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Цель и задачи изучения дисциплины 

 
Целью изучения дисциплины является формирование у обучающихся знаний в обла-

сти маркетинга как концепции и системы управления организацией в рыночной среде, а также 

умений и навыков  использования подходов, методов и решений в управлении формировани-

ем спроса и стимулированием сбыта. 

Основными задачами дисциплины являются: 

 знакомство с теоретическими основами курса в области современных методов 

управления формированием спроса и стимулированием сбыта продукции предприятий; 

 изучение особенностей спроса и классификации его видов;  

 исследование содержания и технологии сбытовой политики в деятельности 

предприятия; 

 изучение  факторов, влияющих на стимулирование сбыта продукции предприя-

тия; 

 освоение современных принципов и методов управления спросом и стимулиро-

ванием сбыта продукции предприятия; 

 изучение классификации маркетинговых стратегий в зависимости от состояния 

спроса; 

 формирование профессиональных компетенций у обучающихся в период освое-

ния учебной дисциплины. 

 

 

Место дисциплины в структуре ОПОП 

 
Дисциплина «Управление  формированием спроса и стимулированием сбыта» отно-

сится  к вариативной части дисциплин учебного плана.  

К необходимым входным знаниям, умениям и навыкам обучающегося относятся ком-

петенции по основам коммерческой деятельности, теоретическим основам товароведения, 

анализу конъюнктуры рынка, управлению маркетинговыми процессами торгового предприя-

тия.  

 

Требования к результатам  освоения учебной дисциплины 

 

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование общекультурных и 

профессиональных компетенций, которые представлены в табл.1.  

 

 

 



Таблица 1 

Номер/ 

индекс 

компетен-

ций 

Содержание 

компетенции или 

ее части 

В результате изучения дисциплины обучающиеся долж-

ны 

знать уметь владеть 

1 2 3 4 5 

ПК-1  Способностью 

управлять ассор-

тиментом и каче-

ством товаров и 

услуг, оценивать 

их качество, диа-

гностировать де-

фекты, обеспечи-

вать необходи-

мый уровень ка-

чества товаров и 

их сохранение, 

эффективно 

осуществлять 

контроль каче-

ства товаров и 

услуг, приемку и 

учет товаров по 

количеству и ка-

честву 

классификацию  

ассортимента 

потребительских 

товаров; факто-

ры обеспечения 

стимулирования 

спроса и стиму-

лирования сбы-

та; способы и 

методы форми-

рования спроса 

на продукцию 

предприятия; 

способы прием-

ки стимулиро-

вания сбыта 

продукции 

предприятия 

формировать ас-

сортимент товаров 

в соответствии с 

покупательским 

спросом; приме-

нять методы сти-

мулирования сбы-

та; обрабатывать 

результаты кон-

троля; составлять 

программы эффек-

тивного управления 

формирования 

спроса и стимули-

рования сбыта про-

дукции торгового 

предприятия 

способностью 

управлять ас-

сортиментом 

торгового пред-

приятия; навы-

ками формиро-

вания спроса на 

продукцию и 

услуги пред-

приятия; мето-

дами управле-

ния стимулиро-

вания сбыта 

ПК-3 Готовностью к 

выявлению и 

удовлетворению 

потребностей 

покупателей то-

варов, их форми-

рованию с по-

мощью марке-

тинговых ком-

муникаций, спо-

собностью изу-

чать и прогнози-

ровать спрос по-

требителей, ана-

лизировать мар-

кетинговую ин-

формацию, 

конъюнктуру то-

варного рынка 

структуру поку-

пательских по-

требностей; 

факторов, опре-

деляющих по-

требительское 

поведение; осо-

бенности фор-

мирования по-

требительского 

спроса; особен-

ности маркетин-

говых коммуни-

каций; условия и 

факторы форми-

рования конъ-

юнктуры товар-

ного рынка, по-

казатели и мето-

ды его анализа 

анализировать ин-

формацию, необхо-

димую для форми-

рования и прогно-

зирования покупа-

тельского спроса; 

анализировать 

конъюнктуру то-

варного рынка; вы-

являть и прогнози-

ровать тенденций 

развития рынка и 

его динамическую 

устойчивость 

навыками про-

ведения марке-

тинговых ис-

следований по-

ведения потре-

бителей; спо-

собностью ис-

следовать и 

анализировать 

конъюнктуру 

товарного рын-

ка; навыками 

оценки и анализ 

потребитель-

ского спроса; 

методами сти-

мулирования 

сбыта продук-

ции на пред-

приятия 

ПК-8 Готовностью 

обеспечивать не-

обходимый уро-

вень качества  

систему показа-

телей качества 

обслуживания 

покупателей;  

оценивать и анали-

зировать показате-

ли качества торго-

вого обслуживания;  

навыками куль-

турного обслу-

живания; спо-

собностью  

 

 



Продолжение табл.1 
1 2 3 4 5 

 торгового об-

служивания 

стандарты каче-

ства торгового 

обслуживания; 

особенности ор-

ганизации си-

стемы торгового 

обслуживания; 

методы оценки 

качества торго-

вого обслужива-

ния; факторы, 

влияющие  на 

уровень торго-

вого обслужива-

ния; модели тор-

гового обслужи-

вания 

формировать эф-

фективные модели 

повышения каче-

ства торгового об-

служивания поку-

пателей 

анализировать 

показатели тор-

гового обслу-

живания поку-

пателей; мето-

дами  ком-

плексной оцен-

ки  качества 

торгового об-

служивания 

 

Содержание дисциплины 

Содержание дисциплины соответствует современному уровню развития науки, 

техники, культуры, производства и отражает перспективы их развития.  

Содержание основных разделов и тем дисциплины представлены в таблиц 2. 

 

Содержание разделов учебной дисциплины 

Таблица 2 

№ 

п/п 

Наименование раздела дис-

циплины 
Содержание раздела дисциплины 

1 2 3 

1 Особенности потребитель-

ского спроса 

1. Понятие спроса. Характеристика рыночной среды пред-

приятия. Классификация видов спроса 

2 Факторы  и методы управ-

ления формирования спроса  

 

Сущность и содержание факторов формирования спроса. 

Особенности спроса и предложения на продукцию и 

услуги предприятия. Закон предложения. Методы форми-

рования спроса на продукцию и услуги  предприятия. 

Управление формированием спроса 

3 Основы управления  стиму-

лированием сбыта 

Сущность процесса стимулирования сбыта. Функции 

стимулирования сбыта 

4 Методы стимулирования 

сбыта. Задачи и принципы 

стимулирование сбыта 

Сущность методов стимулирования сбыта. Характери-

стика маркетинговых коммуникаций.   Задачи и принци-

пы стимулирование сбыта продукции предприятия 

5 Поведение потребителей   Особенности поведения потребителей на рынке товаров и 

услуг. Факторы, влияющие на потребительское поведение 

6 Модели потребительского 

поведения 

Характеристика типов потребителей. Модели потреби-

тельского поведения 

 

 



Продолжение табл.2 
1 2 3 

7 Особенности управления 

стимулированием сбыта 

продукции и услуг пред-

приятия 

Характеристика процесса управления стимулированием 

сбыта продукции и услуг предприятия. Этапы стимули-

рования продаж. Особенности маркетинговых стратегии 

стимулирования сбыта 

8 Мерчендайзинг как управ-

ленческое решение по сти-

мулированию сбыта 

Понятие, задачи и функции  мерчендайзинга. Принципы 

организации  мерчендайзинга, характеристика приемов 

мерчендайзинга. Управленческие решения с области мер-

чендайзинга 

 

 

Междисциплинарные связи с обеспечиваемыми (последующими) дисциплинами 

Таблица 3 

№ 

п/п 

Наименование обеспечиваемых 

(последующих) дисциплин 

№ № разделов и тем данной дисциплины, 

необходимых для изучения обеспечиваемых 

(последующих) дисциплин 

1 2 3 4 5 6 7 8 

1.  Управление конкурентоспособно-

стью предприятия ТЭК 
+  +  + + + + 

2.  Стратегическое управление в ком-

мерции и логистике 
 +    + +  

3.  Предпринимательство +  + +  +  + 

 

 

Разделы, темы дисциплины и виды занятий 

 

Тематический план изучения дисциплины информирует о распределении объема ча-

сов видов учебной работы по темам учебной дисциплины  (табл.4). 

Таблица 4 

 

№ 

п/п 

Наименование раздела 

дисциплины 
Лекц. 

Практ. 

зан. 

Лаб. 

зан. 

Се-

мин. 
СРС Всего 

Их них в 

интерак-

тивной 

форме 

обуче-

ния, час 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 

1. 
Особенности потре-

бительского спроса 
2/1 -/-/- - - 5/5 7/6 - 

2 

Факторы  и методы 

управления формиро-

вания спроса 

4/1 2/1 - - 8/10 14/12 1 

3 

Основы управления  

стимулированием 

сбыта 

4/1 2/1 - - 6/10 12/12 2 

4 

Методы стимулиро-

вания сбыта. Задачи 

и принципы стиму-

лирование сбыта 

4/2 2/1 - - 8/10 14/13 1 



5 
Поведение потреби-

телей   
4/2 2/1 - - 8/10 14/13 1 

6 
Модели потреби-

тельского поведения 
4/1 2/1 - - 8/10 14/12 1 

7 

Особенности управ-

ления стимулирова-

нием сбыта продук-

ции и услуг предпри-

ятия 

4/1 2/2 - - 10/15 16/18 1 

8 

Мерчандайзинг как 

управленческое ре-

шение по стимули-

рованию сбыта 

4/1 3/1 - - 10/20 17/22 2 

 Итого 30/10 15/8   63/90 108/108 9 

 

Перечень лекционных занятий 

Таблица 5 

Структура лекционных занятий 

№ раз-

дела   

 №  

темы 

Наименование лекции Трудоемкость 

(часы) 

Формируемые 

компетенции 

Методы пре-

подавания 

1 2 3 4 6 7 

1 

 

1 

 

Понятие спроса. Харак-

теристика рыночной 

среды предприятия. 

1/0,5 
ПК-1  

ПК-3  

 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

2  Классификация видов 

спроса 

1/0,5 
ПК-1  

ПК-3  

 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

2 

 

 

3 Сущность и содержание 

факторов формирования 

спроса.  

1/0,25 ПК-1  

ПК-3  

ПК-8 

 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

4 Особенности спроса и 

предложения на про-

дукцию и услуги пред-

приятия. Закон предло-

жения. 

1/0,25 

ПК-1  

ПК-3  

ПК-8 

 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

2 

5 Методы формирования 

спроса на продукцию и 

услуги  предприятия.  
1/0,25 

ПК-1  

ПК-3  

ПК-8 

 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

6 Управление формиро-

ванием спроса 
1/0,25 

ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

3 

 

7 Сущность процесса 

стимулирования сбыта.  

2/1 ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

8 Функции стимулирова- 2/1 ПК-1 ПК-3 Лекция визуа-



ния сбыта ПК-8 лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

4 

 

9 Сущность методов сти-

мулирования сбыта.  

1/0,5 ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

10 Характеристика марке-

тинговых коммуника-

ций.   

2/1 ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме, 

дискуссия 

11 Задачи и принципы 

стимулирование сбыта 

продукции предприятия 

1/0,5 ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме, 

дискуссия 

5 

 

12 Особенности поведения 

потребителей на рынке 

товаров и услуг.  

1/0,5 ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме, 

дискуссия 

13 Факторы, влияющие на 

потребительское пове-

дение 

3/1,5 ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

6 

 

14 Характеристика типов 

потребителей.  

2/0,5 ПК-3 ПК-8 Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

15 Модели потребитель-

ского поведения 

2/0,5 ПК-3 ПК-8 Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

7 16 Характеристика процес-

са управления стимули-

рованием сбыта про-

дукции и услуг пред-

приятия. Этапы стиму-

лирования продаж.  

2/0,5 ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

17 Особенности маркетин-

говых стратегии стиму-

лирования сбыта 

2/0,5 ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

8 

 

 

18 Понятие, задачи и 

функции  мер-

чандайзинга.  

1/0,25 ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

19 Принципы организации  

мерчандайзинга, харак-

теристика приемов мер-

чандай-зинга. 

2/0,5 ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 



20 Управленческие реше-

ния с области мер-

чандайзинга 

1/0,25  Лекция визуа-

лизации в Pow-

erPoint в диало-

говом режиме 

   30/10   

 

 

Перечень семинарских, практических занятий и/или лабораторных работ 

Таблица 6 

№ 

п/п 

№ раз-

дела  

(модуля) 

и темы 

дисцип. 

Наименование практических   

работ 

Трудо-

емкость 

(часы) 

Форми-

руемые 

компе-

тенции 

Методы препода-

вания 

1 2 Методы управления формиро-

вания спроса 

1/0,5 ПК-1 

ПК-3 

работа в малых 

группах 

2 2 Характеристика  рекламы как 

средства формирования спро-

са и стимулирования сбыта 

1/0,5 ПК-1 

ПК-3 

Доклады, работа в 

малых группах, 
решение кейс-

задачи 

3 3 Инструменты стимулирования 

сбыта 

2/1 ПК-1 

ПК-3 

 работа в малых 

группах, решение 

кейс-задачи 

4 4 Брендинг как метод стимули-

рования сбыта 

2/1 ПК-1 

ПК-3 

Доклады, работа в 

малых группах, м 

5 5-6 Связь с общественностью 4/2 ПК-1 

ПК-3 

работа в малых 

группах, решение 

кейс-задачи 

6 7-8 Методы исследования поведе-

ния потребительского  

спроса 

2/2 ПК-1 

ПК-3 

 работа в малых 

группах, доклады 

7 7-8 Управление формированием 

спроса и стимулирования 

сбыта по средством мерчан-

дайзинга 

3/1 ПК-1 

ПК-3 

ПК-8 

работа в малых 

группах, доклады 

  Итого: 15/8   

 

Структура лабораторных занятий 

Лабораторные занятия учебным планом не предусмотрены. 

 

 

Перечень тем самостоятельной работы 

Таблица 7 

№ 

п/п 

№ раз-

дела 

(модуля) 

и темы 

Наименование темы  

Трудо-

емкость 

(час.) 

Виды 

контроля 

Формируе-

мые ком-

петенции 

1 2 3 4 5 6 

  Самостоятельное, углубленное 26,7/47 Доклады, пре- ПК-1 ПК-3 



изучение тем курса: 

- Инструменты формирования 

потребительского спроса Ре-

клама.  

- Направления рекламной дея-

тельности  

- Особенности рекламных со-

общений разных стран  

- Инновационные технологии 

рекламы 

-  Связи с общественностью  

- Основные особенности ком-

муникаций брендинга  

- Принятие потребителем ре-

шений о покупке товара  

- Модели поведения потреби-

телей  

- Управленческие решения в 

области мерчандайзинга 

зентация по те-

ме доклада 

ПК-8 

10 1-8 Индивидуальная подготовка к 

текущей и аттестации по курсу 

12/- 
Тестирование 

ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

11 1-8 Индивидуальная подготовка к 

практическим занятиям 

10/8 Решение прак-

тических и си-

туационных 

задач 

ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

12 1-8 Индивидуальная подготовка к 

промежуточной аттестации по 

курсу 

8/10 

Тестирование 

ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

13 1-8 Подготовка и защита 

контрольной работы (для 

студентов ЗФО) 

-/25 

защита 

ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

  Индивидуальные 

консультации студентов в 

течение семестра 

2,5/- 

 

ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

  Консультации в группе 

перед экзаменом 

3,8/- 
 

ПК-1 ПК-3 

ПК-8 

   63/90   

 

Тематика курсовых проектов (работ) 

Курсовой проект (работа) учебным планом не предусмотрен 

 

 

Оценка результатов освоения учебной дисциплины 

Оценка работы обучающегося в течение семестра по дисциплине 

«Управление формированием спроса и стимулированием сбыта» осуществ-

ляется преподавателем в соответствии с разработанной им системой кон-

троля за усвоением различных разделов изучаемого курса. Оценка результа-

тов освоения учебной дисциплины обучающимися очной формы обучения 



осуществляется по 100-бальной шкале в соответствии с рейтинговой систе-

мой оценивания знаний студентов (табл. 8,9). 

 

Рейтинговая система оценки 

по курсу «Управление формированием спроса и стимулированием сбыта» 

для студентов 4 курса очной формы обучения 

по направлению подготовки 38.03.06 «Торговое дело»  

профиль «Коммерция и логистика в ТЭК» 

 
Таблица 8 

 Текущий контроль Промежуточная атте-

стация обучающихся 

(экзаменационная сес-

сия) 

 

 

 

 

Очная 

форма 

обучения 

1-ая теку-

щая атте-

стация 

0-30 баллов 

2-ая теку-

щая атте-

стация  

0 - 30 

3-я текущая 

аттестация 

0 - 40 

не проводится 

 (для обучающихся, 

набравших более 61 

балла по результатам 

текущего контроля) 

 

 

 

100 баллов 

проводится 

0 – 100 баллов 

(для обучающихся, 

набравших менее 61 

балла по результатам 

текущего контроля, 

при этом баллы 

набранные в течение 

учебного семестра ан-

нулируются) 

Заочная 

форма 

обучения 

- проводится 

0 – 100 баллов 

 

Таблица 9 

Виды контрольных мероприятий в баллах 
№ Виды контрольных мероприятий Баллы № недели 

1.  Работа в малых группах 0-6 1-4 

2.  Доклад на тему  0-5 1-4 

3.  Решение кейс-задачи 0-4 1-4 

4.  Промежуточное тестирование 0-10 5 

 ИТОГО за первую аттестацию: 0-30  

5.  Работа в малых группах 0-6 6-10 

6.  Доклад на тему  0-3 6-10 

7.  Решение кейс-задачи 0-6 16-10 

8.  Промежуточное тестирование 0-15 11 

 ИТОГО за вторую аттестацию: 0-30  



9.  Работа в малых группах 0-10 12-14 

10.  Доклад на тему  0-10 12-14 

11.  Промежуточное тестирование 0-20 15 

 ИТОГО за третью аттестацию: 0-40  

 ВСЕГО 0-100  

 

Таблица 10 

Рейтинговая система оценки для обучающихся заочной формы обучения 

№ Виды контрольных мероприятий Баллы 

1 Работа в группах 0-22 

2 Доклад 0-18 

3 Решение кейс - задачи 0-10 

4 Тестирование 0-50 

ИТОГО 0-100 

  



8. Базы данных, информационно-справочные и поисковые системы: 

Интернет – ресурсы: 

1.ЭБС «Издательства Лань»  

Адрес сайта – http://e.lanbook.com 

Количество пользователей неограниченно, онлайн-доступ с любой 

точки, где есть Интернет. 

2. Собственная полнотекстовая база (ПБД) БИК ТИУ 

Адрес сайта – http://e.lanbook.com 

Количество пользователей неограниченно, онлайн-доступ с любой 

точки, где есть Интернет. 

3.ЭБС «IPRbooks» 

Адрес сайта – http://www.iprbookshop.ru/ 

Количество пользователей неограниченно, онлайн-доступ с любой 

точки, где есть Интернет. 

4.Система поддержки дистанционного обучения [Электронный

 ресурс]. URL:http://educon.tsogu.ru:8081/login/index.php 

Количество пользователей неограниченно, онлайн-доступ с любой 

точки, где есть Интернет. 

2. http://www.ktr.itkor.ru/ Журнал «Конъюнктура товарных рынков» 

(Маркетинг&Логистика)  

3 http://www.logist.ru/ Клуб логистов  
4. http://www.loginfo.ru/  Журнал "Логинфо"  

5. http://www.logistpro.ru/  Журнал «Логистика и управление» 

(бывш."Логистика & система")  

6. http://www.zakup.ru/  Клуб закупщиков 

 

9. Материально-техническое обеспечение дисциплины:  

 

Наименование 
Кол-

во 
Назначение 

I. Перечень лабораторного оборудования 

не предусмотрено 

II. ПК, мультимедийное оборудование 
Проектор 1 Проведение лекционных и практических занятий 

Экран настенный 1 Проведение лекционных и практических занятий 

  

 

III. Лицензионное программное обеспечение  

Windows 7 Enterprise, Microsoft office 

IV. Специализированные аудитории, кабинеты, лаборатории и пр.  

не предусмотрено 

V. Учебно-наглядные пособия: раздаточный материал 

 

11.2 Карта обеспеченности дисциплины учебной и учебно-методической литера-

турой:

http://e.lanbook.com/
http://e.lanbook.com/
http://www.iprbookshop.ru/
http://www.ktr.itkor.ru/
http://www.logist.ru/
http://www.loginfo.ru/
http://www.logistpro.ru/
http://www.zakup.ru/


КАРТА ОБЕСПЕЧЕННОСТИ ДИСЦИПЛИНЫ УЧЕБНОЙ И УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЙ ЛИТЕРАТУРОЙ 

Учебная дисциплина: Управление формированием спроса и  

стимулированием сбыта 

  

Форма обучения: очная 4 года/ заочная 5 лет 

Кафедра __МТЭК__  очная: _4_ курс    _7_ семестр 

Направление:  38.03.06 «Торговое дело»  заочная 5 лет _4_ курс    _ 8_  семестр 

Профили: «Коммерция и логистика в ТЭК»      

 

Таблица 10 

1. Фактическая обеспеченность дисциплины учебной и учебно-методической литературой 
Учебная, учебно-

методическая литерату-

ра по рабочей программе 

Название учебной и учебно-методической литературы, автор, 

издательство 

Год 

из-

да-

ния 

Вид 

изда-

ния 

Вид 

заня-

тий 

Кол-во 

экзем-

пляров 

в БИК 

Контингент 

обучающих-

ся, исполь-

зующих ука-

занную ли-

тературу 

Обеспе-

ченность 

обучаю-

щихся ли-

тературой,  

% 

Место 

хране-

ния 

Наличие эл. 

варианта в 

электронно-

библиотеч-

ной системе 

ТюмГНГУ 

Основная Методы стимулирования продаж в торговле [Текст]: учебник 

для обучающихся вузов, обучающихся по направлению 

100700.52 "Торговое дело" (бакалавриат) / С. Б. Алексина [и 

др.]. - Москва : Форум : ИНФРА-М, 2013. - 303 с. 

2013 У Л 15 30 100 БИК - 

Ламбен, Жан-Жак.  Менеджмент, ориентированный на рынок 

[Текст]: учебник для слушателей, обучающихся по программе 

"Мастер делового администрирования" / Ж. -Ж. Ламбен, Р. 

Чумпитас, И. Шулинг. - 2-е изд. - Москва [и др.]: Питер, 2014. 

- 718 с. 

2014 У Л 15 30 100 БИК - 

РR в сфере коммерции [Текст] : учебник для обучающихся 

вузов, обучающихся по специальности 08011 "Маркетинг" и 

по направлению 100700.62 "Торговое дело" / под ред. И. М. 

Синяевой. - Москва: Вузовский учебник : ИНФРА-М, 2013. - 

298 с. 

2013 У Л 15 30 100 БИК - 

Рекламная деятельность [Текст]: учебник для обучающихся 

вузов, обучающихся по направлению подготовки 080200.68 

"Менеджмент" / под ред. В. Д. Секерина. - Москва: ИНФРА-

М, 2013. - 282 с 

2013 У Л 10 30 100 БИК - 

Интернет-маркетинг [Текст]: учебник для академического ба-

калавриата: для обучающихся вузов, обучающихся по эконо-

мическим направлениям и специальностям / под общ. ред. О. 

Н. Романенковой. - Москва :Юрайт, 2015. - 289 с.  

2015 У Л 10 30 100 БИК - 



Дополнительная Андронова, Ирина Владимировна. Поведение потребителей 

[Текст]: учебник для обучающихся вузов, обучающихся по 

направлению 38.03.06 «Торговое дело»/ И.В. Андронова, 

Н.П. Дебердиева. - Тюмень : ТИУ, 2017. - 190 с. 

2017 У Л,ПР Не 

огра-

ни-

чен-

ный 

доступ 

30 100 БИК + 

Басовский, Леонид Ефимович. Маркетинг [Текст] : учебное 

пособие для обучающихся вузов, обучающихся по направле-

нию 080500 "Менеджмент" / Л. Е. Басовский, Е. Н. Басовская. 

- 2-е изд., перераб. и доп. - Москва : ИНФРА-М, 2014. - 299 с.  

2014 УП Л,ПР 40 30 100 БИК - 

Варакута, Сергей Алексеевич. Связи с общественностью 

[Текст]: учебное пособие по дисциплине специализации для 

обучающихся вузов, обучающихся по специальности "Ме-

неджмент организации" / С. А. Варакута. - Москва: ИНФРА-

М, 2013. - 206 с. 

2013 УП Л,ПР 6 30 100 БИК - 

Васильев, Геннадий Анатольевич. Маркетинг розничного тор-

гового предприятия [Текст] : учебное пособие / Г. А. Васильев, 

А. А. Романов, В. А. Поляков. - Москва : Вузовский учебник : 

ИНФРА-М, 2013. - 158 с. 

2013 УП Л,ПР 5 30 100 БИК - 

Рожков, Игорь Яковлевич.Брендинг [Текст] : учебник для ба-

калавров : для обучающихся вузов, обучающихся по направ-

лению подготовки (специальности) "Реклама и связи с обще-

ственностью" / И. Я. Рожков, В. Г. Кисмерешкин. - Москва : 

Юрайт, 2013. - 331 с. 

2013 УП Л,ПР 11 30 100 БИК - 

Чумиков, Александр Николаевич. Реклама и связи с обще-

ственностью. Имидж, репутация, бренд [Текст] : учебное по-

собие для обучающихся вузов, обучающихся по направлению 

подготовки (специальности) "Реклама и связи с общественно-

стью" / А. Н. Чумиков. - 2-е изд., испр. и доп. - Москва : Ас-

пект Пресс, 2014. - 159 с. 

2014 УП Л,ПР 12 30 100 БИК - 

Шальнова, Ольга Александровна. Стимулирование продаж: 

принципы, методы, оценка [Текст]: учебное пособие для обу-

чающихся вузов, обучающихся по направлению 100700.62 - 

"Торговое дело"/О. А. Шальнова.-Москва: ИНФРА-М, 2014 - 

106 с. 

2014 УП Л,ПР 12 30 100 БИК - 

 

 

 



 



Приложение 1 

Планируемые результаты обучения для формирования компетенции и критерии их оценивания 
Дисциплина: Управление формированием спроса и стимулированием сбыта 

Код, направление подготовки 38.03.06 Торговое дело 

Направленность (профиль): Коммерция и логистика в ТЭК 

Код 

компе-

тенции 

Код и наименование инди-

катора достижения компе-

тенции 

Код и наименование 

результата обучения по 

дисциплине 

Критерии оценивания результатов обучения  

1-2 3 4 5 

ПК-1  Способностью управлять 

ассортиментом и каче-

ством товаров и услуг, 

оценивать их качество, 

диагностировать дефекты, 

обеспечивать необходи-

мый уровень качества 

товаров и их сохранение, 

эффективно осуществлять 

контроль качества товаров 

и услуг, приемку и учет 

товаров по количеству и 

качеству 

Знать: классификацию 

ассортимента потреби-

тельских товаров; фак-

торы обеспечения сти-

мулирования спроса и 

стимулирования сбыта; 

способы и методы фор-

мирования спроса на 

продукцию предприя-

тия; способы приемки 

стимулирования сбыта 

продукции предприятия 

Не демонстрирует зна-

ние классификации ас-

сортимента потреби-

тельских товаров; фак-

торы обеспечения сти-

мулирования спроса и 

стимулирования сбыта; 

способы и методы фор-

мирования спроса на 

продукцию предприя-

тия; способы приемки 

стимулирования сбыта 

продукции предприятия 

Демонстрирует непол-

ные знания классифика-

ции ассортимента по-

требительских товаров; 

факторы обеспечения 

стимулирования спроса 

и стимулирования сбы-

та; способы и методы 

формирования спроса на 

продукцию предприя-

тия; способы приемки 

стимулирования сбыта 

продукции предприятия 

Демонстрирует доста-

точные знания класси-

фикации ассортимента 

потребительских това-

ров; факторы обеспе-

чения стимулирования 

спроса и стимулирова-

ния сбыта; способы и 

методы формирования 

спроса на продукцию 

предприятия; способы 

приемки стимулирова-

ния сбыта продукции 

предприятия 

Демонстрирует исчер-

пывающие знания клас-

сификации ассортимен-

та потребительских 

товаров; факторы обес-

печения стимулирова-

ния спроса и стимули-

рования сбыта; способы 

и методы формирова-

ния спроса на продук-

цию предприятия; спо-

собы приемки стимули-

рования сбыта продук-

ции предприятия 

Уметь: формировать 

ассортимент товаров в 

соответствии с покупа-

тельским спросом; при-

менять методы стиму-

лирования сбыта; обра-

батывать результаты 

контроля; составлять 

программы эффективно-

го управления формиро-

вания спроса и стиму-

лирования сбыта про-

дукции торгового пред-

приятия 

Не умеет формировать 

ассортимент товаров в 

соответствии с покупа-

тельским спросом; при-

менять методы стиму-

лирования сбыта; обра-

батывать результаты 

контроля; составлять 

программы эффективно-

го управления формиро-

вания спроса и стимули-

рования сбыта продук-

ции торгового предпри-

ятия 

Умеет формировать ас-

сортимент товаров в 

соответствии с покупа-

тельским спросом; при-

менять методы стимули-

рования сбыта; обраба-

тывать результаты кон-

троля; составлять про-

граммы эффективного 

управления формирова-

ния спроса и стимулиро-

вания сбыта продукции 

торгового предприятия, 

допуская ряд ошибок 

Умеет формировать 

ассортимент товаров в 

соответствии с покупа-

тельским спросом; 

применять методы 

стимулирования сбы-

та; обрабатывать ре-

зультаты контроля; 

составлять программы 

эффективного управ-

ления формирования 

спроса и стимулирова-

ния сбыта продукции 

торгового предприя-

тия, допуская незначи-

тельные неточности 

В совершенстве умеет 

формировать ассорти-

мент товаров в соответ-

ствии с покупательским 

спросом; применять 

методы стимулирова-

ния сбыта; обрабаты-

вать результаты кон-

троля; составлять про-

граммы эффективного 

управления формиро-

вания спроса и стиму-

лирования сбыта про-

дукции торгового пред-

приятия 

  



 

 Владеть: способностью 

управлять ассортимен-

том торгового предпри-

ятия; навыками форми-

рования спроса на про-

дукцию и услуги пред-

приятия; методами 

управления стимулиро-

вания сбыта 

Не владеет способно-

стью управлять ассор-

тиментом торгового 

предприятия; навыками 

формирования спроса на 

продукцию и услуги 

предприятия; методами 

управления стимулиро-

вания сбыта 

Владеет способностью 

управлять ассортимен-

том торгового предпри-

ятия; навыками форми-

рования спроса на про-

дукцию и услуги пред-

приятия; методами 

управления стимулиро-

вания сбыта, допуская 

ряд ошибок 

Владеет способностью 

управлять ассортимен-

том торгового пред-

приятия; навыками 

формирования спроса 

на продукцию и услуги 

предприятия; метода-

ми управления стиму-

лирования сбыта, до-

пуская незначительные 

неточности 

В совершенстве владеет 

способностью управ-

лять ассортиментом 

торгового предприятия; 

навыками формирова-

ния спроса на продук-

цию и услуги предпри-

ятия; методами управ-

ления стимулирования 

сбыта 

ПК-3 Готовностью к выявлению 

и удовлетворению по-

требностей покупателей 

товаров, их формирова-

нию с помощью марке-

тинговых коммуникаций, 

способностью изучать и 

прогнозировать спрос по-

требителей, анализиро-

вать маркетинговую ин-

формацию, конъюнктуру 

товарного рынка 

Знать: структуру поку-

пательских потребно-

стей; факторов, опреде-

ляющих потребитель-

ское поведение; особен-

ности формирования 

потребительского спро-

са; особенности марке-

тинговых коммуника-

ций; условия и факторы 

формирования конъ-

юнктуры товарного 

рынка, показатели и 

методы его анализа 

Не демонстрирует зна-

ние структуры покупа-

тельских потребностей; 

факторов, определяю-

щих потребительское 

поведение; особенности 

формирования потреби-

тельского спроса; осо-

бенности маркетинго-

вых коммуникаций; 

условия и факторы фор-

мирования конъюнкту-

ры товарного рынка, 

показатели и методы его 

анализа 

Демонстрирует непол-

ные знания структуры 

покупательских потреб-

ностей; факторов, опре-

деляющих потребитель-

ское поведение; особен-

ности формирования 

потребительского спро-

са; особенности марке-

тинговых коммуника-

ций; условия и факторы 

формирования конъ-

юнктуры товарного 

рынка, показатели и ме-

тоды его анализа 

Демонстрирует доста-

точные знания струк-

туры покупательских 

потребностей; факто-

ров, определяющих 

потребительское пове-

дение; особенности 

формирования потре-

бительского спроса; 

особенности марке-

тинговых коммуника-

ций; условия и факто-

ры формирования 

конъюнктуры товарно-

го рынка, показатели и 

методы его анализа 

Демонстрирует исчер-

пывающие знания 

структуры покупатель-

ских потребностей; 

факторов, определяю-

щих потребительское 

поведение; особенности 

формирования потреби-

тельского спроса; осо-

бенности маркетинго-

вых коммуникаций; 

условия и факторы 

формирования конъ-

юнктуры товарного 

рынка, показатели и 

методы его анализа 



Уметь: анализировать 

информацию, необхо-

димую для формиро-

вания и прогнозирова-

ния покупательского 

спроса; анализировать 

конъюнктуру товарно-

го рынка; выявлять и 

прогнозировать тен-

денций развития рынка 

и его динамическую 

устойчивость 

Не умеет анализировать 

информацию, необхо-

димую для формирова-

ния и прогнозирования 

покупательского спроса; 

анализировать конъюнк-

туру товарного рынка; 

выявлять и прогнозиро-

вать тенденций развития 

рынка и его динамиче-

скую устойчивость 

Умеет анализировать 

информацию, необхо-

димую для формирова-

ния и прогнозирования 

покупательского спроса; 

анализировать конъюнк-

туру товарного рынка; 

выявлять и прогнозиро-

вать тенденций развития 

рынка и его динамиче-

скую устойчивость, до-

пуская ряд ошибок 

Умеет анализировать 

информацию, необхо-

димую для формиро-

вания и прогнозирова-

ния покупательского 

спроса; анализировать 

конъюнктуру товарно-

го рынка; выявлять и 

прогнозировать тен-

денций развития рынка 

и его динамическую 

устойчивость, допус-

кая незначительные 

неточности 

В совершенстве умеет 

анализировать инфор-

мацию, необходимую 

для формирования и 

прогнозирования поку-

пательского спроса; 

анализировать конъ-

юнктуру товарного 

рынка; выявлять и про-

гнозировать тенденций 

развития рынка и его 

динамическую устой-

чивость 

Владеть: навыками 

проведения маркетин-

говых исследований 

поведения потребите-

лей; способностью 

исследовать и анали-

зировать конъюнктуру 

товарного рынка; 

навыками оценки и 

анализ потребитель-

ского спроса; метода-

ми стимулирования 

сбыта продукции на 

предприятия 

Не владеет навыками 

проведения маркетинго-

вых исследований пове-

дения потребителей; 

способностью исследо-

вать и анализировать 

конъюнктуру товарного 

рынка; навыками оценки 

и анализ потребитель-

ского спроса; методами 

стимулирования сбыта 

продукции на предприя-

тия 

Владеет навыками про-

ведения маркетинговых 

исследований поведения 

потребителей; способ-

ностью исследовать и 

анализировать конъюнк-

туру товарного рынка; 

навыками оценки и ана-

лиз потребительского 

спроса; методами сти-

мулирования сбыта про-

дукции на предприятия, 

допуская ряд ошибок 

Владеет навыками 

проведения маркетин-

говых исследований 

поведения потребите-

лей; способностью 

исследовать и анали-

зировать конъюнктуру 

товарного рынка; 

навыками оценки и 

анализ потребитель-

ского спроса; метода-

ми стимулирования 

сбыта продукции на 

предприятия, допуская 

незначительные не-

точности 

В совершенстве владеет 

навыками проведения 

маркетинговых иссле-

дований поведения по-

требителей; способно-

стью исследовать и 

анализировать конъ-

юнктуру товарного 

рынка; навыками оцен-

ки и анализ потреби-

тельского спроса; мето-

дами стимулирования 

сбыта продукции на 

предприятия 



ПК-8 Готовностью обеспечи-

вать необходимый уро-

вень качества торгового 

обслуживания 

Знать: систему показа-

телей качества обслу-

живания покупателей; 

стандарты качества 

торгового обслужива-

ния; особенности ор-

ганизации системы 

торгового обслужива-

ния; методы оценки 

качества торгового 

обслуживания; факто-

ры, влияющие на уро-

вень торгового обслу-

живания; модели тор-

гового обслуживания 

Не демонстрирует зна-

ние системы показате-

лей качества обслужи-

вания покупателей; 

стандарты качества тор-

гового обслуживания; 

особенности организа-

ции системы торгового 

обслуживания; методы 

оценки качества торго-

вого обслуживания; 

факторы, влияющие на 

уровень торгового об-

служивания; модели 

торгового обслуживания 

Демонстрирует непол-

ные знания системы по-

казателей качества об-

служивания покупате-

лей; стандарты качества 

торгового обслужива-

ния; особенности орга-

низации системы торго-

вого обслуживания; ме-

тоды оценки качества 

торгового обслужива-

ния; факторы, влияющие 

на уровень торгового 

обслуживания; модели 

торгового обслуживания 

Демонстрирует доста-

точные знания систе-

мы показателей каче-

ства обслуживания 

покупателей; стандар-

ты качества торгового 

обслуживания; осо-

бенности организации 

системы торгового 

обслуживания; методы 

оценки качества торго-

вого обслуживания; 

факторы, влияющие на 

уровень торгового об-

служивания; модели 

торгового обслужива-

ния 

Демонстрирует исчер-

пывающие знания си-

стемы показателей ка-

чества обслуживания 

покупателей; стандарты 

качества торгового об-

служивания; особенно-

сти организации систе-

мы торгового обслужи-

вания; методы оценки 

качества торгового об-

служивания; факторы, 

влияющие на уровень 

торгового обслужива-

ния; модели торгового 

обслуживания 

Уметь: оценивать и 

анализировать показа-

тели качества торгового 

обслуживания; форми-

ровать эффективные 

модели повышения 

качества торгового об-

служивания покупате-

лей 

Не умеет оценивать и 

анализировать показате-

ли качества торгового 

обслуживания; форми-

ровать эффективные 

модели повышения ка-

чества торгового обслу-

живания покупателей 

Умеет оценивать и ана-

лизировать показатели 

качества торгового об-

служивания; формиро-

вать эффективные моде-

ли повышения качества 

торгового обслуживания 

покупателей, допуская 

ряд ошибок 

Умеет оценивать и 

анализировать показа-

тели качества торгово-

го обслуживания; 

формировать эффек-

тивные модели повы-

шения качества торго-

вого обслуживания 

покупателей, допуская 

незначительные не-

точности 

В совершенстве умеет 

оценивать и анализиро-

вать показатели каче-

ства торгового обслу-

живания; формировать 

эффективные модели 

повышения качества 

торгового обслужива-

ния покупателей 

Владеть: навыками 

культурного обслужи-

вания; способностью 

анализировать показа-

тели торгового обслу-

живания покупателей; 

методами комплексной 

оценки качества торго-

вого обслуживания 

Не владеет навыками 

культурного обслужива-

ния; способностью ана-

лизировать показатели 

торгового обслуживания 

покупателей; методами 

комплексной оценки 

качества торгового об-

служивания 

Владеет навыками куль-

турного обслуживания; 

способностью анализи-

ровать показатели тор-

гового обслуживания 

покупателей; методами 

комплексной оценки 

качества торгового об-

служивания, допуская 

ряд ошибок 

Владеет навыками 

культурного обслужи-

вания; способностью 

анализировать показа-

тели торгового обслу-

живания покупателей; 

методами комплексной 

оценки качества торго-

вого обслуживания, 

допуская незначитель-

ные неточности 

В совершенстве владеет 

навыками культурного 

обслуживания; способ-

ностью анализировать 

показатели торгового 

обслуживания покупа-

телей; методами ком-

плексной оценки каче-

ства торгового обслу-

живания 

 



Дополнения и изменения  

к рабочей учебной программе по дисциплине  

Управление формированием спроса и стимулированием сбыта 
на 2018 / 2019 учебный год  

 

 

В рабочую учебную программу вносятся следующие дополнения (изменения):  

  

на титульном листе и по тексту рабочей программы ИНСТИТУТ МЕНЕДЖМЕНТА И БИЗНЕ-

СА  

 
считать ИНСТИТУТ СЕРВИСА И ОТРАСЛЕВОГО УПРАВЛЕНИЯ  

 

Дополнения и изменения внес  

Зав. кафедрой менеджмента отраслях ТЭК,  

профессор, докт. экон. наук                 В.В. Плен-

кина 
 

 

Дополнения (изменения) в рабочую учебную программу рассмотрены и одобрены на заседании 

кафедры менеджмента отраслях ТЭК. Протокол от «_29__» __08___ 2018г. № __1____ 
                       

 

Заведующий кафедрой менеджмента отраслях ТЭК,  

профессор, докт. экон. наук                 В.В. Плен-

кина 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Дополнения и изменения 

к рабочей программе дисциплины  

Управление формированием спроса и стимулированием сбыта 

по направлению 38.03.06 Торговое дело  

направленность (профиль)  Коммерция и логистика в ТЭК  

на 2020-2021 учебный год 

 

В рабочую программу дисциплины вносятся следующие дополнения (изменения): 

  
 

В случае необходимости использования дистанционных образовательных техноло-

гий для проведения онлайн-занятий в материально-техническое обеспечение дисциплины 

добавляется бесплатное свободно-распространяемое программное обеспечение 

Zoom/Skype.  
 

 

Дополнения и изменения внес: 

 

 
 

Дополнения (изменения) в рабочую программу рассмотрены и одобрены на заседании ка-

федры  менеджмента в отраслях ТЭК                 .  

 

Протокол от «_02_» 09 2020 г. №_1_ 

 

Заведующий выпускающей кафедрой 

 менеджмента в отраслях ТЭК                          Пленкина В.В. 

 

 «02»___09_____ 2020 г. 

 

 

 

 

 


