
Аннотация к рабочей программе дисциплины 

«Управление продажами и маркетинг» 

 

Цель преподавания дисциплины 

 Целью освоения дисциплины является изучение сущности маркетинга 
как концепции управления рыночной деятельностью.  

Задачи изучения дисциплины: формирование у обучающихся цело-
стного представления о маркетинге и методах воздействия на рынок, а также 
приобретения ими навыков творческого решения практических проблем 
функционирования фирмы в условиях современных рыночных отношений.   

Индикаторы компетенции, формируемые в результате освоения 
дисциплины 

УК-2.1  Формулирует проблему, решение которой напрямую связано с  
достижением цели проекта;  

УК-2.2  Определяет связи между поставленными задачами и ожидае-
мые результаты их решения;  

УК-2.3  Анализирует план-график реализации проекта в целом и выби-
рает оптимальный способ решения поставленных задач;  

ПК-1.1  Выполняет поиск источников информации и расчет экономи-
ческих показателей деятельности организации;  

ПК-1.3  Использует современные методы и технологии, в том числе в 
сфере управления проектами, персоналом и продажами с целью оптимизации 
бизнес-процессов организации. 

Разделы дисциплины 

Современная концепция маркетинга. Организация маркетинговой дея-
тельности. Маркетинговая среда функционирования предприятия. Стратегии 
маркетинга в конкурентной борьбе. Теория потребительского поведения. 
Анализ покупателей. Сегментация рынка, выбор целевых сегментов, пози-
ционирование. Маркетинговая стратегия фирмы. Товарно- марочная полити-
ка фирмы. Ценовая политика. Каналы распределения товаров и товародви-
жение. Коммуникационная деятельность маркетинга. Планирование марке-
тинга и контроль. 
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1 Цель и задачи дисциплины. Перечень планируемых результатов обучения по 

дисциплине, соотнесенных с планируемыми  результатами освоения основной про-
фессиональной образовательной программы  

 

1.1 Цель дисциплины 

Цель дисциплины – приобретение новых компетенций, направленных на повыше-
ние эффективности взаимодействия с клиентами и повышение эффективности деятельно-
сти компаний в сфере организации маркетинга и управления продажами на предприятиях 
различных сфер деятельности. 

1.2 Задачи дисциплины 

1 Обучение теоретическим основам и базовым представлениям о целях и задачах марке-
тинга, роли маркетинга в современном обществе. 
2 Овладение методикой проведения комплексного анализа и прогнозирования потенциала 
рынка. 

3 Формирование навыков использования маркетингового инструментария. 

4. Получение опыта в области сбора, обработки и хранения маркетинговой информации. 

5. Овладение методикой оценки эффективности маркетинговой деятельности предпри-
ятия. 
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1.3 Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, 

соотнесенных с планируемыми результатами освоения основной профессиональной 
образовательной программы 

Таблица 1.3 – Результаты обучения по дисциплине 

 

Планируемые результаты освоения 

основной профессиональной  
образовательной программы  
(компетенции, закрепленные 

 за дисциплиной) 

Код  
и наименование 

 индикатора  
достижения 

 компетенции,  

закрепленного 

 за дисциплиной 

Планируемые результаты 

обучения по дисциплине, 

соотнесенные с индикато-
рами достижения компе-

тенций 

 код  
компетенции 

наименование 

 компетенции 

УК-2 Способен определять 
круг задач в рамках 
поставленной цели и 
выбирать оптималь-
ные способы их ре-
шения, исходя из 
действующих право-
вых норм, 
имеющихся ресурсов 
и ограничений 

УК-2.1 

Формулирует про-
блему, решение ко-
торой напрямую 
связано с достиже-
нием цели проекта 

Знать: - основные 
принципы и формы совре-
менной маркетинговой дея-
тельности на внутреннем и 
внешнем рынке; 

- варианты использо-
вания маркетинговых кон-
цепций и процедур для ре-
шения комплексных задач 
организации; 
Уметь: - пользоваться 
научной и специальной 
маркетинговой литературой, 
уметь анализировать и 
обобщать полученную 
информацию и использовать 
ее для совершенствования 
маркетинговой деятельности 
предприятия или 
организации; решать 
конкретные проблемы, 
связанные с расширением и 
сокращением объемов 
производства, 
модернизацией продукции 
или снятием ее с 
производства, 
способствовать разработке и 
внедрению планов развития 
предприятия или 
организации, эффективно 
увязывать ресурсы с целями 
организации, а цели — с 
запросами потребителей; 
Владеть (или Иметь опыт 
деятельности):  
навыками определения кон-
курентоспособности про-
дукции; расчета цены инно-
вационного продукта; про-
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Планируемые результаты освоения 

основной профессиональной  
образовательной программы  
(компетенции, закрепленные 

 за дисциплиной) 

Код  
и наименование 

 индикатора  
достижения 

 компетенции,  

закрепленного 

 за дисциплиной 

Планируемые результаты 

обучения по дисциплине, 

соотнесенные с индикато-
рами достижения компе-

тенций 

 код  
компетенции 

наименование 

 компетенции 

ектирования каналов рас-
пределения инновационных 
организаций; измерения эф-
фективности рекламной 
кампании 

УК-2.2 

Определяет связи 
между поставлен-
ными задачами и 
ожидаемые резуль-
таты их решения - 

Знать: - место и роль мар-
кетинга в обеспечении орга-
низацией конкурентных 
преимуществ на рынке; 

Уметь: - разрабатывать 
стратегии маркетинга с 
учетом рыночной 
конъюнктуры; 
самостоятельно 
организовывать и проводить 
маркетинговые 
исследования на конкретном 
рынке, анализировать и 
интерпретировать 
результаты; 
Владеть (или Иметь опыт 
деятельности):  
навыками определения кон-
курентоспособности про-
дукции; расчета цены инно-
вационного продукта; про-
ектирования каналов рас-
пределения инновационных 
организаций; измерения эф-
фективности рекламной 
кампании 

УК-2.3 

Анализирует план-

график реализации 
проекта в целом и 
выбирает опти-
мальный способ 
решения поставлен-
ных задач 

Знать: - экономические, 
финансовые и правовые ас-
пекты регулирования марке-
тинговой деятельности в 
сельском хозяйстве; методи-
ки оценки предприниматель-
ских рисков, тактику и стра-
тегию предпринимательства; 
Уметь: - оценивать 
товарный портфель 
предприятия или 
организации и определять 
направления 
совершенствования 



7 

 

Планируемые результаты освоения 

основной профессиональной  
образовательной программы  
(компетенции, закрепленные 

 за дисциплиной) 

Код  
и наименование 

 индикатора  
достижения 

 компетенции,  

закрепленного 

 за дисциплиной 

Планируемые результаты 

обучения по дисциплине, 

соотнесенные с индикато-
рами достижения компе-

тенций 

 код  
компетенции 

наименование 

 компетенции 

ассортиментной политики 
компании; анализировать 

план-график реализации 
проекта в целом и выбирать 

оптимальный способ 
решения поставленных задач 

Владеть (или Иметь опыт 
деятельности):  
навыками определения кон-
курентоспособности про-
дукции; расчета цены инно-
вационного продукта; про-
ектирования каналов рас-
пределения инновационных 
организаций; измерения эф-
фективности рекламной 
кампании 

ПК-1 Способен оказывать 
управляющее воз-
действие на бизнес-

процессы организа-
ции на основе при-
менения современ-
ного аналитического 
инструментария, 
управленческих ме-
тодов и информаци-
онных технологий 

ПК-1.1 

Выполняет поиск 
источников инфор-
мации и расчет эко-
номических показа-
телей деятельности 
организации 

Знать: - методы оператив-
ного, стратегического и про-
гнозного планирования, ин-
формационного и коммуни-
кационного обеспечения 
управления маркетингом; 
принципы, теории, функции 
и состояния маркетинговой 
системы 

Уметь: - формировать 
эффективную ценовую 
политику предприятия или 
организации; 
- осуществлять контроль 
маркетинговой деятельности 
предприятия или организа-
ции и определять направле-
ния ее совершенствования 

Владеть (или Иметь опыт 
деятельности):  
навыками поиска источни-
ков информации и расчета 

экономических показателей 
деятельности организации; 

определения конкурентоспо-
собности продукции; расчета 
цены инновационного про-
дукта; проектирования кана-
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Планируемые результаты освоения 

основной профессиональной  
образовательной программы  
(компетенции, закрепленные 

 за дисциплиной) 

Код  
и наименование 

 индикатора  
достижения 

 компетенции,  

закрепленного 

 за дисциплиной 

Планируемые результаты 

обучения по дисциплине, 

соотнесенные с индикато-
рами достижения компе-

тенций 

 код  
компетенции 

наименование 

 компетенции 

лов распределения иннова-
ционных организаций; изме-
рения эффективности рек-
ламной кампании 

ПК-1.3 

Использует совре-
менные методы и 
технологии, в том 
числе в сфере 
управления проек-
тами, персоналом и 
продажами с целью 
оптимизации биз-
нес-процессов орга-
низации 

Знать: методы оперативно-
го, стратегического и про-
гнозного планирования, ин-
формационного и коммуни-
кационного обеспечения 
управления маркетингом; 
принципы, теории, функции 
и состояния маркетинговой 
системы 

Уметь: оценивать товарный 
портфель предприятия или 
организации и определять 
направления 
совершенствования 
ассортиментной политики 
компании; формировать 
эффективную ценовую 
политику предприятия или 
организации; 
- осуществлять контроль 
маркетинговой деятельности 
предприятия или 
организации и определять 
направления ее 
совершенствования 

Владеть (или Иметь опыт 
деятельности): методами и 
технологиями, в том числе в 
сфере управления проекта-
ми, персоналом и продажами 
с целью оптимизации биз-
нес-процессов организации; 

навыками определения кон-
курентоспособности про-
дукции; расчета цены инно-
вационного продукта; про-
ектирования каналов рас-
пределения инновационных 
организаций; измерения эф-
фективности рекламной 
кампании 
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2 Указание места дисциплины в структуре основной профессиональной образо-
вательной программы  

 

Дисциплина «Управление продажами и маркетинг» является элективной дисцип-
линой, входит в часть, формируемую участниками образовательных отношений, основной 
профессиональной образовательной программы – программы бакалавриата 38.03.01 Эко-
номика, направленность (профиль) "Бухгалтерский учет, анализ и аудит".  Дисциплина 
изучается на 2 курсе в 4 семестре 

 

 

3 Объем дисциплины в зачетных единицах с указанием количества академиче-
ских или астрономических часов, выделенных на контактную работу обучающихся с 
преподавателем (по видам учебных занятий) и на самостоятельную работу обучающих-
ся 

 

Общая трудоемкость (объем) дисциплины составляет 3 зачетные единицы (з.е.),  
108 академических часов. 

 

Таблица 3 – Объем дисциплины 

Виды учебной работы 
Всего,  
часов 

Общая трудоемкость дисциплины 108 

Контактная работа обучающихся с преподавателем по видам учеб-
ных занятий (всего) 

32 

в том числе:  

лекции  16 

лабораторные занятия 0 

практические занятия 16 

Самостоятельная работа обучающихся (всего) 75,9 

Контроль (подготовка к экзамену) 0 

Контактная работа по промежуточной аттестации (всего АттКР) 0,1 

в том числе:  

зачет 0,1 

зачет с оценкой не предусмотрен 

курсовая работа (проект) не предусмотрена 

экзамен (включая консультацию перед экзаменом) не предусмотрен 

 

4 Содержание дисциплины, структурированное по темам (разделам) с указанием 
отведенного на них количества академических часов и видов учебных занятий 

4.1 Содержание дисциплины 

 

Таблица 4.1.1 – Содержание дисциплины, структурированное по темам (разделам)  
№ 
п/п 

Раздел (тема) 
дисциплины 

Содержание 

1 2 3 

1 Социально-

экономические основы 
маркетинга 

Основные понятия 

Концепции маркетинга 

Цели маркетинговой деятельности 

Распространение маркетинга 
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2 Стратегия маркетинго-
вой среды 

Маркетинговая среда 

Основные факторы микросреды функционирования предпри-
ятия 

Основные факторы макросреды функционирования товаро-
производителя 

3 Маркетинговые иссле-
дования 

Уровни и этапы исследования 

Методы и инструментарий исследования 

4 Товарная политика 
маркетинга 

Разработка новых товаров и проблемы жизненного цикла то-
вара 

Этапы процесса разработки 

Этапы жизненного цикла товара 

5 Ценовая политика мар-
кетинга 

Ценообразование на разных типах рынка 

Этапы установления цены на товар 

Методы ценообразования на новые товары 

6 Сегментирование рын-
ка 

 Общий подход к сегментированию рынка 

Выбор целевых сегментов рынка 

Позиционирование товара на рынке 

7 Реклама, стимулирова-
ние и пропаганда 

Реклама 

Стимулирование сбыта 

Пропаганда 

 

Таблица 4.1.2 – Содержание дисциплины и его методическое обеспечение 

 

№ 
п/п 

Раздел (тема) 
дисциплины 

Виды деятель-
ности Учебно-

методические 
материалы 

Формы теку-
щего контро-
ля успеваемо-
сти (по неде-
лям семестра) 

Компетенции лек., 
час 

№ 
лаб. 

№ 
пр. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

1 

Социально-

экономические основы 
маркетинга 

2  1 
У-1-2, 

МУ-1,2 
Р, Ко2 УК-2; ПК-1  

2 
Стратегия маркетинго-
вой среды 

2  2 
У-1-2, 

МУ-1,2 
Р, Т,Ко4 УК-2; ПК-1 

3 
Маркетинговые иссле-
дования 

4  
3-

4 

У-1-2, 

МУ-1,2 
Р, Т,Ко6 УК-2; ПК-1 

4 
Товарная политика 
маркетинга 

2  5 
У-1-2, 

МУ-1,2 

Р, Ко 8 

 
УК-2; ПК-1 

5 
Ценовая политика мар-
кетинга 

2  6 
У-1-2, 

МУ-1,2 

Р, Т, Ко 10 

 
УК-2; ПК-1 

6 
Сегментирование рын-
ка 

2  7 
У-1-2, 

МУ-1,2 

Р, Ко 12 

 
УК-2; ПК-1 

7 
Реклама, стимулирова-
ние и пропаганда 

2  8 
У-1-2, 

МУ-1,2 

Р, Т, Ко 16 

 
УК-2; ПК-1 

Ко – контрольный опрос, Т – тестирование, Р – защита (проверка) рефератов  
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4.2 Лабораторные работы и (или) практические занятия 

 

4.2.1 Практические занятия 

 

Таблица 4.2.1 – Практические занятия 

№ Наименование практического занятия Объем, час. 
1 2 3 

1 Социально-экономические основы маркетинга 2 

2 Стратегия маркетинговой среды 2 

3 Маркетинговые исследования 4 

4 Товарная политика маркетинга 2 

5 Ценовая политика маркетинга 2 

6 Сегментирование рынка 2 

7 Реклама, стимулирование и пропаганда 2 

Итого 16 

 

 

4.3 Самостоятельная работа студентов (СРС) 
 

Тaблицa 4.3 – Сaмостоятельнaя рaботa студентов 

 

№ 

раздела (те-
мы) 

Наименование раздела (темы) дисципли-
ны 

Срок вы-
полнения 

Время, затрачи-
ваемое на вы-
полнение СРС, 
час 

1 2 3 4 

1. Социально-экономические основы марке-
тинга 

2 неделя 10 

2. Стратегия маркетинговой среды 3 неделя 10 

3. Маркетинговые исследования 6 неделя 12 

4. Товарная политика маркетинга 8 неделя 10 

5. Ценовая политика маркетинга 12 неделя 10 

6. Сегментирование рынка 14 неделя 11,9 

7. Реклама, стимулирование и пропаганда 16 неделя 12 

Итого 75,9 

 

5 Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы 
обучающихся по дисциплине 

 

Студенты могут при самостоятельном изучении отдельных тем и вопросов дисцип-
лин пользоваться учебно-наглядными пособиями, учебным оборудованием и методиче-
скими разработками кафедры в рабочее время, установленное Правилами внутреннего 
распорядка работников. 

Учебно-методическое обеспечение для самостоятельной работы обучающихся по 
данной дисциплине организуется:  

библиотекой университета: 
• библиотечный фонд укомплектован учебной, методической, научной, периоди-

ческой, справочной и художественной литературой в соответствии с УП и данной РПД; 
• имеется доступ к основным информационным образовательным ресурсам, ин-

формационной базе данных, в том числе библиографической, возможность выхода в Ин-
тернет. 
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кафедрой: 
• путем обеспечения доступности всего необходимого учебно-методического и 

справочного материала; 
• путем предоставления сведений о наличии учебно-методической литературы, 

современных программных средств. 
• путем разработки: 
– методических рекомендаций, пособий по организации самостоятельной работы 

студентов; 
– тем рефератов; 
– вопросов к зачету; 
–методических указаний к выполнению лабораторных работ и т.д. 
типографией  университета: 
– помощь авторам в подготовке и издании научной, учебной и методической лите-

ратуры; 
–удовлетворение потребности в тиражировании научной, учебной и методической 

литературы. 
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6 Образовательные технологии. Технологии использования воспитательного 

потенциала дисциплины  

 

Реализация компетентностного подхода предусматривает широкое использование в 
образовательном процессе активных и интерактивных форм проведения занятий в сочета-
нии с внеаудиторной работой с целью формирования универсальных, общепрофессио-
нальных компетенций обучающихся. 

Таблица 6.1 – Интерактивные образовательные технологии, используемые при про-
ведении аудиторных занятий 

 

№ 
Наименование раздела (темы лекции, 
практического или лабораторного занятия)

Используемые интерактивные 
образовательные технологии 

Объем, 
час. 

1 2 3 4 

1 Лекции раздела «Маркетинговые иссле-
дования». 

Разбор  конкретных ситуаций 4 

2 Практическое занятие «Маркетинговые 
исследования» 

Разбор  конкретных ситуаций 4 

Итого: 8 

Содержание дисциплины обладает значительным воспитательным потенциалом, 

поскольку в нем аккумулирован исторический и современный социокультурный и (или) 
научный опыт человечества. Реализация воспитательного потенциала дисциплины осуще-
ствляется в рамках единого образовательного и воспитательного процесса и способствует 
непрерывному развитию личности каждого обучающегося. Дисциплина вносит значимый 

вклад в формирование общей и профессиональной культуры обучающихся. Содержание 
дисциплины способствует гражданскому, правовому, экономическому, профессионально-

трудовому воспитанию обучающихся.  
Реализация воспитательного потенциала дисциплины подразумевает: 

− целенаправленный отбор преподавателем и включение в лекционный материал, 
материал для практических занятий содержания, демонстрирующего обучающимся об-
разцы настоящего научного подвижничества создателей и представителей данной отрасли 
науки (производства, экономики), высокого профессионализма ученых; 

−  применение технологий, форм и методов преподавания дисциплины, имеющих 
высокий воспитательный эффект за счет создания условий для взаимодействия обучаю-
щихся с преподавателем, другими обучающимися, деловые игры, разбор конкретных си-
туаций, решение кейсов и др; 

− личный пример преподавателя, демонстрацию им в образовательной деятельно-
сти и общении с обучающимися за рамками образовательного процесса высокой общей и 
профессиональной культуры.  

Реализация воспитательного потенциала дисциплины на учебных занятиях на-
правлена на поддержание в университете единой развивающей образовательной и воспи-
тательной среды. Реализация воспитательного потенциала дисциплины в ходе самостоя-
тельной работы обучающихся способствует развитию в них целеустремленности, инициа-
тивности, креативности, ответственности за результаты своей работы – качеств, необхо-
димых для успешной социализации и профессионального становления. 

 

7 Фонд оценочных средств для проведения промежуточной аттестации обу-
чающихся по дисциплине  

 

7.1 Перечень компетенций с указанием этапов их формирования в процессе 
освоения основной профессиональной образовательной программы 
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Таблица 7.1 – Этапы формирования компетенций 

 

Код и наименование 

компетенции 

Этапы* формирования компетенций  
и дисциплины (модули)и практики, при изучении/ прохождении 

которых формируется данная компетенция 

начальный основной завершающий 

1 2 3 4 

УК-2 Определяет 
связи между постав-
ленными задачами и 
ожидаемые резуль-
таты их решения 

Принятие управленческих 
решений 

Управление продажами и маркетинг  
Управление проектами  

 

ПК-1 Способен ока-
зывать управляющее 
воздействие на биз-
нес-процессы орга-
низации на основе 
применения совре-
менного аналитиче-
ского инструмента-
рия, 
управленческих ме-
тодов и информаци-
онных технологий 

Теория макроэкономиче-
ских систем Методы и 
модели в экономике  
Теория экономического 
анализа 

 

Управление продажами и маркетинг 
Управление проектами 

Управление персоналом 

Производственная преддипломная 
практика Комплексный анализ хозяй-
ственной деятельности 

Цифровые технологии в профессио-
нальной деятельности 

 

7.2 Описание показателей и критериев оценивания компетенций на различ-
ных этапах их формирования, описание шкал оценивания 

 

Таблица 7.2 – Показатели и критерии оценивания компетенций, шкала оценивания 

 

Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 

 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

УК-2 на-
чальный, 
основной, 
завершаю-
щий 

УК-2.1 
Формулирует 
проблему, ре-
шение которой 
напрямую свя-
зано с достиже-
нием цели про-

Знать: - ос-
новные принципы 
и формы совре-
менной маркетин-
говой деятельности 

Знать: - ос-
новные принципы 
и формы совре-
менной маркетин-
говой деятельности 

Знать: - ос-
новные принципы 
и формы совре-
менной маркетин-
говой деятельности 



15 

 

Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 

 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

 екта 
УК-2.2 
Определяет 
связи между 
поставленными 
задачами и 
ожидаемые 
результаты их 
решения 
УК-2.3 
Определяет 
связи между 
поставленными 
задачами и 
ожидаемые 
результаты их 
решения 
 

на внутреннем и 
внешнем рынке; 
Уметь: - 

пользоваться 
научной и 
специальной 
маркетинговой 
литературой, уметь 
анализировать и 
обобщать 
полученную 
информацию и 
использовать ее 
для 
совершенствования 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации;  
Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции;  
Знать: - место и 
роль маркетинга в 
обеспечении орга-
низацией конку-
рентных преиму-
ществ на рынке; 
Уметь: - 

разрабатывать 
стратегии 

на внутреннем и 
внешнем рынке; 
варианты исполь-
зования маркетин-
говых концепций и 
процедур для ре-
шения комплекс-
ных задач органи-
зации; 
Уметь: - 

пользоваться 
научной и 
специальной 
маркетинговой 
литературой, уметь 
анализировать и 
обобщать 
полученную 
информацию и 
использовать ее 
для 
совершенствования 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации;  
Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 

на внутреннем и 
внешнем рынке; 
варианты исполь-
зования маркетин-
говых концепций и 
процедур для ре-
шения комплекс-
ных задач органи-
зации; 
Уметь: - 

пользоваться 
научной и 
специальной 
маркетинговой 
литературой, уметь 
анализировать и 
обобщать 
полученную 
информацию и 
использовать ее 
для 
совершенствования 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации; 
решать конкретные 
проблемы, 
связанные с 
расширением и 
сокращением 
объемов 
производства, 
модернизацией 
продукции или 
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 

 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

маркетинга с 
учетом рыночной 
конъюнктуры;  
Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции;  
Знать: - экономи-
ческие, финансо-
вые и правовые ас-
пекты регулирова-
ния маркетинговой 
деятельности в 
сельском хозяйстве 

Уметь: - анализи-
ровать план-график 
реализации проекта 
в целом и выбирать 

оптимальный 
способ решения 
поставленных 
задач 

Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции 

проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

Знать: - место и 
роль маркетинга в 
обеспечении орга-
низацией конку-
рентных преиму-
ществ на рынке; 
Уметь: - 

разрабатывать 
стратегии 
маркетинга с 
учетом рыночной 
конъюнктуры;  
Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 
проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

снятием ее с 
производства, 
способствовать 
разработке и 
внедрению планов 
развития 
предприятия или 
организации, 
эффективно 
увязывать ресурсы 
с целями 
организации, а 
цели — с 
запросами 
потребителей; 
Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 
проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

Знать: - место и 
роль маркетинга в 
обеспечении орга-
низацией конку-



17 

 

Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 

 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

Знать: - экономи-
ческие, финансо-
вые и правовые ас-
пекты регулирова-
ния маркетинговой 
деятельности в 
сельском хозяйст-
ве; методики оцен-
ки предпринима-
тельских рисков, 
тактику и страте-
гию предпринима-
тельства; 
Уметь: - 

оценивать 
товарный портфель 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления 
совершенствования 
ассортиментной 
политики 
компании; анали-
зировать план-

график реализации 
проекта в целом и 
выбирать 

оптимальный 
способ решения 
поставленных 
задач 

Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  

рентных преиму-
ществ на рынке; 
Уметь: - 

разрабатывать 
стратегии 
маркетинга с 
учетом рыночной 
конъюнктуры; 
самостоятельно 
организовывать и 
проводить 
маркетинговые 
исследования на 
конкретном рынке, 
анализировать и 
интерпретировать 
результаты; 
Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 
проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

Знать: - экономи-
ческие, финансо-
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 

 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 
проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

вые и правовые ас-
пекты регулирова-
ния маркетинговой 
деятельности в 
сельском хозяйст-
ве; методики оцен-
ки предпринима-
тельских рисков, 
тактику и страте-
гию предпринима-
тельства; 
Уметь: - 

оценивать 
товарный портфель 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления 
совершенствования 
ассортиментной 
политики 
компании; анали-
зировать план-

график реализации 
проекта в целом и 
выбирать 

оптимальный 
способ решения 
поставленных 
задач 

Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 

 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 
проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

ПК-1 на-
чальный, 
основной, 
завершаю-
щий 

ПК-1.1 

Выполняет 
поиск ис-
точников 
информа-
ции и рас-
чет эконо-
мических 
показателей 
деятельно-
сти органи-
зации 

ПК-1.3 

Использует 
современ-
ные методы 
и техноло-
гии, в том 
числе в 
сфере 
управления 
проектами, 
персоналом 
и продажа-
ми с целью 
оптимиза-
ции бизнес- 

Знать: принципы, 
теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Уметь: - 

формировать 
эффективную 
ценовую политику 
предприятия или 
организации; 
Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками поиска 
источников ин-
формации и расче-
та экономических 
показателей дея-
тельности органи-
зации;  

Знать принципы, 
теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Знать: методы 
оперативного, 
стратегического и 
прогнозного пла-
нирования, инфор-
мационного и ком-
муникационного 
обеспечения 
управления марке-
тингом; принципы, 
теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Уметь: - 

формировать 
эффективную 
ценовую политику 
предприятия или 
организации; 
- осуществлять 
контроль марке-
тинговой деятель-
ности предприятия 
или организации и 

Знать: методы 
оперативного, 
стратегического и 
прогнозного пла-
нирования, инфор-
мационного и ком-
муникационного 
обеспечения 
управления марке-
тингом; принципы, 
теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Уметь: - 

формировать 
эффективную 
ценовую политику 
предприятия или 
организации; 
- осуществлять 
контроль марке-
тинговой деятель-
ности предприятия 
или организации и 
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 

 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

процессов 
организации 

Уметь:  
осуществлять 
контроль 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления ее 
совершенствования 

Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности): мето-
дами и техноло-
гиями, в том числе 
в сфере управления 
проектами, персо-
налом и продажами 
с целью оптимиза-
ции бизнес-

процессов органи-
зации; навыками 
определения кон-
курентоспособно-
сти продукции; 
расчета цены инно-
вационного про-
дукта; проектиро-
вания каналов рас-
пределения инно-
вационных органи-
заций; измерения 
эффективности 
рекламной кампа-
нии 

определять направ-
ления ее совершен-
ствования 

Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками поиска 
источников ин-
формации и расче-
та экономических 
показателей дея-
тельности органи-
зацииизмерения 
эффективности 
рекламной кампа-
нии 

Знать: методы 
оперативного, 
стратегического и 
прогнозного пла-
нирования, инфор-
мационного и ком-
муникационного 
обеспечения 
управления марке-
тингом; принципы, 
теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Уметь: оценивать 
товарный портфель 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления 

определять направ-
ления ее совершен-
ствования 

Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками поиска 
источников ин-
формации и расче-
та экономических 
показателей дея-
тельности органи-
зации; определения 
конкурентоспособ-
ности продукции; 
расчета цены инно-
вационного про-
дукта; проектиро-
вания каналов рас-
пределения инно-
вационных органи-
заций; измерения 
эффективности 
рекламной кампа-
нии 

Знать: методы 
оперативного, 
стратегического и 
прогнозного пла-
нирования, инфор-
мационного и ком-
муникационного 
обеспечения 
управления марке-
тингом; принципы, 
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 

 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

совершенствования 
ассортиментной 
политики 
компании; 
формировать 
эффективную 
ценовую политику 
предприятия или 
организации; 
- осуществлять 
контроль 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления ее 
совершенствования 

Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности): мето-
дами и техноло-
гиями, в том числе 
в сфере управления 
проектами, персо-
налом и продажами 
с целью оптимиза-
ции бизнес-

процессов органи-
зации; навыками 
определения кон-
курентоспособно-
сти продукции; 
расчета цены инно-
вационного про-

теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Уметь: оценивать 
товарный портфель 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления 
совершенствования 
ассортиментной 
политики 
компании; 
формировать 
эффективную 
ценовую политику 
предприятия или 
организации; 
- осуществлять 
контроль 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления ее 
совершенствования 

Владеть (или 
Иметь опыт дея-
тельности): мето-
дами и техноло-
гиями, в том числе 
в сфере управления 
проектами, персо-
налом и продажами 
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 

 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

дукта; проектиро-
вания каналов рас-
пределения инно-
вационных органи-
заций; измерения 
эффективности 
рекламной кампа-
нии 

с целью оптимиза-
ции бизнес-

процессов органи-
зации; навыками 
определения кон-
курентоспособно-
сти продукции; 
расчета цены инно-
вационного про-
дукта; проектиро-
вания каналов рас-
пределения инно-
вационных органи-
заций; измерения 
эффективности 
рекламной кампа-
нии 
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7.3 Типовые контрольные задания или иные материалы, необходимые для 
оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих 
этапы формирования компетенций в процессе освоения основной профессиональной 

образовательной программы 

 

Таблица 7.3 - Паспорт комплекта оценочных средств для текущего контроля успе-
ваемости 

 

№ 
п/
п 

Раздел (тема) 
дисциплины 

Код  контро-
лируемой ком-
петенции (или 
ее части) 

Технология 
формирова-
ния 

Оценочные  
средства 

Описание 

шкал оце-
нивания 

наименова-
ние 

№№  
зада-
ний 

1 2 3 4 5 6 7 

1 Социально-

экономические 
основы марке-
тинга 

 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

1-4 Согласно 
табл.7.2 

Темы рефе-
ратов 

1-5 

2 Стратегия мар-
кетинговой 
среды  
 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

5-10 Согласно 
табл.7.2 

Темы рефе-
ратов 

6-12 

Тестовые 
задания 

БТЗ 1 

3 Маркетинговые 
исследования 

 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

11-15 Согласно 
табл.7.2 

Темы рефе-
ратов  

1-7 

Тестовые 
задания 

БТЗ 2 

4 Товарная поли-
тика маркетин-
га 

 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

15-20 Согласно 
табл.7.2 

Темы рефе-
ратов 

8-12 

5 Ценовая поли-
тика маркетин-
га  
 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса  

21-25 Согласно 
табл.7.2 
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№ 
п/
п 

Раздел (тема) 
дисциплины 

Код  контро-
лируемой ком-
петенции (или 
ее части) 

Технология 
формирова-
ния 

Оценочные  
средства 

Описание 

шкал оце-
нивания 

наименова-
ние 

№№  
зада-
ний 

1 2 3 4 5 6 7 

Темы рефе-
ратов 

13-17 

Тестовые 
задания 

БТЗ 3 

6 Сегментирова-
ние рынка 

 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

26-30 Согласно 
табл.7.2 

Темы рефе-
ратов 

18-22 

7 Реклама, сти-
мулирование и 
пропаганда 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

30-35 Согласно 
табл.7.2 

Тестовые 
задания 

БТЗ 4 

Темы рефе-
ратов  

22-27 

БТЗ – банк вопросов и заданий в тестовой форме. 

 

 

Примеры типовых контрольных заданий для проведения  
текущего контроля успеваемости  

Вопросы для контрольного опроса по теме 1 «Социально-экономические основы 
маркетинга». 

1Основные понятия 

2Концепции маркетинга 

3Цели маркетинговой деятельности 

4Распространение маркетинга 

Вопросы в тестовой форме 

1. Заключительной фазой (стадией) общественного производства является… 

а) производство 

б) потребление 

в) распределение 

г) обмен 

Темы рефератов 

 

1. Роль маркетинга в экономическом развитии страны на современном этапе 

2. Организация деятельности маркетинговой службы  
3.Стратегический инновационный маркетинг  
4. Тактический инновационный маркетинг  
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5.Маркетинг нового продукта  
6. Инновационный маркетинг  
7. Планирование цены и объема выпуска нового продукта  
8. Прямой и интерактивный маркетинг  
9. Маркетинг новых технологий 

 

Полностью оценочные материалы и оценочные средства для проведения текущего 
контроля успеваемости представлены в УММ по дисциплине. 

 

Типовые задания для проведения промежуточной аттестации 

обучающихся 

 

Промежуточная аттестация по дисциплине проводится в форме зачета. Зачет 
проводится в виде бланкового и компьютерного  тестирования. 

Примечание – Необходимо указать, какое именно тестирование проводится: а) 
бланковое, б) компьютерное, в). 

Для тестирования используются контрольно-измерительные материалы (КИМ) – 

вопросы и задания в тестовой форме, составляющие банк тестовых заданий (БТЗ) по дис-
циплине, утвержденный в установленном в университете порядке.  

Проверяемыми на промежуточной аттестации элементами содержания являются 
темы дисциплины, указанные в разделе 4 настоящей программы. Все темы дисциплины 
отражены в КИМ в равных долях (%). БТЗ включает в себя не менее 100 заданий и посто-
янно пополняется. БТЗ хранится на бумажном носителе в составе УММ и электронном 
виде в ЭИОС университета. 

Для проверки знаний используются вопросы и задания в различных формах: 

− закрытой (с выбором одного или нескольких правильных ответов), 
− открытой (необходимо вписать правильный ответ),  
− на установление правильной последовательности, 

− на установление соответствия.  
Умения, навыки (или опыт деятельности) и компетенции проверяются с помощью 

компетентностно-ориентированных задач (ситуационных, производственных или кейсо-
вого характера) и различного вида конструкторов.  

 

Все задачи являются многоходовыми. Некоторые задачи, проверяющие уровень 
сформированности компетенций, являются  многовариантными. Часть умений, навыков и 
компетенций прямо не отражена в формулировках задач, но они могут быть проявлены 
обучающимися при их решении.  

В каждый вариант КИМ включаются задания по каждому проверяемому элементу 
содержания во всех перечисленных выше формах и разного уровня сложности. Такой 
формат КИМ позволяет объективно определить качество освоения обучающимися основ-
ных элементов содержания дисциплины и уровень сформированности компетенций.  
 

 

Примеры типовых заданий  для проведения 

промежуточной аттестации обучающихся 

 

Задание в закрытой форме: 
Несмотря на наличие значительного числа определений маркетинга, в каждом из них есть 
нечто общее, а именно: 

а) приоритет государства; 
б) приоритет конкурента; 
в) приоритет посредника; 
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г) приоритет потребителя. 
 

Задание в открытой форме: 
Перечислите факторы, влияющие на создание и развитие продук-
ции._________________________________________________________________ . 

 

 

Компетентностно-ориентированная задача: 
В результате маркетинговых исследований предлагается увеличение доли фирмы 

на рынке с 14 до 18 \% при емкости рынка 52 млн. шт. продукта. Рассчитать дополнитель-
ную прибыль фирмы в предстоящем году, если прибыль на одно изделие составляет 140 
р., а емкость рынка не изменяется. Затраты на маркетинговые усилия в расчете на год со-
ставляет 65 млн. р. 

Полностью оценочные материалы и оценочные средства для проведения промежу-
точной аттестации обучающихся представлены в УММ по дисциплине. 

 

7.4 Методические материалы, определяющие процедуры оценивания знаний, 
умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих этапы формирова-
ния компетенций 

 

Процедуры оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, ха-
рактеризующих этапы формирования компетенций, регулируются следующими норма-
тивными актами университета: 

− положение П 02.016 «О балльно-рейтинговой системе оценивания результатов 
обучения по дисциплинам (модулям) и практикам при освоении обучающимися образова-
тельных программ»; 

− методические указания, используемые в образовательном процессе, указанные в 
списке литературы. 

Для текущего контроля успеваемости по дисциплине в рамках действующей в 
университете балльно-рейтинговой системы применяется следующий порядок начисления 
баллов: 

 

Таблица 7.4 – Порядок начисления баллов в рамках БРС 

Форма контроля Минимальный балл Максимальный балл 

балл примечание балл примечание 

1 2 3 4 5 

Социально-экономические 
основы маркетинга (кон-
трольный опрос, решение 
тестовых заданий) 

2 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

Стратегия маркетинговой 
среды (контрольный опрос, 
решение тестовых заданий) 

2 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
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Форма контроля Минимальный балл Максимальный балл 

балл примечание балл примечание 

1 2 3 4 5 

изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

Маркетинговые исследова-
ния (контрольный опрос, 
решение тестовых заданий) 

2 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

Товарная политика марке-
тинга (контрольный опрос, 
решение тестовых зада-
ний,) 

2 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

Ценовая политика марке-
тинга (контрольный опрос, 
решение тестовых заданий) 

2 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

Сегментирование рын-
ка(контрольный опрос, ре-
шение тестовых заданий)  

2 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 
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Форма контроля Минимальный балл Максимальный балл 

балл примечание балл примечание 

1 2 3 4 5 

ния 

Реклама, стимулирование и 
пропаганда (контрольный 
опрос, решение тестовых 
заданий) 

2 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

4  В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

СРС 

10 Тема раскрыта не 
полностью, не даны 
ответы на поставлен-
ные вопросы в про-
цессе защиты отчета 
о СРС 

20 Выполнено индиви-
дуальное задание в 
полном объеме, даны 
развернутые ответы 
на поставленные во-
просы в процессе 
защиты отчета о СРС 

Итого 24  48  
Посещаемость  0  16  

Зачет 0  36  
Итого 24  100  

 

Для промежуточной аттестации обучающихся, проводимой в виде тестирования, 
используется следующая методика оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта 
деятельности. В каждом варианте КИМ –16 заданий (15 вопросов и одна задача).  

Каждый верный ответ оценивается следующим образом: 
− задание в закрытой форме –2 балла, 

− задание в открытой форме – 2 балла, 

− задание на установление правильной последовательности – 2 балла, 

− задание на установление соответствия – 2 балла, 

− решение компетентностно-ориентированной задачи – 6 баллов. 
Максимальное количество баллов за тестирование –36 баллов.  
 

8 Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для 
освоения дисциплины 

 

8.1 Основная учебная литература 

 

1. Маркетинг: учебное пособие : [для студентов, преподавателей, руководителей и 
специалистов предприятий и организаций, предпринимателей] / Л. М. Фомичева [и др.]. - 
Электрон. текстовые дан. (1187 КБ). - Курск : Университетская книга,2016. - 201 с. : ил. - 
Библиогр.: с. 195-201 Текст : электронный. 

2.  Котлер, Ф. Маркетингот А до Я: 80 концепций, которые должен знать каждый 
менеджер : профессиональная литература / Ф. Котлер ; пер.: А. А. Чех, Т. В. Виноградова, 
Л. Л. Царук ; под ред. М. Сухановой. - 7-е изд. - Москва : Альпина Паблишер,2016. - 211 с. 
-URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=279742. Текст : электронный  
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3. Лукич, Р. Управление продажами: [Электронный ресурс] : профессиональная 
литература / Р. Лукич. - Москва : Альпина Паблишер, 2016. - 211 с. : ил., табл. -

 URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=279013. 

 

8.2 Дополнительная учебная литература 

 

3. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности: учебник / под ред.: Ю. В. Морозо-
ва, В. Т. Гришиной. - 9-е изд. - Москва : Дашков и К°,2016. - 446 с. : табл., схемы, граф. -
URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=418086 – Текст : электронный. 

4 Ким, С. А. Маркетинг: учебник / С. А. Ким. - Москва : Издательско-торговая кор-
порация «Дашков и К°», 2017. - 258 с. -

URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=454084. – Текст : электронный. 
5. Сафронова, Н. Б. Маркетинговые исследования : [Электронный ресурс] : учебное 

пособие / Н. Б. Сафронова ; И .Е. Корнеева. - Москва : Издательско-торговая корпорация 
«Дашков и К°», 2017. - 294 с. - (Учебные издания для бакалавров). -

URL:http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=454102. – Текст : электронный. 
6. Калужский, М. Л. Маркетинг: : учебник для вузов / М. Л. Калужский. - 

Москва|Берлин : Директ-Медиа, 2017. - 217 с. -

 URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=473029.–Текст : электронный 

8.3 Перечень методических указаний 

1.Маркетинг: методические рекомендации для практических занятий и 
самостоятельной работы для студентов направления 38.03.01 Экономика, профиль 
«Экономика предприятий и организаций» / Юго-Зап. гос. ун-т ; сост. О. В. Калимов. - 

Электрон. текстовые дан. (608 КБ). - Курск : ЮЗГУ, 2016: 

2. Маркетинг: методические рекомендации для практических занятий и 
самостоятельной работы для студентов направления 38.03.01 Экономика, профиль 
«Бухгалтерский учет, анализ и аудит» / Юго-Зап. гос. ун-т ; сост. О. В. Калимов. - 

Электрон. текстовые дан. (608 КБ). - Курск : ЮЗГУ, 2016. - 68 с 

3. Маркетинг: методические рекомендации для практических занятий и 
самостоятельной работы для студентов направления 38.03.01 Экономика, профиль 
«Финансы и кредит» / Юго-Зап. гос. ун-т ; сост. О. В. Калимов. - Электрон. текстовые дан. 
(608 КБ). - Курск : ЮЗГУ,2016. - 68 с 

8.4 Другие учебно-методические материалы 

 

Журналы (периодические издания): 
1. Известия ЮЗГУ. 
2. Известия ЮЗГУ. Серия: Экономика. Социология. Менеджмент. 
3. Вопросы статистики. 
4. Вопросы экономики. 
5. Инновации. 
6. Управление рисками. 
7. Менеджмент в России и за рубежом. 
8. Маркетинг в России и за рубежом. 
9. Эксперт РА. 
10. Финансовый менеджмент. 
11. Российский экономический журнал. 

 

9 Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети 
«Интернет», необходимых для освоения дисциплины  

 

1. Информационная система «Единое окно доступа к образовательным 
ресурсам» http://window.edu.ru/library 

http://window.edu.ru/library
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2. Электронно-библиотечная система «Университетская библиотека 
online» http://www.biblioclub.ru 

3. www.i-u.ru (Электронная библиотека Интернет - Университета). 
4. www.gks.ru (Федеральная служба государственной статистики). 
5. Официальный сайт МФНС РФ – www. nalog. ru. 

6. http://biblioclub.ru –  Электронно-библиотечная система «Универси-
тетская библиотека онлайн». 

7. http://www.consultant.ru  – Официальный сайт компании «Консультант 
Плюс ». 

 

10 Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины 

Основными видами аудиторной работы студента при изучении дисциплины «Тео-
рия управления организацией» являются лекции и практические занятия. Студент не име-
ет права пропускать занятия без уважительных причин. 

На лекциях излагаются и разъясняются основные понятия темы, связанные с ней 
теоретические и практические проблемы, даются рекомендации для самостоятельной ра-
боты. В ходе лекции студент должен внимательно слушать и конспектировать материал. 

Изучение наиболее важных тем или разделов дисциплины завершают практические 

занятия, которые обеспечивают контроль подготовленности студента; закрепление учеб-
ного материала; приобретение опыта устных публичных выступлений, ведения дискуссии, 
в том числе аргументации и защиты выдвигаемых положений и тезисов. 

Практическому занятию предшествует самостоятельная работа студента, связанная 
с освоением материала, полученного на лекциях, и материалов, изложенных в учебниках и 
учебных пособиях, а также литературе, рекомендованной преподавателем. 

По согласованию с преподавателем или по его заданию студенты готовят рефераты 
по отдельным темам дисциплины, выступают на занятиях с докладами. Основу докладов 
составляет, как правило, содержание подготовленных студентами рефератов. 

Качество учебной работы студентов преподаватель оценивает по результатам тес-
тирования, собеседования, а также по результатам докладов. 

Преподаватель уже на первых занятиях объясняет студентам, какие формы обуче-
ния следует использовать при самостоятельном изучении дисциплины «Теория управле-
ния организацией»: конспектирование учебной литературы и лекции, составление слова-
рей понятий и терминов и т. п. 

В процессе обучения преподаватели используют активные формы работы со сту-
дентами: чтение лекций, привлечение студентов к творческому процессу на лекциях, от-
работку студентами пропущенных лекций, участие в групповых и индивидуальных кон-
сультациях (собеседовании). Эти формы способствуют выработке у студентов умения ра-
ботать с учебником и литературой. Изучение литературы составляет значительную часть 
самостоятельной работы студента. Это большой труд, требующий усилий и желания сту-
дента. В самом начале работы над книгой важно определить цель и направление этой ра-
боты. Прочитанное следует закрепить в памяти. Одним из приемов закрепления освоенно-
го материала является конспектирование, без которого немыслима серьезная работа над 
литературой. Систематическое конспектирование помогает научиться правильно, кратко и 
четко излагать своими словами прочитанный материал. 

Самостоятельную работу следует начинать с первых занятий. От занятия к занятию 
нужно регулярно прочитывать конспект лекций, знакомиться с соответствующими разде-
лами учебника, читать и конспектировать литературу по каждой теме дисциплины. Само-
стоятельная работа дает студентам возможность равномерно распределить нагрузку, спо-
собствует более глубокому и качественному освоению учебного материала. В случае не-
обходимости студенты обращаются за консультацией к преподавателю по вопросам дис-
циплины «Теория управления организацией» с целью освоения и закрепления компетен-
ций. 

http://www.biblioclub.ru/
http://www.i-u.ru/
http://www.gks.ru/
http://biblioclub.ru/
http://www.consultant.ru/
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Основная цель самостоятельной работы студента при изучении дисциплины «Тео-
рия управления организацией» - закрепить теоретические знания, полученные в процессе 
лекционных занятий, а также сформировать практические навыки самостоятельного ана-
лиза особенностей дисциплины. 

 

11 Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении 
образовательного процесса по дисциплине, включая перечень программного обеспе-
чения и информационных справочных систем (при необходимости) 

 

Libreoffice операционная система Windows 

Антивирус Касперского (или ESETNOD) 

 

12 Описание материально-технической базы, необходимой для осуществления 
образовательного процесса по дисциплине 

 

 

Используемый при изучении дисциплины аудиторный фонд включает в себя: 
− учебные аудитории для проведения занятий лекционного типа; 
− учебные аудитории для проведения занятий семинарского типа, групповых и ин-

дивидуальных консультаций, текущего контроля и промежуточной аттестации; 
− компьютерные классы и помещения для самостоятельной работы студентов, ос-

нащенные компьютерной техникой с возможностью подключения к сети «Интернет» и 
доступа в электронную информационно-образовательную среду университета. 

Для проведения занятий используются демонстрационное оборудование и учебно-

наглядные пособия, обеспечивающие тематические иллюстрации, соответствующие со-
держанию РПД, раздаточный материал. 

Используются технические средства обучения - Мультимедиа центр (проектор 
inFocusIN24  c ноутбуком ASUSX50VL и экран на треноге DraperDiplomat 60х60). 

13 Особенности реализации дисциплины для инвалидов и лиц с ограничен-
ными возможностями здоровья  

 

При обучении лиц с ограниченными возможностями здоровья учитываются их ин-
дивидуальные психофизические особенности. Обучение инвалидов осуществляется также 
в соответствии с индивидуальной программой реабилитации инвалида (при наличии).  

Для лиц с нарушением слуха возможно предоставление учебной информации в ви-
зуальной форме (краткий конспект лекций; тексты заданий, напечатанные увеличенным 
шрифтом), на аудиторных занятиях допускается присутствие ассистента, а также сурдопе-
реводчиков и тифлосурдопереводчиков. Текущий контроль успеваемости осуществляется 
в письменной форме: обучающийся письменно отвечает на вопросы, письменно выполня-
ет практические задания. Доклад (реферат) также может быть представлен в письменной 
форме, при этом требования к содержанию остаются теми же, а требования к качеству из-
ложения материала (понятность, качество речи, взаимодействие с аудиторией и т. д.) за-
меняются на соответствующие требования, предъявляемые к письменным работам (каче-
ство оформления текста и списка литературы, грамотность, наличие иллюстрационных 
материалов и т.д.). Промежуточная аттестация для лиц с нарушениями слуха проводится в 
письменной форме, при этом используются общие критерии оценивания. При необходи-
мости время подготовки к ответу может быть увеличено.  

Для лиц с нарушением зрения допускается аудиальное предоставление информации, 
а также использование на аудиторных занятиях  звукозаписывающих устройств (диктофо-
нов и т.д.). Допускается присутствие на занятиях ассистента (помощника), оказывающего 
обучающимся необходимую техническую помощь. Текущий контроль успеваемости осу-



32 

 

ществляется в устной форме. При проведении промежуточной аттестации для лиц с нару-
шением зрения тестирование может быть заменено на устное собеседование по вопросам. 

Для лиц с ограниченными возможностями здоровья, имеющих нарушения опорно-

двигательного аппарата, на аудиторных занятиях, а также при проведении процедур те-
кущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации могут быть предоставлены  
необходимые технические средства (персональный компьютер, ноутбук или другой гад-
жет); допускается присутствие ассистента (ассистентов), оказывающего обучающимся не-
обходимую техническую помощь (занять рабочее место, передвигаться по аудитории, 
прочитать задание, оформить ответ, общаться с преподавателем). 
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14 Лист дополнений и изменений, внесенных в рабочую программу  
дисциплины 

 

Номер 
измене-

ния 

Номера страниц 

Всего 

стра-
ниц 

Да-
та 

Основание 
для 

изменения и 
подпись ли-
ца, прово-

дившего из-
менения 

изме-

нен-
ных 

заменен-
ных 

аннулирован-
ных 

но-
вых 
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1 Цель и задачи дисциплины. Перечень планируемых результатов обучения по 
дисциплине, соотнесенных с планируемыми  результатами освоения основной про-

фессиональной образовательной программы  
 

1.2 Цель дисциплины 

Цель дисциплины – приобретение новых компетенций, направленных на повыше-
ние эффективности взаимодействия с клиентами и повышение эффективности деятельно-
сти компаний в сфере организации маркетинга и управления продажами на предприятиях 
различных сфер деятельности. 

1.2 Задачи дисциплины 

1 Обучение теоретическим основам и базовым представлениям о целях и задачах марке-
тинга, роли маркетинга в современном обществе. 
2 Овладение методикой проведения комплексного анализа и прогнозирования потенциала 
рынка. 

3 Формирование навыков использования маркетингового инструментария. 

4. Получение опыта в области сбора, обработки и хранения маркетинговой информации. 
5. Овладение методикой оценки эффективности маркетинговой деятельности предпри-
ятия. 
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1.3 Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, 
соотнесенных с планируемыми результатами освоения основной профессиональной 
образовательной программы 

Таблица 1.3 – Результаты обучения по дисциплине 

 

Планируемые результаты освоения 

основной профессиональной  
образовательной программы  
(компетенции, закрепленные 

 за дисциплиной) 

Код  
и наименование 

 индикатора  
достижения 

 компетенции,  
закрепленного 

 за дисциплиной 

Планируемые результаты 

обучения по дисциплине, 
соотнесенные с индикато-
рами достижения компе-

тенций 

 код  
компетенции 

наименование 

 компетенции 

УК-2 Способен определять 
круг задач в рамках 
поставленной цели и 
выбирать оптималь-
ные способы их ре-
шения, исходя из 
действующих право-
вых норм, 
имеющихся ресурсов 
и ограничений 

УК-2.1 

Формулирует про-
блему, решение ко-
торой напрямую 
связано с достиже-
нием цели проекта 

Знать: - основные 
принципы и формы совре-
менной маркетинговой дея-
тельности на внутреннем и 
внешнем рынке; 

- варианты использо-
вания маркетинговых кон-
цепций и процедур для ре-
шения комплексных задач 
организации; 
Уметь: - пользоваться 
научной и специальной 
маркетинговой литературой, 
уметь анализировать и 
обобщать полученную 
информацию и использовать 
ее для совершенствования 
маркетинговой деятельности 
предприятия или 
организации; решать 
конкретные проблемы, 
связанные с расширением и 
сокращением объемов 
производства, 
модернизацией продукции 
или снятием ее с 
производства, 
способствовать разработке и 
внедрению планов развития 
предприятия или 
организации, эффективно 
увязывать ресурсы с целями 
организации, а цели — с 
запросами потребителей; 
Владеть (или Иметь опыт 
деятельности):  
навыками определения кон-
курентоспособности про-
дукции; расчета цены инно-
вационного продукта; про-
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Планируемые результаты освоения 

основной профессиональной  
образовательной программы  
(компетенции, закрепленные 

 за дисциплиной) 

Код  
и наименование 

 индикатора  
достижения 

 компетенции,  
закрепленного 

 за дисциплиной 

Планируемые результаты 

обучения по дисциплине, 
соотнесенные с индикато-
рами достижения компе-

тенций 

 код  
компетенции 

наименование 

 компетенции 

ектирования каналов рас-
пределения инновационных 
организаций; измерения эф-
фективности рекламной 
кампании 

УК-2.2 

Определяет связи 
между поставлен-
ными задачами и 
ожидаемые резуль-
таты их решения - 

Знать: - место и роль мар-
кетинга в обеспечении орга-
низацией конкурентных 
преимуществ на рынке; 
Уметь: - разрабатывать 
стратегии маркетинга с 
учетом рыночной 
конъюнктуры; 
самостоятельно 
организовывать и проводить 
маркетинговые 
исследования на конкретном 
рынке, анализировать и 
интерпретировать 
результаты; 
Владеть (или Иметь опыт 
деятельности):  
навыками определения кон-
курентоспособности про-
дукции; расчета цены инно-
вационного продукта; про-
ектирования каналов рас-
пределения инновационных 
организаций; измерения эф-
фективности рекламной 
кампании 

УК-2.3 

Анализирует план-

график реализации 
проекта в целом и 
выбирает опти-
мальный способ 
решения поставлен-
ных задач 

Знать: - экономические, 
финансовые и правовые ас-
пекты регулирования марке-
тинговой деятельности в 
сельском хозяйстве; методи-
ки оценки предприниматель-
ских рисков, тактику и стра-
тегию предпринимательства; 
Уметь: - оценивать 
товарный портфель 
предприятия или 
организации и определять 
направления 
совершенствования 
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Планируемые результаты освоения 

основной профессиональной  
образовательной программы  
(компетенции, закрепленные 

 за дисциплиной) 

Код  
и наименование 

 индикатора  
достижения 

 компетенции,  
закрепленного 

 за дисциплиной 

Планируемые результаты 

обучения по дисциплине, 
соотнесенные с индикато-
рами достижения компе-

тенций 

 код  
компетенции 

наименование 

 компетенции 

ассортиментной политики 
компании; анализировать 

план-график реализации 
проекта в целом и выбирать 

оптимальный способ 
решения поставленных задач 

Владеть (или Иметь опыт 
деятельности):  
навыками определения кон-
курентоспособности про-
дукции; расчета цены инно-
вационного продукта; про-
ектирования каналов рас-
пределения инновационных 
организаций; измерения эф-
фективности рекламной 
кампании 

ПК-1 Способен оказывать 
управляющее воз-
действие на бизнес-

процессы организа-
ции на основе при-
менения современ-
ного аналитического 
инструментария, 
управленческих ме-
тодов и информаци-
онных технологий 

ПК-1.1 

Выполняет поиск 
источников инфор-
мации и расчет эко-
номических показа-
телей деятельности 
организации 

Знать: - методы оператив-
ного, стратегического и про-
гнозного планирования, ин-
формационного и коммуни-
кационного обеспечения 
управления маркетингом; 
принципы, теории, функции 
и состояния маркетинговой 
системы 

Уметь: - формировать 
эффективную ценовую 
политику предприятия или 
организации; 
- осуществлять контроль 
маркетинговой деятельности 
предприятия или организа-
ции и определять направле-
ния ее совершенствования 

Владеть (или Иметь опыт 
деятельности):  
навыками поиска источни-
ков информации и расчета 

экономических показателей 
деятельности организации; 

определения конкурентоспо-
собности продукции; расчета 
цены инновационного про-
дукта; проектирования кана-
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Планируемые результаты освоения 

основной профессиональной  
образовательной программы  
(компетенции, закрепленные 

 за дисциплиной) 

Код  
и наименование 

 индикатора  
достижения 

 компетенции,  
закрепленного 

 за дисциплиной 

Планируемые результаты 

обучения по дисциплине, 
соотнесенные с индикато-
рами достижения компе-

тенций 

 код  
компетенции 

наименование 

 компетенции 

лов распределения иннова-
ционных организаций; изме-
рения эффективности рек-
ламной кампании 

ПК-1.3 

Использует совре-
менные методы и 
технологии, в том 
числе в сфере 
управления проек-
тами, персоналом и 
продажами с целью 
оптимизации биз-
нес-процессов орга-
низации 

Знать: методы оперативно-
го, стратегического и про-
гнозного планирования, ин-
формационного и коммуни-
кационного обеспечения 
управления маркетингом; 
принципы, теории, функции 
и состояния маркетинговой 
системы 

Уметь: оценивать товарный 
портфель предприятия или 
организации и определять 
направления 
совершенствования 
ассортиментной политики 
компании; формировать 
эффективную ценовую 
политику предприятия или 
организации; 
- осуществлять контроль 
маркетинговой деятельности 
предприятия или 
организации и определять 
направления ее 
совершенствования 

Владеть (или Иметь опыт 
деятельности): методами и 
технологиями, в том числе в 
сфере управления проекта-
ми, персоналом и продажами 
с целью оптимизации биз-
нес-процессов организации; 

навыками определения кон-
курентоспособности про-
дукции; расчета цены инно-
вационного продукта; про-
ектирования каналов рас-
пределения инновационных 
организаций; измерения эф-
фективности рекламной 
кампании 
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2 Указание места дисциплины в структуре основной профессиональной образо-
вательной программы  

 

Дисциплина «Управление продажами и маркетинг» является элективной дисцип-
линой, входит в часть, формируемую участниками образовательных отношений, основной 
профессиональной образовательной программы – программы бакалавриата 38.03.01 Эко-
номика, направленность (профиль) "Бухгалтерский учет, анализ и аудит".  Дисциплина 
изучается на 2 курсе в 6 семестре 

 

 

3 Объем дисциплины в зачетных единицах с указанием количества академиче-
ских или астрономических часов, выделенных на контактную работу обучающихся с 
преподавателем (по видам учебных занятий) и на самостоятельную работу обучающих-
ся 

 

Общая трудоемкость (объем) дисциплины составляет 3 зачетные единицы (з.е.),  
108 академических часов. 

 

Таблица 3 – Объем дисциплины 

Виды учебной работы 
Всего,  
часов 

Общая трудоемкость дисциплины 108 

Контактная работа обучающихся с преподавателем по видам учеб-
ных занятий (всего) 

16 

в том числе:  

лекции  8 

лабораторные занятия 0 

практические занятия 8 

Самостоятельная работа обучающихся (всего) 87,9 

Контроль (подготовка к экзамену) 0 

Контактная работа по промежуточной аттестации (всего АттКР) 0,1 

в том числе:  

зачет 0,1 

зачет с оценкой не предусмотрен 

курсовая работа (проект) не предусмотрена 

экзамен (включая консультацию перед экзаменом) не предусмотрен 

 

4 Содержание дисциплины, структурированное по темам (разделам) с указанием 
отведенного на них количества академических часов и видов учебных занятий 

4.1 Содержание дисциплины 

 

Таблица 4.1.1 – Содержание дисциплины, структурированное по темам (разделам)  
№ 
п/п 

Раздел (тема) 
дисциплины 

Содержание 

1 2 3 

1 Социально-

экономические основы 
маркетинга 

Основные понятия 

Концепции маркетинга 

Цели маркетинговой деятельности 

Распространение маркетинга 
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2 Стратегия маркетинго-
вой среды 

Маркетинговая среда 

Основные факторы микросреды функционирования предпри-
ятия 

Основные факторы макросреды функционирования товаро-
производителя 

3 Маркетинговые иссле-
дования 

Уровни и этапы исследования 

Методы и инструментарий исследования 

4 Товарная политика 
маркетинга 

Разработка новых товаров и проблемы жизненного цикла то-
вара 

Этапы процесса разработки 

Этапы жизненного цикла товара 

5 Ценовая политика мар-
кетинга 

Ценообразование на разных типах рынка 

Этапы установления цены на товар 

Методы ценообразования на новые товары 

6 Сегментирование рын-
ка 

 Общий подход к сегментированию рынка 

Выбор целевых сегментов рынка 

Позиционирование товара на рынке 

7 Реклама, стимулирова-
ние и пропаганда 

Реклама 

Стимулирование сбыта 

Пропаганда 

 

Таблица 4.1.2 – Содержание дисциплины и его методическое обеспечение 

 

№ 
п/п 

Раздел (тема) 
дисциплины 

Виды деятель-
ности Учебно-

методические 
материалы 

Формы теку-
щего контро-
ля успеваемо-
сти (по неде-
лям семестра) 

Компетенции лек., 
час 

№ 
лаб. 

№ 
пр. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

1 

Социально-

экономические основы 
маркетинга 2 

 

1 

У-1-2, 

МУ-1,2 
Р, Ко УК-2; ПК-1  

2 
Стратегия маркетинго-
вой среды 

 
У-1-2, 

МУ-1,2 
Р, Т,Ко УК-2; ПК-1 

3 
Маркетинговые иссле-
дования 

2 

 

1 

У-1-2, 

МУ-1,2 
Р, Т,Ко УК-2; ПК-1 

4 
Товарная политика 
маркетинга 

 
У-1-2, 

МУ-1,2 

Р, Ко  
 

УК-2; ПК-1 

5 
Ценовая политика мар-
кетинга 

2 

 

3 

У-1-2, 

МУ-1,2 

Р, Т, Ко  
 

УК-2; ПК-1 

6 
Сегментирование рын-
ка 

 
У-1-2, 

МУ-1,2 

Р, Ко  
 

УК-2; ПК-1 

7 
Реклама, стимулирова-
ние и пропаганда 

2  4 
У-1-2, 

МУ-1,2 

Р, Т, Ко  
 

УК-2; ПК-1 

Ко – контрольный опрос, Т – тестирование, Р – защита (проверка) рефератов  
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4.2 Лабораторные работы и (или) практические занятия 

 

4.2.1 Практические занятия 

 

Таблица 4.2.1 – Практические занятия 

№ Наименование практического занятия Объем, час. 
1 2 3 

1 Социально-экономические основы маркетинга 
2 

2 Стратегия маркетинговой среды 

3 Маркетинговые исследования 
2 

4 Товарная политика маркетинга 

5 Ценовая политика маркетинга 
2 

6 Сегментирование рынка 

7 Реклама, стимулирование и пропаганда 2 

Итого 8 

 

 

4.3 Самостоятельная работа студентов (СРС) 
 

Тaблицa 4.3 – Сaмостоятельнaя рaботa студентов 

 

№ 

раздела (те-
мы) 

Наименование раздела (темы) дисципли-
ны 

Срок вы-
полнения 

Время, затрачи-
ваемое на вы-
полнение СРС, 
час 

1 2 3 4 

1. Социально-экономические основы марке-
тинга 

2 неделя 12 

2. Стратегия маркетинговой среды 3 неделя 12 

3. Маркетинговые исследования 6 неделя 12 

4. Товарная политика маркетинга 8 неделя 12 

5. Ценовая политика маркетинга 12 неделя 14 

6. Сегментирование рынка 14 неделя 13,9 

7. Реклама, стимулирование и пропаганда 16 неделя 12 

Итого 87,9 

 

5 Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы 
обучающихся по дисциплине 

 

Студенты могут при самостоятельном изучении отдельных тем и вопросов дисцип-
лин пользоваться учебно-наглядными пособиями, учебным оборудованием и методиче-
скими разработками кафедры в рабочее время, установленное Правилами внутреннего 
распорядка работников. 

Учебно-методическое обеспечение для самостоятельной работы обучающихся по 
данной дисциплине организуется:  

библиотекой университета: 
• библиотечный фонд укомплектован учебной, методической, научной, периоди-

ческой, справочной и художественной литературой в соответствии с УП и данной РПД; 
• имеется доступ к основным информационным образовательным ресурсам, ин-

формационной базе данных, в том числе библиографической, возможность выхода в Ин-
тернет. 
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кафедрой: 
• путем обеспечения доступности всего необходимого учебно-методического и 

справочного материала; 
• путем предоставления сведений о наличии учебно-методической литературы, 

современных программных средств. 
• путем разработки: 
– методических рекомендаций, пособий по организации самостоятельной работы 

студентов; 
– тем рефератов; 
– вопросов к зачету; 
–методических указаний к выполнению лабораторных работ и т.д. 
типографией  университета: 
– помощь авторам в подготовке и издании научной, учебной и методической лите-

ратуры; 
–удовлетворение потребности в тиражировании научной, учебной и методической 

литературы. 
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6 Образовательные технологии. Технологии использования воспитательного 
потенциала дисциплины  

 

Реализация компетентностного подхода предусматривает широкое использование в 
образовательном процессе активных и интерактивных форм проведения занятий в сочета-
нии с внеаудиторной работой с целью формирования универсальных, общепрофессио-
нальных компетенций обучающихся. 

Таблица 6.1 – Интерактивные образовательные технологии, используемые при про-
ведении аудиторных занятий 

 

№ 
Наименование раздела (темы лекции, 
практического или лабораторного занятия)

Используемые интерактивные 

образовательные технологии 

Объем, 
час. 

1 2 3 4 

1 Лекции раздела «Маркетинговые иссле-
дования». 

Разбор  конкретных ситуаций 2 

2 Практическое занятие «Маркетинговые 
исследования» 

Разбор  конкретных ситуаций 2 

Итого:  

Содержание дисциплины обладает значительным воспитательным потенциалом, 
поскольку в нем аккумулирован исторический и современный социокультурный и (или) 
научный опыт человечества. Реализация воспитательного потенциала дисциплины осуще-
ствляется в рамках единого образовательного и воспитательного процесса и способствует 
непрерывному развитию личности каждого обучающегося. Дисциплина вносит значимый 
вклад в формирование общей и профессиональной культуры обучающихся. Содержание 
дисциплины способствует гражданскому, правовому, экономическому, профессионально-

трудовому воспитанию обучающихся.  
Реализация воспитательного потенциала дисциплины подразумевает: 

− целенаправленный отбор преподавателем и включение в лекционный материал, 
материал для практических занятий содержания, демонстрирующего обучающимся об-
разцы настоящего научного подвижничества создателей и представителей данной отрасли 
науки (производства, экономики), высокого профессионализма ученых; 

−  применение технологий, форм и методов преподавания дисциплины, имеющих 
высокий воспитательный эффект за счет создания условий для взаимодействия обучаю-
щихся с преподавателем, другими обучающимися, деловые игры, разбор конкретных си-
туаций, решение кейсов и др; 

− личный пример преподавателя, демонстрацию им в образовательной деятельно-
сти и общении с обучающимися за рамками образовательного процесса высокой общей и 
профессиональной культуры.  

Реализация воспитательного потенциала дисциплины на учебных занятиях на-
правлена на поддержание в университете единой развивающей образовательной и воспи-
тательной среды. Реализация воспитательного потенциала дисциплины в ходе самостоя-
тельной работы обучающихся способствует развитию в них целеустремленности, инициа-
тивности, креативности, ответственности за результаты своей работы – качеств, необхо-
димых для успешной социализации и профессионального становления. 

 

7 Фонд оценочных средств для проведения промежуточной аттестации обу-
чающихся по дисциплине  

 

7.1 Перечень компетенций с указанием этапов их формирования в процессе 
освоения основной профессиональной образовательной программы 
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Таблица 7.1 – Этапы формирования компетенций 

 

Код и наименование 
компетенции 

Этапы* формирования компетенций  
и дисциплины (модули)и практики, при изучении/ прохождении 
которых формируется данная компетенция 

начальный основной завершающий 

1 2 3 4 

УК-2 Определяет 
связи между постав-
ленными задачами и 
ожидаемые резуль-
таты их решения 

Принятие управленческих 
решений 

Управление продажами и маркетинг  
Управление проектами  

 

ПК-1 Способен ока-
зывать управляющее 
воздействие на биз-
нес-процессы орга-
низации на основе 
применения совре-
менного аналитиче-
ского инструмента-
рия, 
управленческих ме-
тодов и информаци-
онных технологий 

Теория макроэкономиче-
ских систем Методы и 
модели в экономике  
Теория экономического 
анализа 

 

Управление продажами и маркетинг 
Управление проектами 

Управление персоналом 

Производственная преддипломная 
практика Комплексный анализ хозяй-
ственной деятельности 

Цифровые технологии в профессио-
нальной деятельности 

 

7.2 Описание показателей и критериев оценивания компетенций на различ-
ных этапах их формирования, описание шкал оценивания 

 

Таблица 7.2 – Показатели и критерии оценивания компетенций, шкала оценивания 

 

Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 
 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

УК-2 на-
чальный, 
основной, 
завершаю-
щий 

УК-2.1 
Формулирует 
проблему, ре-
шение которой 
напрямую свя-
зано с достиже-
нием цели про-

Знать: - ос-
новные принципы 
и формы совре-
менной маркетин-
говой деятельности 

Знать: - ос-
новные принципы 
и формы совре-
менной маркетин-
говой деятельности 

Знать: - ос-
новные принципы 
и формы совре-
менной маркетин-
говой деятельности 
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 
 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

 екта 
УК-2.2 
Определяет 
связи между 
поставленными 
задачами и 
ожидаемые 
результаты их 
решения 
УК-2.3 
Определяет 
связи между 
поставленными 
задачами и 
ожидаемые 
результаты их 
решения 
 

на внутреннем и 
внешнем рынке; 
Уметь: - 

пользоваться 
научной и 
специальной 
маркетинговой 
литературой, уметь 
анализировать и 
обобщать 
полученную 
информацию и 
использовать ее 
для 
совершенствования 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации;  
Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции;  
Знать: - место и 
роль маркетинга в 
обеспечении орга-
низацией конку-
рентных преиму-
ществ на рынке; 
Уметь: - 

разрабатывать 
стратегии 

на внутреннем и 
внешнем рынке; 
варианты исполь-
зования маркетин-
говых концепций и 
процедур для ре-
шения комплекс-
ных задач органи-
зации; 
Уметь: - 

пользоваться 
научной и 
специальной 
маркетинговой 
литературой, уметь 
анализировать и 
обобщать 
полученную 
информацию и 
использовать ее 
для 
совершенствования 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации;  
Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 

на внутреннем и 
внешнем рынке; 
варианты исполь-
зования маркетин-
говых концепций и 
процедур для ре-
шения комплекс-
ных задач органи-
зации; 
Уметь: - 

пользоваться 
научной и 
специальной 
маркетинговой 
литературой, уметь 
анализировать и 
обобщать 
полученную 
информацию и 
использовать ее 
для 
совершенствования 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации; 
решать конкретные 
проблемы, 
связанные с 
расширением и 
сокращением 
объемов 
производства, 
модернизацией 
продукции или 
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 
 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

маркетинга с 
учетом рыночной 
конъюнктуры;  
Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции;  
Знать: - экономи-
ческие, финансо-
вые и правовые ас-
пекты регулирова-
ния маркетинговой 
деятельности в 
сельском хозяйстве 

Уметь: - анализи-
ровать план-график 
реализации проекта 
в целом и выбирать 

оптимальный 
способ решения 
поставленных 
задач 

Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции 

проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

Знать: - место и 
роль маркетинга в 
обеспечении орга-
низацией конку-
рентных преиму-
ществ на рынке; 
Уметь: - 

разрабатывать 
стратегии 
маркетинга с 
учетом рыночной 
конъюнктуры;  
Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 
проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

снятием ее с 
производства, 
способствовать 
разработке и 
внедрению планов 
развития 
предприятия или 
организации, 
эффективно 
увязывать ресурсы 
с целями 
организации, а 
цели — с 
запросами 
потребителей; 
Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 
проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

Знать: - место и 
роль маркетинга в 
обеспечении орга-
низацией конку-
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 
 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

Знать: - экономи-
ческие, финансо-
вые и правовые ас-
пекты регулирова-
ния маркетинговой 
деятельности в 
сельском хозяйст-
ве; методики оцен-
ки предпринима-
тельских рисков, 
тактику и страте-
гию предпринима-
тельства; 
Уметь: - 

оценивать 
товарный портфель 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления 
совершенствования 
ассортиментной 
политики 
компании; анали-
зировать план-

график реализации 
проекта в целом и 
выбирать 

оптимальный 
способ решения 
поставленных 
задач 

Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  

рентных преиму-
ществ на рынке; 
Уметь: - 

разрабатывать 
стратегии 
маркетинга с 
учетом рыночной 
конъюнктуры; 
самостоятельно 
организовывать и 
проводить 
маркетинговые 
исследования на 
конкретном рынке, 
анализировать и 
интерпретировать 
результаты; 
Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 
проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

Знать: - экономи-
ческие, финансо-
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 
 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

навыками опреде-
ления конкуренто-
способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 
проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

вые и правовые ас-
пекты регулирова-
ния маркетинговой 

деятельности в 
сельском хозяйст-
ве; методики оцен-
ки предпринима-
тельских рисков, 
тактику и страте-
гию предпринима-
тельства; 
Уметь: - 

оценивать 
товарный портфель 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления 
совершенствования 
ассортиментной 
политики 
компании; анали-
зировать план-

график реализации 
проекта в целом и 
выбирать 

оптимальный 
способ решения 
поставленных 
задач 

Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками опреде-
ления конкуренто-
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 
 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

способности про-
дукции; расчета 
цены инновацион-
ного продукта; 
проектирования 
каналов распреде-
ления инновацион-
ных организаций; 
измерения эффек-
тивности реклам-
ной кампании 

ПК-1 на-
чальный, 
основной, 
завершаю-
щий 

ПК-1.1 

Выполняет 
поиск ис-
точников 
информа-
ции и рас-
чет эконо-
мических 
показателей 
деятельно-
сти органи-
зации 

ПК-1.3 

Использует 
современ-
ные методы 
и техноло-
гии, в том 
числе в 
сфере 
управления 
проектами, 
персоналом 
и продажа-
ми с целью 
оптимиза-
ции бизнес- 

Знать: принципы, 
теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Уметь: - 

формировать 
эффективную 
ценовую политику 
предприятия или 
организации; 
Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками поиска 
источников ин-
формации и расче-
та экономических 
показателей дея-
тельности органи-
зации;  

Знать принципы, 
теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Знать: методы 
оперативного, 
стратегического и 
прогнозного пла-
нирования, инфор-
мационного и ком-
муникационного 
обеспечения 
управления марке-
тингом; принципы, 
теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Уметь: - 

формировать 
эффективную 
ценовую политику 
предприятия или 
организации; 
- осуществлять 
контроль марке-
тинговой деятель-
ности предприятия 
или организации и 

Знать: методы 
оперативного, 
стратегического и 
прогнозного пла-
нирования, инфор-
мационного и ком-
муникационного 
обеспечения 
управления марке-
тингом; принципы, 
теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Уметь: - 

формировать 
эффективную 
ценовую политику 
предприятия или 
организации; 
- осуществлять 
контроль марке-
тинговой деятель-
ности предприятия 
или организации и 
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 
 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

процессов 
организации 

Уметь:  
осуществлять 
контроль 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления ее 
совершенствования 

Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности): мето-
дами и техноло-
гиями, в том числе 
в сфере управления 
проектами, персо-
налом и продажами 
с целью оптимиза-
ции бизнес-

процессов органи-
зации; навыками 
определения кон-
курентоспособно-
сти продукции; 
расчета цены инно-
вационного про-
дукта; проектиро-
вания каналов рас-
пределения инно-
вационных органи-
заций; измерения 
эффективности 
рекламной кампа-
нии 

определять направ-
ления ее совершен-
ствования 

Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками поиска 
источников ин-
формации и расче-
та экономических 
показателей дея-
тельности органи-
зацииизмерения 
эффективности 
рекламной кампа-
нии 

Знать: методы 
оперативного, 
стратегического и 
прогнозного пла-
нирования, инфор-
мационного и ком-
муникационного 
обеспечения 
управления марке-
тингом; принципы, 
теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Уметь: оценивать 
товарный портфель 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления 

определять направ-
ления ее совершен-
ствования 

Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности):  
навыками поиска 
источников ин-
формации и расче-
та экономических 
показателей дея-
тельности органи-
зации; определения 
конкурентоспособ-
ности продукции; 
расчета цены инно-
вационного про-
дукта; проектиро-
вания каналов рас-
пределения инно-
вационных органи-
заций; измерения 
эффективности 
рекламной кампа-
нии 

Знать: методы 
оперативного, 
стратегического и 
прогнозного пла-
нирования, инфор-
мационного и ком-
муникационного 
обеспечения 
управления марке-
тингом; принципы, 
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 
 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

совершенствования 
ассортиментной 
политики 
компании; 
формировать 
эффективную 
ценовую политику 
предприятия или 
организации; 
- осуществлять 
контроль 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления ее 
совершенствования 

Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности): мето-
дами и техноло-
гиями, в том числе 
в сфере управления 
проектами, персо-
налом и продажами 
с целью оптимиза-
ции бизнес-

процессов органи-
зации; навыками 
определения кон-
курентоспособно-
сти продукции; 
расчета цены инно-
вационного про-

теории, функции и 
состояния марке-
тинговой системы 

Уметь: оценивать 
товарный портфель 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления 
совершенствования 
ассортиментной 

политики 
компании; 
формировать 
эффективную 
ценовую политику 
предприятия или 
организации; 
- осуществлять 
контроль 
маркетинговой 
деятельности 
предприятия или 
организации и 
определять 
направления ее 
совершенствования 

Владеть (или 

Иметь опыт дея-
тельности): мето-
дами и техноло-
гиями, в том числе 
в сфере управления 
проектами, персо-
налом и продажами 
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Код 

компетен-
ции/ этап 

(указыва-
ется на-
звание 
этапа из 
п.7.1) 

Показатели  
оценива-
ния 

компетен-
ций 

(индика-
торы дос-
тижения 
компетен-
ций, закре-
пленные за 
дисципли-
ной) 
 

 

Критерии и шкала оценивания компетенций 

Пороговый  
уровень 

(«удовлетвори-
тельно) 

Продвинутый уро-
вень 

(хорошо») 

Высокий уровень 

(«отлично») 

1 2 3 4 5 

дукта; проектиро-
вания каналов рас-
пределения инно-
вационных органи-
заций; измерения 
эффективности 
рекламной кампа-
нии 

с целью оптимиза-
ции бизнес-

процессов органи-
зации; навыками 
определения кон-
курентоспособно-
сти продукции; 
расчета цены инно-
вационного про-
дукта; проектиро-
вания каналов рас-
пределения инно-
вационных органи-
заций; измерения 
эффективности 
рекламной кампа-
нии 
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7.3 Типовые контрольные задания или иные материалы, необходимые для 
оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих 
этапы формирования компетенций в процессе освоения основной профессиональной 
образовательной программы 

 

Таблица 7.3 - Паспорт комплекта оценочных средств для текущего контроля успе-
ваемости 

 

№ 
п/
п 

Раздел (тема) 
дисциплины 

Код  контро-
лируемой ком-
петенции (или 
ее части) 

Технология 
формирова-
ния 

Оценочные  
средства 

Описание 

шкал оце-
нивания 

наименова-
ние 

№№  
зада-
ний 

1 2 3 4 5 6 7 

1 Социально-

экономические 
основы марке-
тинга 

 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

1-4 Согласно 
табл.7.2 

Темы рефе-
ратов 

1-5 

2 Стратегия мар-
кетинговой 
среды  
 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

5-10 Согласно 
табл.7.2 

Темы рефе-
ратов 

6-12 

Тестовые 
задания 

БТЗ 1 

3 Маркетинговые 
исследования 

 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

11-15 Согласно 
табл.7.2 

Темы рефе-
ратов  

1-7 

Тестовые 
задания 

БТЗ 2 

4 Товарная поли-
тика маркетин-
га 

 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

15-20 Согласно 
табл.7.2 

Темы рефе-
ратов 

8-12 

5 Ценовая поли-
тика маркетин-
га  
 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса  

21-25 Согласно 
табл.7.2 
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№ 
п/
п 

Раздел (тема) 
дисциплины 

Код  контро-
лируемой ком-
петенции (или 
ее части) 

Технология 
формирова-
ния 

Оценочные  
средства 

Описание 

шкал оце-
нивания 

наименова-
ние 

№№  
зада-
ний 

1 2 3 4 5 6 7 

Темы рефе-
ратов 

13-17 

Тестовые 
задания 

БТЗ 3 

6 Сегментирова-
ние рынка 

 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

26-30 Согласно 
табл.7.2 

Темы рефе-
ратов 

18-22 

7 Реклама, сти-
мулирование и 
пропаганда 

УК-2, ПК-1 Лекция, СРС, 
практическое 
занятие 

Вопросы 
для кон-
трольного 
опроса 

30-35 Согласно 
табл.7.2 

Тестовые 
задания 

БТЗ 4 

Темы рефе-
ратов  

22-27 

БТЗ – банк вопросов и заданий в тестовой форме. 
 

 

Примеры типовых контрольных заданий для проведения  
текущего контроля успеваемости  

Вопросы для контрольного опроса по теме 1 «Социально-экономические основы 
маркетинга». 

1Основные понятия 

2Концепции маркетинга 

3Цели маркетинговой деятельности 

4Распространение маркетинга 

Вопросы в тестовой форме 

1. Заключительной фазой (стадией) общественного производства является… 

а) производство 

б) потребление 

в) распределение 

г) обмен 

Темы рефератов 

 

1. Роль маркетинга в экономическом развитии страны на современном этапе 

2. Организация деятельности маркетинговой службы  
3.Стратегический инновационный маркетинг  
4. Тактический инновационный маркетинг  
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5.Маркетинг нового продукта  
6. Инновационный маркетинг  
7. Планирование цены и объема выпуска нового продукта  
8. Прямой и интерактивный маркетинг  
9. Маркетинг новых технологий 

 

Полностью оценочные материалы и оценочные средства для проведения текущего 
контроля успеваемости представлены в УММ по дисциплине. 

 

Типовые задания для проведения промежуточной аттестации 

обучающихся 

 

Промежуточная аттестация по дисциплине проводится в форме зачета. Зачет 
проводится в виде бланкового и компьютерного  тестирования. 

Примечание – Необходимо указать, какое именно тестирование проводится: а) 
бланковое, б) компьютерное, в). 

Для тестирования используются контрольно-измерительные материалы (КИМ) – 

вопросы и задания в тестовой форме, составляющие банк тестовых заданий (БТЗ) по дис-
циплине, утвержденный в установленном в университете порядке.  

Проверяемыми на промежуточной аттестации элементами содержания являются 
темы дисциплины, указанные в разделе 4 настоящей программы. Все темы дисциплины 
отражены в КИМ в равных долях (%). БТЗ включает в себя не менее 100 заданий и посто-
янно пополняется. БТЗ хранится на бумажном носителе в составе УММ и электронном 
виде в ЭИОС университета. 

Для проверки знаний используются вопросы и задания в различных формах: 
− закрытой (с выбором одного или нескольких правильных ответов), 
− открытой (необходимо вписать правильный ответ),  
− на установление правильной последовательности, 
− на установление соответствия.  

Умения, навыки (или опыт деятельности) и компетенции проверяются с помощью 
компетентностно-ориентированных задач (ситуационных, производственных или кейсо-
вого характера) и различного вида конструкторов.  

 

Все задачи являются многоходовыми. Некоторые задачи, проверяющие уровень 
сформированности компетенций, являются  многовариантными. Часть умений, навыков и 
компетенций прямо не отражена в формулировках задач, но они могут быть проявлены 
обучающимися при их решении.  

В каждый вариант КИМ включаются задания по каждому проверяемому элементу 
содержания во всех перечисленных выше формах и разного уровня сложности. Такой 
формат КИМ позволяет объективно определить качество освоения обучающимися основ-
ных элементов содержания дисциплины и уровень сформированности компетенций.  
 

 

Примеры типовых заданий  для проведения 

промежуточной аттестации обучающихся 

 

Задание в закрытой форме: 
Несмотря на наличие значительного числа определений маркетинга, в каждом из них есть 
нечто общее, а именно: 

а) приоритет государства; 
б) приоритет конкурента; 
в) приоритет посредника; 
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г) приоритет потребителя. 
 

Задание в открытой форме: 
Перечислите факторы, влияющие на создание и развитие продук-
ции._________________________________________________________________ . 

 

 

Компетентностно-ориентированная задача: 
В результате маркетинговых исследований предлагается увеличение доли фирмы 

на рынке с 14 до 18 \% при емкости рынка 52 млн. шт. продукта. Рассчитать дополнитель-
ную прибыль фирмы в предстоящем году, если прибыль на одно изделие составляет 140 
р., а емкость рынка не изменяется. Затраты на маркетинговые усилия в расчете на год со-
ставляет 65 млн. р. 

Полностью оценочные материалы и оценочные средства для проведения промежу-
точной аттестации обучающихся представлены в УММ по дисциплине. 

 

7.4 Методические материалы, определяющие процедуры оценивания знаний, 
умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих этапы формирова-
ния компетенций 

 

Процедуры оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, ха-
рактеризующих этапы формирования компетенций, регулируются следующими норма-
тивными актами университета: 

− положение П 02.016 «О балльно-рейтинговой системе оценивания результатов 
обучения по дисциплинам (модулям) и практикам при освоении обучающимися образова-
тельных программ»; 

− методические указания, используемые в образовательном процессе, указанные в 
списке литературы. 

Для текущего контроля успеваемости по дисциплине в рамках действующей в 
университете балльно-рейтинговой системы применяется следующий порядок начисления 
баллов: 

 

Таблица 7.4 – Порядок начисления баллов в рамках БРС 

Форма контроля Минимальный балл Максимальный балл 

балл примечание балл примечание 

1 2 3 4 5 

Социально-экономические 
основы маркетинга (кон-
трольный опрос, решение 
тестовых заданий) 

0 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

Стратегия маркетинговой 
среды (контрольный опрос, 
решение тестовых заданий) 

0 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
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Форма контроля Минимальный балл Максимальный балл 

балл примечание балл примечание 

1 2 3 4 5 

изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

Маркетинговые исследова-
ния (контрольный опрос, 
решение тестовых заданий) 

0 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

Товарная политика марке-
тинга (контрольный опрос, 
решение тестовых зада-
ний,) 

0 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

Ценовая политика марке-
тинга (контрольный опрос, 
решение тестовых заданий) 

0 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

Сегментирование рын-
ка(контрольный опрос, ре-
шение тестовых заданий)  

0 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-

4 В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 
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Форма контроля Минимальный балл Максимальный балл 

балл примечание балл примечание 

1 2 3 4 5 

ния 

Реклама, стимулирование и 
пропаганда (контрольный 
опрос, решение тестовых 
заданий) 

0 В ходе собеседования 
продемонстрировано 
удовлетворительное 
знание материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты менее чем на 50% 
вопросов теста или 
заданных вопросов в 
процессе собеседова-
ния 

4  В ходе собеседова-
ния продемонстри-
ровано глубокое зна-
ние материала по 
изученной теме. Да-
ны правильные отве-
ты более чем на 50% 
вопросов теста. 

СРС 

0 Тема раскрыта не 
полностью, не даны 
ответы на поставлен-
ные вопросы в про-
цессе защиты отчета 
о СРС 

20 Выполнено индиви-
дуальное задание в 
полном объеме, даны 
развернутые ответы 
на поставленные во-
просы в процессе 
защиты отчета о СРС 

Итого 0  48  
Посещаемость  0  16  

Зачет 0  36  
Итого 0  100  

 

Для промежуточной аттестации обучающихся, проводимой в виде тестирования, 
используется следующая методика оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта 
деятельности. В каждом варианте КИМ –16 заданий (15 вопросов и одна задача).  

Каждый верный ответ оценивается следующим образом: 
− задание в закрытой форме –2 балла, 
− задание в открытой форме – 2 балла, 
− задание на установление правильной последовательности – 2 балла, 
− задание на установление соответствия – 2 балла, 
− решение компетентностно-ориентированной задачи – 6 баллов. 
Максимальное количество баллов за тестирование –36 баллов.  
 

8 Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для 
освоения дисциплины 

 

8.1 Основная учебная литература 

 

4. Маркетинг: учебное пособие : [для студентов, преподавателей, руководителей и 
специалистов предприятий и организаций, предпринимателей] / Л. М. Фомичева [и др.]. - 
Электрон. текстовые дан. (1187 КБ). - Курск : Университетская книга,2016. - 201 с. : ил. - 
Библиогр.: с. 195-201 Текст : электронный. 

5.  Котлер, Ф. Маркетингот А до Я: 80 концепций, которые должен знать каждый 
менеджер : профессиональная литература / Ф. Котлер ; пер.: А. А. Чех, Т. В. Виноградова, 
Л. Л. Царук ; под ред. М. Сухановой. - 7-е изд. - Москва : Альпина Паблишер,2016. - 211 с. 
-URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=279742. Текст : электронный  
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6. Лукич, Р. Управление продажами: [Электронный ресурс] : профессиональная 
литература / Р. Лукич. - Москва : Альпина Паблишер, 2016. - 211 с. : ил., табл. -

 URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=279013. 

 

8.2 Дополнительная учебная литература 

 

3. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности: учебник / под ред.: Ю. В. Морозо-
ва, В. Т. Гришиной. - 9-е изд. - Москва : Дашков и К°,2016. - 446 с. : табл., схемы, граф. -
URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=418086 – Текст : электронный. 

4 Ким, С. А. Маркетинг: учебник / С. А. Ким. - Москва : Издательско-торговая кор-
порация «Дашков и К°», 2017. - 258 с. -

URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=454084. – Текст : электронный. 
5. Сафронова, Н. Б. Маркетинговые исследования : [Электронный ресурс] : учебное 

пособие / Н. Б. Сафронова ; И .Е. Корнеева. - Москва : Издательско-торговая корпорация 
«Дашков и К°», 2017. - 294 с. - (Учебные издания для бакалавров). -

URL:http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=454102. – Текст : электронный. 
6. Калужский, М. Л. Маркетинг: : учебник для вузов / М. Л. Калужский. - 

Москва|Берлин : Директ-Медиа, 2017. - 217 с. -

 URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=473029.–Текст : электронный 

8.3 Перечень методических указаний 

1.Маркетинг: методические рекомендации для практических занятий и 
самостоятельной работы для студентов направления 38.03.01 Экономика, профиль 
«Экономика предприятий и организаций» / Юго-Зап. гос. ун-т ; сост. О. В. Калимов. - 

Электрон. текстовые дан. (608 КБ). - Курск : ЮЗГУ, 2016: 

2. Маркетинг: методические рекомендации для практических занятий и 
самостоятельной работы для студентов направления 38.03.01 Экономика, профиль 
«Бухгалтерский учет, анализ и аудит» / Юго-Зап. гос. ун-т ; сост. О. В. Калимов. - 

Электрон. текстовые дан. (608 КБ). - Курск : ЮЗГУ, 2016. - 68 с 

3. Маркетинг: методические рекомендации для практических занятий и 
самостоятельной работы для студентов направления 38.03.01 Экономика, профиль 
«Финансы и кредит» / Юго-Зап. гос. ун-т ; сост. О. В. Калимов. - Электрон. текстовые дан. 
(608 КБ). - Курск : ЮЗГУ,2016. - 68 с 

8.4 Другие учебно-методические материалы 

 

Журналы (периодические издания): 
1. Известия ЮЗГУ. 
2. Известия ЮЗГУ. Серия: Экономика. Социология. Менеджмент. 
3. Вопросы статистики. 
4. Вопросы экономики. 
5. Инновации. 
6. Управление рисками. 
7. Менеджмент в России и за рубежом. 
8. Маркетинг в России и за рубежом. 
9. Эксперт РА. 
10. Финансовый менеджмент. 
11. Российский экономический журнал. 

 

9 Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети 
«Интернет», необходимых для освоения дисциплины  

 

8. Информационная система «Единое окно доступа к образовательным 
ресурсам» http://window.edu.ru/library 

http://window.edu.ru/library
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9. Электронно-библиотечная система «Университетская библиотека 
online» http://www.biblioclub.ru 

10. www.i-u.ru (Электронная библиотека Интернет - Университета). 
11. www.gks.ru (Федеральная служба государственной статистики). 
12. Официальный сайт МФНС РФ – www. nalog. ru. 

13. http://biblioclub.ru –  Электронно-библиотечная система «Универси-
тетская библиотека онлайн». 

14. http://www.consultant.ru  – Официальный сайт компании «Консультант 
Плюс ». 

 

10 Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины 

Основными видами аудиторной работы студента при изучении дисциплины «Тео-
рия управления организацией» являются лекции и практические занятия. Студент не име-
ет права пропускать занятия без уважительных причин. 

На лекциях излагаются и разъясняются основные понятия темы, связанные с ней 
теоретические и практические проблемы, даются рекомендации для самостоятельной ра-
боты. В ходе лекции студент должен внимательно слушать и конспектировать материал. 

Изучение наиболее важных тем или разделов дисциплины завершают практические 
занятия, которые обеспечивают контроль подготовленности студента; закрепление учеб-
ного материала; приобретение опыта устных публичных выступлений, ведения дискуссии, 
в том числе аргументации и защиты выдвигаемых положений и тезисов. 

Практическому занятию предшествует самостоятельная работа студента, связанная 
с освоением материала, полученного на лекциях, и материалов, изложенных в учебниках и 
учебных пособиях, а также литературе, рекомендованной преподавателем. 

По согласованию с преподавателем или по его заданию студенты готовят рефераты 
по отдельным темам дисциплины, выступают на занятиях с докладами. Основу докладов 
составляет, как правило, содержание подготовленных студентами рефератов. 

Качество учебной работы студентов преподаватель оценивает по результатам тес-
тирования, собеседования, а также по результатам докладов. 

Преподаватель уже на первых занятиях объясняет студентам, какие формы обуче-
ния следует использовать при самостоятельном изучении дисциплины «Теория управле-
ния организацией»: конспектирование учебной литературы и лекции, составление слова-
рей понятий и терминов и т. п. 

В процессе обучения преподаватели используют активные формы работы со сту-
дентами: чтение лекций, привлечение студентов к творческому процессу на лекциях, от-
работку студентами пропущенных лекций, участие в групповых и индивидуальных кон-
сультациях (собеседовании). Эти формы способствуют выработке у студентов умения ра-
ботать с учебником и литературой. Изучение литературы составляет значительную часть 
самостоятельной работы студента. Это большой труд, требующий усилий и желания сту-
дента. В самом начале работы над книгой важно определить цель и направление этой ра-
боты. Прочитанное следует закрепить в памяти. Одним из приемов закрепления освоенно-
го материала является конспектирование, без которого немыслима серьезная работа над 
литературой. Систематическое конспектирование помогает научиться правильно, кратко и 
четко излагать своими словами прочитанный материал. 

Самостоятельную работу следует начинать с первых занятий. От занятия к занятию 
нужно регулярно прочитывать конспект лекций, знакомиться с соответствующими разде-
лами учебника, читать и конспектировать литературу по каждой теме дисциплины. Само-
стоятельная работа дает студентам возможность равномерно распределить нагрузку, спо-
собствует более глубокому и качественному освоению учебного материала. В случае не-
обходимости студенты обращаются за консультацией к преподавателю по вопросам дис-
циплины «Теория управления организацией» с целью освоения и закрепления компетен-
ций. 

http://www.biblioclub.ru/
http://www.i-u.ru/
http://www.gks.ru/
http://biblioclub.ru/
http://www.consultant.ru/
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Основная цель самостоятельной работы студента при изучении дисциплины «Тео-
рия управления организацией» - закрепить теоретические знания, полученные в процессе 
лекционных занятий, а также сформировать практические навыки самостоятельного ана-
лиза особенностей дисциплины. 

 

11 Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении 
образовательного процесса по дисциплине, включая перечень программного обеспе-
чения и информационных справочных систем (при необходимости) 

 

Libreoffice операционная система Windows 

Антивирус Касперского (или ESETNOD) 

 

12 Описание материально-технической базы, необходимой для осуществления 
образовательного процесса по дисциплине 

 

 

Используемый при изучении дисциплины аудиторный фонд включает в себя: 
− учебные аудитории для проведения занятий лекционного типа; 
− учебные аудитории для проведения занятий семинарского типа, групповых и ин-

дивидуальных консультаций, текущего контроля и промежуточной аттестации; 
− компьютерные классы и помещения для самостоятельной работы студентов, ос-

нащенные компьютерной техникой с возможностью подключения к сети «Интернет» и 
доступа в электронную информационно-образовательную среду университета. 

Для проведения занятий используются демонстрационное оборудование и учебно-

наглядные пособия, обеспечивающие тематические иллюстрации, соответствующие со-
держанию РПД, раздаточный материал. 

Используются технические средства обучения - Мультимедиа центр (проектор 

inFocusIN24  c ноутбуком ASUSX50VL и экран на треноге DraperDiplomat 60х60). 
13 Особенности реализации дисциплины для инвалидов и лиц с ограничен-

ными возможностями здоровья  
 

При обучении лиц с ограниченными возможностями здоровья учитываются их ин-
дивидуальные психофизические особенности. Обучение инвалидов осуществляется также 
в соответствии с индивидуальной программой реабилитации инвалида (при наличии).  

Для лиц с нарушением слуха возможно предоставление учебной информации в ви-
зуальной форме (краткий конспект лекций; тексты заданий, напечатанные увеличенным 
шрифтом), на аудиторных занятиях допускается присутствие ассистента, а также сурдопе-
реводчиков и тифлосурдопереводчиков. Текущий контроль успеваемости осуществляется 
в письменной форме: обучающийся письменно отвечает на вопросы, письменно выполня-
ет практические задания. Доклад (реферат) также может быть представлен в письменной 
форме, при этом требования к содержанию остаются теми же, а требования к качеству из-
ложения материала (понятность, качество речи, взаимодействие с аудиторией и т. д.) за-
меняются на соответствующие требования, предъявляемые к письменным работам (каче-
ство оформления текста и списка литературы, грамотность, наличие иллюстрационных 
материалов и т.д.). Промежуточная аттестация для лиц с нарушениями слуха проводится в 
письменной форме, при этом используются общие критерии оценивания. При необходи-
мости время подготовки к ответу может быть увеличено.  

Для лиц с нарушением зрения допускается аудиальное предоставление информации, 
а также использование на аудиторных занятиях  звукозаписывающих устройств (диктофо-
нов и т.д.). Допускается присутствие на занятиях ассистента (помощника), оказывающего 
обучающимся необходимую техническую помощь. Текущий контроль успеваемости осу-
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ществляется в устной форме. При проведении промежуточной аттестации для лиц с нару-
шением зрения тестирование может быть заменено на устное собеседование по вопросам. 

Для лиц с ограниченными возможностями здоровья, имеющих нарушения опорно-

двигательного аппарата, на аудиторных занятиях, а также при проведении процедур те-
кущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации могут быть предоставлены  
необходимые технические средства (персональный компьютер, ноутбук или другой гад-
жет); допускается присутствие ассистента (ассистентов), оказывающего обучающимся не-
обходимую техническую помощь (занять рабочее место, передвигаться по аудитории, 
прочитать задание, оформить ответ, общаться с преподавателем). 
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14 Лист дополнений и изменений, внесенных в рабочую программу  
дисциплины 

 

Номер 
измене-

ния 

Номера страниц 

Всего 

стра-
ниц 

Да-
та 

Основание 
для 

изменения и 
подпись ли-
ца, прово-

дившего из-
менения 

изме-

нен-
ных 

заменен-
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	Таблица 4.1.2 – Содержание дисциплины и его методическое обеспечение
	библиотекой университета:
	 библиотечный фонд укомплектован учебной, методической, научной, периодической, справочной и художественной литературой в соответствии с УП и данной РПД;
	 имеется доступ к основным информационным образовательным ресурсам, информационной базе данных, в том числе библиографической, возможность выхода в Интернет.
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