету» после каждой операции). Пользователи ставят 

лимиты не только на сумму расходов по карте, но и на сумму минимального 

платежа, если привыкли пользоваться кредитными картами таким способом. 

В планах:  

Разработка модуля по комиссиям и бонусам (например, чтобы 

пользователи смогли смотреть, какой их ждет кэшбэк по текущим 

операциям).  
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Работа над автоматической разбивкой по категориям операций (хотя 

выше описано, что это не всегда нужно потребителям, категории требуются 

для расчета бонусов).  

Разработка сервиса рекомендаций, который сможет давать подсказки 

относительно того, какую из карт в какой ситуации лучше использовать, 

основываясь на данных по существующим операциям.  

Ценовая политика  

Приложение бесплатно для потребителя. Монетизация осуществляется 

за счет рекламы, кото рая предварительно требует увеличения объема 

скачиваний. В настоящий момент найден инвестор. Предположительные 

первоначальные вложения — 10 000 000 рублей.  

Политика распределения и продвижения  

Приложение представлено на AppStore, GooglePlay и WindowsMarket. 

Активных действий по продвижению продукта не производилось и в 

настоящий момент не производится. 

1.2 Вопросы и задания к анализу ситуации 

1. Какая потребность скорее лежит в основе спроса на данный продукт?  

A. В безопасности.  

B. В отдыхе, досуге.  

C. В общении.  

2. Какие барьеры вероятнее всего могут воз никнуть на пути 

удовлетворения потребности в данном товаре?  

A. Сомнение в безопасности.  

B. Барьер нехватки времени.  

C. Барьер нехватки денежных средств.  

3. Достаточны ли, на ваш взгляд, предпосылки к выводу на рынок 

подобного товара и его рыночного успеха?  

4. Какие потребители, на ваш взгляд, приоритетны для данного 

стартапа?  

A. Индивидуальные.  

B. Корпоративные.  

C. И те, и другие в равной степени 

5. Смоделировать потребность (на основе модели Шета, Ньюмана и 

Гросса). 

6. Описать факторы, как внешние, так и внутренние, воздействующие 

на потребителей в процессе поиска, выбора и потребления подобного товара.  

1.3 Тайминг:  

− время на выполнение заданий – 40 минут,  

− время на представление комиссии презентации – 5 минут, 

− время на обсуждение – 10 минут. 

 

1.4  Вспомогательные материалы 
1. Модель потребности на основе подхода Шета, Ньюмана и Гросса 
Вид ценности Определение 

 Функциональная ценность Воспринимаемая полезность блага, обусловленная его 
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способностью играть утилитарную роль 
 Социальная ценность Воспринимаемая полезность блага, обусловленная его 

социальной ролью 
Эмоциональная ценность Воспринимаемая полезность блага, обусловленная его 

способностью возбуждать чувства 
Эпистемическая ценность Воспринимаемая полезность блага, обусловленная его 

способностью возбуждать любопытство, создавать 

новизну, нести новые знания 
Условная ценность Воспринимаемая полезность блага, обусловленная 

специфической ситуацией, в которой находится 

субъект 

 

2. Внешние и внутренние факторы потребительского поведения 
Внешние 

Культура Ценности (общественные, групповые).  

Нормы (по степени достижимости — идеалы, образцы, по 

степени жесткости — право, мораль, обычаи, религия, мода).  

Санкции (позитивные, негативные).  

Язык (вербальный, невербальный — время, пространство, 

дружба, вещи, символы, этикет) 
Социальные классы 

и статусные группы 
Экономические детерминанты класса-статуса (профессия, доход, 

собственность).  

Детерминанты взаимодействия (личные достижения, круг 

общения, общественные связи).  

Политические детерминанты (власть, классовое сознание, 

мобильность).  

Степень кристаллизации статуса 
Референтные 

группы — человек 

или группа людей, 

чьи предполагаемые 

позиции или 

ценности 

используются 

индивидом как 

основа для текущего 

поведения 

Тип группы (по принадлежности, по привлекательности, по 

степени формализованности, по интенсивности межличностных 

коммуникаций).  

Характер влияния (нормативное, идентификационное — 

ценностно ориентированное, информационное) 

Семья и 

домохозяйство 
Социально-демографические характеристики (этап жизненного 

цикла и возраст семьи, количество человек в семье, количество 

поколений в семье, количество детей в семье, половозрастной 

состав семьи, принадлежность к национальности, 

принадлежность к расе, социально-групповые характеристики 

семьи (принадлежность к социальному слою, классу), 

имущественные характеристики семьи (доход, условия жизни), 

образовательные характеристики (уровень и профиль 

образования членов семьи), профессиональные характеристики 

членов семьи (занятие, работа, профессия), религиозные 

характеристики членов семьи.  

Личностные особенности семьи (принятая в семье система 

ценностей, господствующее мировоззрение, убеждения членов 

семьи, жизненные цели, стремления семьи, подверженность 
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влиянию извне, сложившиеся в семье стереотипы, 

существующие иллюзии, заблуждения, семейные традиции, 

уровень преданности им, стиль жизни семьи, уровень согласия в 

семье и важность поддержания согласия для членов семьи).  

Характеристики физического состояния членов семьи 

(состояние здоровья членов семьи, отношение к состоянию 

здоровья, готовность тратить деньги на поддержание здоровья, 

отношение к здоровому образу жизни) 
Внутренние 

Индивидуальные 

различия 
Социально-демографические характеристики (пол, возраст, 

национальность, раса, гражданство, место проживания, религия).  

Личная система ценностей (мировоззрение, убеждения, 

жизненные цели, существующие иллюзии, заблуждения, 

комплексы).  

Знания (о товаре, о цене, об использовании товара, о возможном 

месте и времени покупки); характер организации знаний в 

представлении потребителя.  

Отношение к товару (мнение, чувства, намерения).  

Мотивация (см. потребности).  

Самовосприятие индивида.  

Тип личности.  

Эмоциональность.  

Ресурсы (экономические, временные, познавательные, 

физические).  

Стиль жизни 
Психологические 

процессы 
Особенности характера обработки информации индивидом на 

каждом этапе (восприятие, внимание, понимание, принятие, 

запоминание).  

Подверженность обучению 

 

Шкала оценивания профессиональной компетенции будущего 

ПКб-5 

 
№ Уровень  

Сформированности 

ПКб 

Показатели оценивания 

способность 

действовать 

(выполнение 

действий, 

названных 

индикаторами 

достижения 

ПКб) 

способность творить,  

сотрудничать и развиваться  

(поведенческие индикаторы,  

показатели личностного роста) 

креативность,   

инновационность 

доминирующая 

роль в команде  

1 Не соответствует 

ожиданиям 

Не выполняет 

действия, 

названные 

индикаторами 

достижения 

ПКб; не 

принимает 

участия в 

процессе 

Наблюдатель  

(присутствует при 

реализации предложенных 

кем-то нестандартных 

подходов и решений) 

Формальный 

член команды 
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выполнения 

задания 

группой 

2 Требуются 

улучшения 

Выполняет 

некоторые 

действия, 

названные 

индикаторами 

достижения 

ПКб, 

порученные ему 

при 

выполнении 

задания 

группой, но 

нуждается в 

посторонней 

помощи  

Мотивированный 

помощник  

(незначительное, но 

заинтересованное  

участие в  реализации 

чужих нестандартных 

подходов и решений) 

Исполнитель 

3 Соответствует 

базовым 

ожиданиям 

Самостоятельно 

выполняет 

действия, 

названные 

индикаторами 

достижения 

ПКб, 

порученные ему 

при 

выполнении 

задания 

группой  

Активный участник 

творческого процесса 

(активно вовлекается в 

реализацию 

предложенных кем-то 

нестандартных подходов 

и решений) 

Уверенный  

исполнитель 

4 Соответствует 

ожиданиям 

Самостоятельно 

выполняет 

действия, 

названные 

индикаторами 

достижения 

ПКб, 

порученные ему 

при 

выполнении 

задания 

группой, и 

оказывает 

помощь другим 

обучающимся, 

консультирует 

нуждающихся в 

помощи 

Соавтор,  

(подхватывает,дополняет 

и (или) развивает чужие 

нестандартные подходы 

и решения) 

Учитель,  

консультант 

5 Превосходит 

ожидания 

Организует 

деятельность 

группы по 

выполнению 

Генератор идей,  

инноватор, 

автор  

(предлагает 

Лидер 
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задания, 

распределяет 

обязанности 

между членами 

группы по 

выполнению 

задания, 

самостоятельно 

выполняет 

наиболее 

сложные 

действия, 

названные 

индикаторами 

достижения 

ПКб, оказывает 

другим 

обучающимся 

помощь в их 

выполнении и 

берет на себя 

ответственность 

за выполнение 

задания 

группой 

нестандартные подходы 

и решения) 

 

Критерии оценивания выполнения групповых заданий ассесмента: 

Уровень сформированности ПКб–5, превосходящий ожидания: 

доля освоенных обучающимся знаний, умений и опыта деятельности, 

указанных в таблице 1.3 РПД для данной профессиональной компетенции 

будущего, составляет 100-90%. 

Уровень сформированности ПКб–5, соответствующий ожиданиям: 

доля освоенных обучающимся знаний, умений и опыта деятельности, 

указанных в таблице 1.3 РПД для данной профессиональной компетенции 

будущего, составляет 89-80%. 

Уровень сформированности ПКб–5, соответствующий базовым 

ожиданиям: доля освоенных обучающимся знаний, умений и опыта 

деятельности, указанных в таблице 1.3 РПД для данной профессиональной 

компетенции будущего, составляет 79-65%. 

Уровень сформированности ПКб–5, требующий улучшений: доля 

освоенных обучающимся знаний, умений и опыта деятельности, указанных в 

таблице 1.3 РПД для данной профессиональной компетенции будущего, 

составляет более 64-50%. 

Уровень сформированности ПКб–5, не соответствующий 

ожиданиям: доля освоенных обучающимся знаний, умений и опыта 

деятельности, указанных в таблице 1.3 РПД для данной профессиональной 

компетенции будущего, составляет менее 50%. 
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3 ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА ДЛЯ ПРОМЕЖУТОЧНОЙ 

АТТЕСТАЦИИ ОБУЧАЮЩИХСЯ 

 

3.1 ТЕМЫ ЭССЕ 
 

1. Стартапы: сущность и основные составляющие развития 

2. Современные модели финансирования стартапов 

3. Бизнес-идея как основа проектируемого бизнеса 

4. Инновационные акселераторы: бизнес-инкубатор и технопарк как 

инструменты поддержки и развития стартапов 

5. Анализ причин гибели и долгосрочные стратегии развития 

стартапов 

6. Стартап-предпринимательство и производственные факторы 

7. Социальные стартапы 

8. Инновационные стартапы в России: проблемы создания и 

маркетингового продвижения 

9. Инновационные стартап-проекты: опыт, оценка, противоречия 

реализации  

10. Инновационные стартапы в России: проблемы 

функционирования и основные факторы успеха 

11. Успешные отечественные и зарубежные стартапы 

12. Причины провала стартапов (на конкретных примерах) 

13. История возникновения стартапов 

14. Выбор типа инновационной стратегии развития стартапа 

15. Ключевые особенности стартапов 

16. Жизненный цикл стартапа: сущность, признаки, проблемы и пути 

их предотвращения. 

17. Генерация идей стартапа. Тимбилдинг (командообразование) в 

стартапах. 

18. Бизнес-модели реализации стартапов. 

19. Особенности инвестирования в стартапы 

20. Как заинтересовать возможного инвестора поддержать стартап  

 

Шкала оценивания эссе: в соответствии с действующей в 

университете балльно-рейтинговой системой оценивание результатов 

промежуточной аттестации обучающихся осуществляется в рамках 100-

балльной шкалы, при этом максимальный балл по промежуточной 

аттестации обучающихся по очной форме обучения составляет 36 баллов 

(установлено положением П 02.016).  

Максимальный балл за эссе– 30.  

Балл, полученный обучающимся за эссе, суммируется с баллом, 

выставленным ему за решение компетентностно-ориентированной задачи.  

При необходимости выполнения обучающимся на промежуточной 

аттестации дополнительного задания (если обучающийся на ассесменте 

продемонстрировал уровень сформированностипрофессиональных 



32 
 

компетенций будущего «Не соответствует ожиданиям») балл, полученный 

обучающимся за эссе, суммируется с баллами, выставленными ему за 

решение компетентностно-ориентированной задачи и выполнение 

дополнительного задания. 

Общий балл по промежуточной аттестации суммируется с баллами, 

полученными обучающимся по результатам текущего контроля успеваемости 

в течение семестра; сумма баллов переводится в оценку по дихотомической 

шкале в соответствии с таблицей 3.1: 

 

Таблица 3.1 –Соответствие 100-балльной и дихотомической шкал 

Сумма баллов по 100-балльной шкале Оценка по 5-балльной шкале 

100-50 зачтено  

49 и менее не зачтено  

 

Критерии оценивания эссе 

 

№ 

п/п 

Критерии оценивания Максимальный 

балл 

1 Соответствие теме, отсутствие отступлений от темы 2 

2 Соблюдение требований к композиции (наличие 

вступления, основной части и заключения) и логики 

рассуждения (наличие формулировки доказываемого 

тезиса, аргументов и выводов) 

2 

3 Достаточность, точность, убедительность и 

оригинальность аргументов 

14 

4 Наличие авторской позиции в эссе, оригинальность 

эссе 

4 

5 Владение теоретическим материалом  и 

терминологией дисциплины 

2 

6 Логичность выводов в заключении 2 

7 Защита эссе 4 

 

3.2 КОМПЕТЕНТНОСТНО-ОРИЕНТИРОВАННЫЕ ЗАДАЧИ 

 

Компетентностно-ориентированная задача № 1  

Команда из шести человек трудилась над выполнением одного заказа. 

При этом каждый затратил 50 человеко-часов. Заказ принес компании 1 200 

000 рублей. Определите производительность тру да каждого сотрудника в 

расчете на человеко-час. 

 

Компетентностно-ориентированная задача № 2  

Все компании из приведенного списка добились значительных успехов 

на рынке благодаря тому, что каждая из них в свое время обратилась к 

использованию нововведений:  
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– Amazon;  

– Google;  

– Black&Decker;  

– IBM;  

– Bloomberg LP;  

– Microsoft;  

– Cisco ;  

– McDonald’s;  

– Dell;  

– Xerox;  

– eBay;  

– Yahoo.  

– Ford;  

Опишите сущность нововведений и ключевые факторы, определившие 

успех продукта каждой компании на рынке. Какие из этих компаний 

являются стартапами? 

 

Компетентностно-ориентированная задача № 3 

Укажите, какой тип исследования необходимо провести, чтобы 

получить ответы на следующие вопросы:  

1. Компания, занимающаяся разработкой приложения по доставке еды, 

нашла уникальную на рынке нишу: приготовление и доставка домашней еды 

по запросу соседей. Необходимо оценить конкурентоспособность 

предложения.  

2. Компания разрабатывает приложение, в котором можно найти 

информацию об имеющихся поблизости удобствах для родителей с 

маленькими детьми (пеленальные комнаты, рестораны с детским питанием, 

аптеки и т. д.). Необходимо изучить модель поведения потребите лей с 

маленькими детьми и оценить способ использования данного приложения.  

3. Компания оценивает возможность открытия завода и переноса 

производства на локальный рынок для большего его освоения. Необходимо 

принять решение о целесообразности данных вложений. 

 

Компетентностно-ориентированная задача № 4 

Укажите, какой тип информации необходимо в первую очередь 

получить во время маркетингового исследования, если:  

1. Компания разработала прототип робота для помощи мамам грудных 

детей, у которых ребенок всегда на руках. Робот может быть использован для 

нарезания, помешивания еды, вытирания со сто ла. Компания стремится 

определить, насколько потребительские характеристики робота устраивают 

потенциальных потребителей.  

2. Компания разрабатывает домашние гидропонные системы. 

Необходимо выяснить, какой максимальный объем рынка возможен в 

исследуемом регионе. 
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Компетентностно-ориентированная задача № 5 

Сегодня одним из самых популярных инструментов для оценки работы 

сайта является «Воронка продаж». «Воронкой продаж» называют процесс 

продажи товара клиентам, который разбит на определенные этапы. На 

каждом из этапов часть клиентов отсеивается.  

Специалисты маркетингового отдела произвели замеры показателей 

эффективности корпоративного сайта. Они сделали ряд предложений, как 

оптимизировать сайт, чтоб его посещали больше клиентов. Данные анализа 

за месяц приведены в таблице.  

Таблица 1 - Данные анализа за месяц  

«Воронка» до оптимизации сайта в месяц 

Посетителей сайта 1200 

«Заинтересовался» 620 

«Принял решение» (заполнил веб-форму заказа номера, или 

позвонил по указанному номеру телефона) 

109 

«Купил услугу» (оплатил бронь он-лайн) 10 

 
Маркетолог-консультант подготовил ряд предложений по улучшению 

структуры, содержания (контента) и дизайна корпоративного сайта. 

Несколько ценных советов по интернет-маркетингу он получил от агентства, 

которое осуществляет техническую поддержку сайта. Агентство бесплатно 

внедрило новую, более удобную форму бронирования. Размещение 

контекста  проводилось на бесплатном тарифе . Конечно, не забыт и SEO. В 

какой-то момент команда маркетологов решила использовать Call.Touch для 

оценки эффективности рекламы: подключились, стоимость подключения 

5000 рублей в месяц. В итоге, было улучшено содержание (контент) наиболее 

посещаемых разделов, добавлены фото и тексты в разделах о специальных 

предложениях, добавили сервис «интернет купон», меню ресторана 

выложили в формате видео-презентации. Добавили опцию «Заказать звонок» 

- для усиления обратной связи.  

После улучшений на сайте, были собраны следующие статистические 

показатели. Количество посетителей выросло на 53%. На 18% поднялся 

интерес к сайту, почти в два раза выросло среднее время, проводимое на 

сайте, и количество прочитанных страниц. Показатели видимости сайта 

выросли по сравнению с периодом до оптимизации примерно на 50% . 

Существенно выросла конверсия – с 0,83 % до 4,8%.  

Определите на сколько выросло в месяц число заказов с сайта в новых 

условиях. 

 

Компетентностно-ориентированная задача № 6 

На этапе финальной полировки при производстве турбинных лопаток 

во всем мире используется ручной труд. Это связано с тем, что задача 

программирования робота, способного учитывать различные факторы 
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(гибкость полировочной ленты, исходные шероховатости поверхности и пр.) 

для адаптивного управления обработкой, в мире пока не решена. Санкт-

Петербургская компания «Роботикум» раз работала сложные нелинейные 

алгоритмы обрат ной связи, которые позволяют создать роботизированную 

ячейку для полировки турбинных лопаток. В настоящее время 

работоспособность алгоритмов продемонстрирована на примере модели 

«бабочка» — управление удержанием шарика на поверхности сложной 

формы, с которой шарик скатывается. 

Определите, какой из способов разработки продукта предпочтителен 

для компании «Роботикум». 

 

Компетентностно-ориентированная задача № 7 

На этапе финальной полировки при производстве турбинных лопаток 

во всем мире используется ручной труд. Это связано с тем, что задача 

программирования робота, способного учитывать различные факторы 

(гибкость полировочной ленты, исходные шероховатости поверхности и пр.) 

для адаптивного управления обработкой, в мире пока не решена. Санкт-

Петербургская компания «Роботикум» раз работала сложные нелинейные 

алгоритмы обрат ной связи, которые позволяют создать роботизированную 

ячейку для полировки турбинных лопаток. В настоящее время 

работоспособность алгоритмов продемонстрирована на примере модели 

«бабочка» — управление удержанием шарика на поверхности сложной 

формы, с которой шарик скатывается. 

Опишите, какому уровню готовности соответствует описанный проект.  

 

Компетентностно-ориентированная задача № 8 

Рассчитайте критический объем продаж по проекту и прибыль от 

продажи 180 и 300 единиц продукции, если известно, что: цена единицы 

продукции составляет 2 600 рублей; величина переменных затрат на 

изготовление единицы продукции — 1 200 рублей; величина постоянных 

затрат за месяц — 280 000 рублей. Сделайте выводы об эффективности 

проекта. 

 

Компетентностно-ориентированная задача № 9 

Компания Х при крупном университете в РФ разработала и 

коммерциализует технологию радикального повышения износоустойчивости 

металлических деталей путем специальной обработки поверхности. После 

обработки срок службы деталей увеличивается в восемь раз, а так же резко 

уменьшается трение поверхностей. В качестве стартового компания выбрала 

рынок автомобильных запчастей — один из наиболее массовых рынков.  

Объясните, почему на рынке автомобильных запчастей компании Х 

вряд ли удастся добиться успеха. Как повлияет внедрение данной технологии 

на выручку компаний, производящих запчасти? 
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Компетентностно-ориентированная задача № 10 

Компания Х при крупном университете в РФ разработала и 

коммерциализует технологию радикального повышения износоустойчивости 

металлических деталей путем специальной обработки поверхности. После 

обработки срок службы деталей увеличивается в восемь раз, а так же резко 

уменьшается трение поверхностей. В качестве стартового компания выбрала 

рынок автомобильных запчастей — один из наиболее массовых рынков.  

Для компании X сформулируйте гипотезу о том, на каких рынках и для 

каких клиентов данная технология может быть востребована. Объясните, 

почему. Выберите рынок, профильный для компании, на котором, по вашему 

мнению, «открытость» работы с внешними разработчика ми наиболее 

велика. 

 

Шкала оценивания решения компетентностно-ориентированной 

задачи: в соответствии с действующей в университете балльно-рейтинговой 

системой оценивание результатов промежуточной аттестации обучающихся 

осуществляется в рамках 100-балльной шкалы, при этом максимальный балл 

по промежуточной аттестации обучающихся по очной форме обучения 

составляет 36 баллов(установлено положением П 02.016).  

Максимальное количество баллов за решение компетентностно-

ориентированной задачи – 6.  

При необходимости выполнения обучающимся на промежуточной 

аттестации дополнительного задания (если обучающийся на ассесменте 

продемонстрировал уровень сформированности профессиональных 

компетенций будущего «Не соответствует ожиданиям») максимальное 

количество баллов для указанного обучающегося  за решение 

компетентностно-ориентированной задачи – 3 балла. 

Балл, полученный обучающимся за решение компетентностно-

ориентированной задачи, суммируется с баллом, выставленным ему за эссе. 

При необходимости выполнения обучающимся на промежуточной 

аттестации дополнительного задания (если обучающийся на ассесменте 

продемонстрировал уровень сформированности профессиональных 

компетенций будущего «Не соответствует ожиданиям») балл, полученный 

обучающимся за решение компетентностно-ориентированной задачи, 

суммируется с баллами, выставленными ему за эссе и выполнение 

дополнительного задания. 

Общий балл промежуточной аттестации суммируется с баллами, 

полученными обучающимся по результатам текущего контроля успеваемости 

в течение семестра; сумма баллов переводится в оценку по дихотомической 

шкале в соответствии  стаблицей 3.2:  

 

Таблица 3.2 – Соответствие 100-балльной и дихотомической шкал 

Сумма баллов по 100-балльной шкале Оценка по 5-балльной шкале 

100-50 зачтено  
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49 и менее не зачтено 

 

Критерии оценивания решения компетентностно-

ориентированной задачи: 
 

6-5 баллов выставляется обучающемуся, если решение задачи 

демонстрирует глубокое понимание обучающимся предложенной проблемы 

и разностороннее ее рассмотрение; свободно конструируемая работа 

представляет собой логичное, ясное и при этом краткое, точное описание 

хода решения задачи (последовательности (или выполнения) необходимых 

трудовых действий) и формулировку доказанного, правильного вывода 

(ответа); при этом обучающимся предложено несколько вариантов решения 

или оригинальное, нестандартное решение (или наиболее эффективное, или 

наиболее рациональное, или оптимальное, или единственно правильное 

решение); задача решена в установленное преподавателем время или с 

опережением времени.  

4-3 балла выставляется обучающемуся, если решение задачи 

демонстрирует понимание обучающимся предложенной проблемы; задача 

решена типовым способом в установленное преподавателем время; имеют 

место общие фразы и (или) несущественные недочеты в описании хода 

решения и (или) вывода (ответа).  

2-1 балла выставляется обучающемуся, если решение задачи 

демонстрирует поверхностное понимание обучающимся предложенной 

проблемы; осуществлена попытка шаблонного решения задачи, но при ее 

решении допущены ошибки и (или) превышено установленное 

преподавателем время.  

0 баллов выставляется обучающемуся, если решение задачи 

демонстрирует непонимание обучающимся предложенной проблемы, и (или) 

значительное место занимают общие фразы и голословные рассуждения, и 

(или) задача не решена. 

 

3.3 ДОПОЛНИТЕЛЬНОЕ ЗАДАНИЕ (выполняют только 

обучающиеся, продемонстрировавшие на ассесменте уровень 

сформированности профессиональных компетенций будущего «Не 

соответствует ожиданиям») 

 
Ситуация для анализа 

Компания WonderMe производит мелкую бытовую технику и 

электронику в особом, необычном дизайне (например, универсальный пульт 

ДУ в форме сэндвича, компьютерную мышь, оформленную как чучело 

настоящей мыши, наушники в форме змей и т. п.). Уникальность 

предложения заключается в работе по индивидуальным требованиям и 

желаниям заказчика, т. е. имеющаяся собственная технология на основе 3D-

принтинга позволяет создать практически любой дизайн любого небольшого 
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технического устройства. Компания хочет выйти на новый уровень развития, 

в том числе на международный рынок.  

Определите:  

1. Основной вид деятельности компании WonderMe.  

2. Ценностное предложение компании WonderMe. 

3. Основные компетенции по созданию ценностного предложения.  

4. Ключевые краткосрочные и долгосрочные цели компании.  

5. Состав ресурсов для достижения долгосрочных целей.  

6. Основные риски при реализации целей 

 

Шкала оценивания выполнения дополнительного задания (разбора 

конкретной ситуации): в соответствии с действующей в университете 

балльно-рейтинговой системой оценивание результатов промежуточной 

аттестации обучающихся осуществляется в рамках 100-балльной шкалы, при 

этом максимальный балл по промежуточной аттестации обучающихся по 

очной форме обучения составляет 36 баллов(установлено положением П 

02.016).  

Максимальное количество баллов за выполнение дополнительного 

задания (разбор конкретной ситуации) – 3.  

Балл, полученный обучающимся за выполнение дополнительного 

задания, суммируется с баллами, выставленным ему за эссе и решение 

компетентностно-ориентированной задачи.  

Общий балл промежуточной аттестации суммируется с баллами, 

полученными обучающимся по результатам текущего контроля успеваемости 

в течение семестра; сумма баллов переводится в оценку по дихотомической 

шкале в соответствии с таблицей 3.3:  

 

Таблица 3.3 – Соответствие 100-балльной и дихотомической шкал14 

Сумма баллов по 100-балльной шкале Оценка по 5-балльной шкале 

100-50 зачтено  

49 и менее не зачтено 

 

Критерии оценивания выполнения дополнительного задания): 

3 балла выставляется обучающемуся, если доля освоенных им знаний, 

умений и опыта деятельности, указанных в таблице 1.3 РПД для данной 

профессиональной компетенции будущего, составляет не менее 85%. 

2 балла выставляется обучающемуся, если доля освоенных им знаний, 

умений и опыта деятельности, указанных в таблице 1.3 РПД для данной 

профессиональной компетенции будущего, составляет не менее 70%. 

1 балл выставляется обучающемуся, если доля освоенных 

обучающимся знаний, умений и опыта деятельности, указанных в таблице 

1.3 РПД для данной профессиональной компетенции будущего, составляет не 

менее 50%. 
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0 баллов выставляется обучающемуся, если доля освоенных 

обучающимся знаний, умений и опыта деятельности, указанных в таблице 

1.3 РПД для данной профессиональной компетенции будущего, составляет 

менее 50%. 
 


