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1. ПЕРЕЧЕНЬ ПЛАНИРУЕМЫХ РЕЗУЛЬТАТОВ ОБУЧЕНИЯ ПО ДИСЦИПЛИНЕ, 

СООТНЕСЕННЫХ С ПЛАНИРУЕМЫМИ РЕЗУЛЬТАТАМИ ОСВОЕНИЯ 

ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙПРОГРАММЫ 

 

 Планируемый процесс обучения по дисциплине, направлен на формирование 

следующих компетенций: 

Общекультурные компетенции(ОПК) 

- осознанием социальной значимости своей будущей профессии, стремлением к 

саморазвитию и повышению квалификации (ОПК-1) 

Профессиональные компетенции(ПК): 

- способностью выявлять ценообразующие характеристики товаров на основе анализа 

потребительских свойств для оценки их рыночной стоимости(ПК-10). 

 Планируемые результаты обучения по дисциплине, характеризующие этапы 

формирования компетенций, соотнесенные с планируемыми результатами освоения 

образовательной программы бакалавриата по направлению подготовки 38.03.07 Товароведение, 

направленность Товароведение и экспертиза в сфере производства и обращения 

сельскохозяйственного сырья и продовольственных товаров представлены в таблице 

 

Планируемые результаты обучения 
(этапы формирования компетенций) 

Компетенция 

Знание 

- социальной значимости своей будущей профессии, стремлением к 
Саморазвитию и повышению квалификации 

ОПК-1 

- ценообразующие характеристики товаров;основы оценки рыночной 
Стоимости товаров с учетом потребительских свойств товаров 

ПК-10 

Умение 

- разрабатывать и применять средства и методы мерчандайзинга для 
продвижения отдельных товаров или их комплексов 

ОПК-1 

- выявлять ценообразующие характеристики товаров на основе анализа 
Потребительских свойств для оценки их рыночной стоимости 

ПК-10 

Навык 

 владенияметодамипроведениямаркетинговыхисследованийипродвиже
нияуслугсучетомпотребительскогоспроса,знаниемассортиментаисвойств

товаров,факторов,формирующихи 
сохраняющих их качество 

ОПК-1 

 владетьспособностьювыявлятьценообразующиехарактеристикито

варовдля оценки их рыночной стоимости 

ПК-10 

Опыт деятельности 

 использования теоретических знаний и практических навыков, 

полученных при изучении дисциплины «Мерчандайзинг», для решения 

соответствующих профессиональных задач. 

ОПК-1 

 использования способности

 выявленияценообразующиххарактеристиктоваровнаосновеанализап
отребительскихсвойствдля 
оценки их рыночной стоимости и конкурентоспособности 

ПК-10 

 

2. ОБЪЕМДИСЦИПЛИНЫВЗАЧЕТНЫХЕДИНИЦАХСУКАЗАНИЕМ 

КОЛИЧЕСТВА АКАДЕМИЧЕСКИХ ЧАСОВ, ВЫДЕЛЕННЫХ НА 

КОНТАКТНУЮРАБОТУ ОБУЧАЮЩИХСЯ С ПРЕПОДАВАТЕЛЕМИ НА 

САМОСТОЯТЕЛЬНУЮРАБОТУОБУЧАЮЩИХСЯ 

 Трудоем 
Контактная работа с преподавателем  Форма 
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Семест

р 

-

костьЗ.Е

. / 

час. 

 

Лекций,

час. 

Практич.

занятий,

час. 

Контактная работа 

на промежуточную 

аттестацию,час. 

Самостоятель

ная 

работа,час. 

промежуточной

аттестации 

(экз./зачет с 

оценк./зачет) 

очно-заочная форма обучения 2019 год набора 

1/1 4/144 16 32 0,2 95,8 зачет 

Заочная форма обучения 2020 год набора 

1/2 4/144 6 8 0,2 129,8 зачет 

 
 

3. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ, СТРУКТУРИРОВАННОЕ ПО 

ТЕМАМ(РАЗДЕЛАМ)С УКАЗАНИЕМ ОТВЕДЕННОГО НА НИХ 

КОЛИЧЕСТВА АКАДЕМИЧЕСКИХ ЧАСОВ И ВИДОВ УЧЕБНЫХ 

ЗАНЯТИЙ 

 

4.1.Структура дисциплины состоит из разделов 

 

Дисциплина «Мерчандайзинг» 

Раздел1 Определение, цели, задачи и принципы мерчандайзинга 

Раздел2 История и современное развитие мерчандайзинга 

Раздел3 Особенности поведения покупателей 

Раздел4 Особенности мерчандайзинга поставщика 

Раздел5 Мерчандайзинговый подход к планировке магазина 

Раздел6 Эффективное размещение торгового оборудования 

Раздел7 Мерчандайзинговый подход к выкладке товаров 

Раздел8 Внутримагазинная информация и сэмплинг как инструменты мерчандайзинга 
 

 Содержание занятий лекционного типа по дисциплины,структурированноепо 

разделамсуказаниемотведенногонанихколичестваакадемическихчасовивидов занятий: 

 

 

 
№ 

 
Наименование 

раздела (темы) 

дисциплины 

 

 
Краткое содержание раздела 

Количество 

часов/форма 

обучения 

 
О

ч
н

о
-

за
о
ч

н
а
я

 

З
а
о
ч

н
а
я

 

 2019 2020 

 

 

 
1 

Раздел1 

Определение, 

цели, задачи и 

принципы 

мерчандайзинга 

Понятие и сущность мерчандайзинга. 

Цели и задачи, объект и субъект мерчандайзинга. 

Принципы, функции и методы мерчандайзинга 

 2 1 

 

 

 

2 

 

Раздел2«История 

и современное 

развитие 

мерчандайзинга» 

Происхождение и эволюция мерчандайзинга. 

Развитие мерчандайзинга на современном этапе 

 2 0,5 
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3 

Раздел 

3.«Особенности

поведенияпокуп

ателей» 

Процесс принятия решения покупателем. 

Психологические особенности человеческого 

восприятия. Визуальный мерчандайзинг 
 

 2 0,5 

 

4 
Раздел 4. 
«Особенности 

мерчандайзинга 

поставщика» 

Сущность и значение торговых каналов в 

мерчандайзинге. 

Понятие и виды точек продажи. Категорийный 

мерчандайзинг. 

 2 1 

 
 

5 

Раздел 5. 
«Мерчандайзингов

ый подход 

кпланировке 

магазина» 

Содержание и цели внутренней планировки.  
Особенности поведения покупателей в торговом зале. 
Анализ «холодных» и «горячих» зон. Подходы к 

распределению площади торгового зала: зональное 

расположение групп товаров. 

Характеристики движения покупателей по 

магазину. 

Размещение площади подсобных помещений 

 

 2 0,5 

6 Раздел 6. 
«Эффективное 

размещение 

торгового 

оборудования» 

Виды торгово-технологического оборудования. 

Оборудование для торгового зала: корзины, тележки, 

системы ограждения. Влияние системы размещения 

оборудования на управление движением 

покупателей внутри магазина и вид планировки 

торгового зала 

 2 0,5 

7 Раздел 7 
«Мерчандайзинго

вый подход к 

выкладке 

товаров» 

Сущность выкладки и её разновидности. 

Общие принципы и стандарты выкладки. Изучение 

влияния принципов выкладки товаров на изменение 

объемов товарооборота 
Лекция-консультация 

 2 1 

8 Раздел8«Внутри 

магазинная 

информация и 

сэмплинг как 

инструменты 

мерчандайзинга» 

Сущность, виды и формы сэмплинга, значение 

сэмплинга в розничной торговле. Понятие, 

значение и виды POS-материалов 

 2 1 

Итого  16 6 
 

 Содержание практических занятий по дисциплине, структурированное  по разделам с 

указанием отведенного на них количества академических часов и видов занятий: 

 

 

 

 
№ 

 

Наименовани

е 

раздела(темы

)дисциплины 

№ и название семинаров 

/практических занятий 

/лабораторных 

работ/коллоквиумов 

Элементы практической 

подготовки 

Вид 

текущего 

контроля 

Количество 
часов/форма 
обучения 

 
О

ч
н

о
-з

а
о

ч
н

о
 

З
а
о
ч

н
о

 

 2019,2020 
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1 
Определение,

цели, задачи и 

принципы 

мерчандайзин

га 

Практическое занятие 1. 

Определение, цели,задачи и 

принципы мерчандайзинга. 

Понятие и сущность 

мерчандайзинга. Цели и задачи, 

объекти субъект 

мерчандайзинга. Принципы, 

функции и методы 

мерчандайзинга. Работа в 

группах. 

Решение ситуационных задач 

Устный 

опрос  2  

 

2 История и 

современное 

развитие 

мерчандайзин

га 

Практическое занятие 2. 

История и современное 

развитие мерчандайзинга. 

Происхождение и эволюция 

мерчандайзинга. Развитие 

мерчандайзинга на 

современном этапе.  Работа в 

группах. Решение 

ситуационных задач 

 

Устный опрос 
 2 1 

3 
Особенности 

поведения 

покупателей 

Практическое занятие 3. 

Особенности поведения 

покупателей .Процесс 

принятия решения 

покупателем. Психологические 

особенности человеческого 

восприятия. Визуальный 

мерчандайзинг. Работа в 

группах. Решение 

ситуационных задач 

Тестирование 
 2 0,5 

4 
Особенности 

мерчандайзин

га поставщика 

Практическое занятие 4. 

Особенности мерчандайзинга 

поставщика. Сущность и 

значение торговых каналов в 

мерчандайзинге. Понятие и 

виды точек продажи. 
Категорийный мерчандайзинг 

Тестирование  2 1 

Практическое занятие 5. 

Организация деятельности 

отдела мерчандайзинга. Виды 

организации мерчандайзинга в 

компании. Функции отдела 

мерчандайзинга в компании. 

Основные функции 

мерчендайзера в торговойточке. 

Работа в группах. Решение 

Ситуационных задач 

  2 0,5 
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5 Мерчандайзин

говый подход 

к планировке 

магазина 

Практическое занятие 6. 

Мерчандайзинговый подход к 

планировке магазина. 

Содержание и цели внутренней 

планировки. 

Особенности поведения 

покупателей в торговом зале. 

Анализ  «холодных»  и  

«горячих» зон. Подходы к 

распределению площади 

торгового зала: зональное 

расположение групп товаров. 

Характеристики движения 

покупателей по 

магазину. 
Размещение площади 

подсобных помещений. 

Работа в группах. 

Решение ситуационных задач 

Тестирование  2 0,5 

 

Практическое занятие 

7.Основные элементы 

атмосферы магазина. 
Атмосфера как фактор 

создания привлекательного 

образа магазина. Факторы, 

формирующие атмосферу 

магазина. 

Чувственные составляющие 

атмосферы магазина. 

Работа в группах. 

Решение ситуационных задач 

Контрольная 

работа 

 2 0,5 

Практическое занятие 8. 

Понятие и показатели 

эффективности 

мерчандайзинга. Понятие 

эффективности мерчандайзинга. 

Показатели эффективности 

мерчандайзинга. Принципы 

эффективного мерчандайзинга 

(Запас.  Расположение 

в торговом зале. Правила 

представления товара.).Работа в 

группах. Решение ситуационных 

задач 

Устный опрос  4 0,5 
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6 Эффективное

размещение 

торгового 

оборудования 

Практическое занятие 9. 

Эффективное размещение 

торгового оборудования. 

Виды торгово-

технологического 

оборудования. Оборудование 

для торгового зала: корзины, 

тележки, системы 

ограждения. Влияние системы 

размещения оборудования на 

управление движением 

покупателей внутри магазина и 

вид планировки торгового зала. 

Работа в группах. 

Решение ситуационных задач 

Устный опрос  4 0,5 

7 Мерчандайзин

говый подход 

к выкладке 

товаров 

Практическое занятие 

10.Мерчандайзинговый 

подход к выкладке товаров. 

Сущность выкладки и её 

разновидности. Общие 

принципы и стандарты 

выкладки. Изучение влияния 

принципов выкладки товаров 

на изменение объемов 

товарооборота. Работа в 

группах. 

Решение ситуационных задач 

Тестирование  2 0,5 

8 Внутри 

магазинная 

информация 

и сэмплинг 

как 

инструменты

мерчандайзин

га 

Практическое занятие11. 

Внутри магазинная 

информация и сэмплинг как 

инструменты мерчандайзинга 

Сущность, виды и формы 
сэмплинга, значение сэмплинга 
в розничной торговле. Понятие, 
значение и виды POS-
материалов. 
Работа в группах. 

Решение ситуационных задач 

Устный опрос 
 2 0,5 

Практическое занятие 12. 

Мерчандайзинг интернет-

магазина Место интернет-

торговли в современной 

рознице. 

Функции мерчендайзера в 

интернет-магазине. 

Специфические инструменты 

мерчандайзинга. Работа в 

группах. 

Решение ситуационных задач 

Контрольная 

работа 

 2 1 

Итого  32 8 
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 Содержание самостоятельной работы обучающихся по дисциплины, 

структурированноепоразделамсуказаниемотведенногонанихколичестваакадемическихчасови

видовсамостоятельнойработы: 

 

 

 
№ 

 
Наименование

раздела(темы)

дисциплины 

 

Вид 

самостоятельн

ой работы 

Количество часов/форма обучения 

 
  

О
ч

н
о

-

за
о
ч

н
а
я

 

  

З
а
о
ч

н
а
я

 

            2019                                      2020 

1 

Раздел 1 

«Определение, 

цели, задачи и 

принципы 

мерчандайзинга

» 

Подготовка к 

практическим 

занятиям. 

Написание 

реферата/или 

эссе. Решение 

ситуационных 

задач. 

Подготовка 

презентаций. 

Подготовка к 

тестированию и 

экзамену. 

 10,4 16,4 

2 Раздел2 
«История и 

современное 

развитие 

мерчандайзинг

а» 

Подготовка к 

практическим 

занятиям. 

Написание 

реферата/или 

эссе. Решение 

ситуационных 

задач. 

Подготовка 

презентаций. 

Подготовка к 

тестированию и 

экзамену.. 

 14 18 

3 Раздел3 
«Особенности 

поведения 

покупателей» 

Подготовка к 

практическим 

занятиям. 

Написание 

реферата/или 

эссе. Решение 

ситуационных 

задач. 

Подготовка 

презентаций. 

Подготовка к 

тестированию и 

экзамену. 

 11,4 15,4 
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4 Раздел4 
«Особенности 

мерчандайзинг

а поставщика» 

Подготовка к 

практическим 

занятиям. 

Написание 

реферата/или 

эссе. Решение 

ситуационных 

задач. 

Подготовка 
презентаций. 
Подготовка к 
тестированию и 
экзамену. 

 12 16 

5 Раздел5 
«Мерчандайзи

нговый подход 

к планировке 

магазина» 

Подготовка к 

практическим 

занятиям. 

Написание 

реферата/или 

эссе. Решение 

ситуационных 

задач. 

Подготовка 
презентаций. 
Подготовка к 
тестированию и 
экзамену.. 

 12 16 

6 Раздел6 
«Эффективное

размещение 

торгового 

оборудования» 

Подготовка к 

практическим 

занятиям. 

Написание 

реферата/или 

эссе. Решение 

ситуационных 

задач. 

Подготовка 

презентаций. 

Подготовка к 

тестированию и 

экзамену. 

 14 16 

7 Раздел7 
«Мерчандайзи

нговый подход 

к выкладке 

товаров» 

Подготовка к 

практическим 

занятиям. 

Написание 

реферата/или 

эссе. Решение 

ситуационных 

задач. 

Подготовка 

презентаций. 

Подготовка к 

тестированию и 

экзамену. 

 12 16 
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8 Раздел8 
«Внутримагази

нная 

информация и 

сэмплинг как 

инструменты 

мерчандайзинг

а» 

Подготовка к 

практическим 

занятиям. 

Написание 

реферата/или 

эссе. Решение 

ситуационных 

задач. 

Подготовка 

презентаций. 

Подготовка к 

тестированию и 

экзамену. 

 10 16 

Контактные часы на промежуточную 
аттестацию 

 0,2 0,2 

Итого  96 130 
 

4. ПЕРЕЧЕНЬ УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ 

ДЛЯСАМОСТОЯТЕЛЬНОЙРАБОТЫОБУЧАЮЩИХСЯПОДИСЦИПЛИ

НЕ 

 

Самостоятельная работа обучающихся по дисциплине обеспечивается: 

№ раздела 

дисциплины. 

Вид 

самостоятель

ной работы 

 
Наименование 

учебно-методических материалов 

 

Количество в 

библиотеке/ссылка

на ЭБС 

Раздел1. 
«Определение 

, цели, задачи 

и принципы 

мерчандайзин

га» 

Синяева, И. М. Маркетинг в торговле : учебник / И. М. 

Синяева. — 6-е изд. — Москва : Дашков и К, 2022. — 

396 с. — ISBN 978-5-394-04227-0. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277328 

(дата обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для 

авториз. пользователей 

https://e.lanbook.com/bo

ok/277328 

Голова, А. Г. Управление продажами : учебник / А. Г. 
Голова. — Москва : Дашков и К, 2020. — 280 с. — 
ISBN 978-5-394-03902-7. — Текст : электронный // Лань 
: электронно-библиотечная система. — URL: 
https://e.lanbook.com/book/229961 (дата обращения: 
07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 
пользователей. 

https://e.lanbook.com/bo

ok/229961 

Дашков, Л. П. Организация, технология и проектирование 

предприятий (в торговле) : учебник / Л. П. Дашков, В. К. 

Памбухчиянц, О. В. Памбухчиянц. — 14-е изд. — Москва : 

Дашков и К, 2022. — 456 с. — ISBN 978-5-394-04022-1. — 

Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277421 (дата 

обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 

пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277421 
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Дашков, Л. П. Организация и управление коммерческой 

деятельностью : учебник / Л. П. Дашков, О. В. 

Памбухчиянц. — Москва : Дашков и К, 2022. — 400 с. — 

ISBN 978-5-394-04467-0. — Текст : электронный // Лань : 

электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/277403 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277403 

«Лунина, В. Ю. Мерчандайзинг : учебное пособие / В. Ю. 

Лунина. — Донецк : ДОНАУИГС, 2018. — 219 с. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная система. — 

URL: https://e.lanbook.com/book/215108 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/215108 

Раздел2. 
«История и 

Современное 

Развитие 

мерчандайзин

га» 

Синяева, И. М. Маркетинг в торговле : учебник / И. М. 

Синяева. — 6-е изд. — Москва : Дашков и К, 2022. — 

396 с. — ISBN 978-5-394-04227-0. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277328 

(дата обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для 

авториз. пользователей 

https://e.lanbook.com/bo

ok/277328 

Голова, А. Г. Управление продажами : учебник / А. Г. 
Голова. — Москва : Дашков и К, 2020. — 280 с. — 
ISBN 978-5-394-03902-7. — Текст : электронный // Лань 
: электронно-библиотечная система. — URL: 
https://e.lanbook.com/book/229961 (дата обращения: 
07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 
пользователей. 

https://e.lanbook.com/bo

ok/229961 

Дашков, Л. П. Организация, технология и проектирование 

предприятий (в торговле) : учебник / Л. П. Дашков, В. К. 

Памбухчиянц, О. В. Памбухчиянц. — 14-е изд. — Москва : 

Дашков и К, 2022. — 456 с. — ISBN 978-5-394-04022-1. — 

Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277421 (дата 

обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 

пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277421 

Дашков, Л. П. Организация и управление коммерческой 

деятельностью : учебник / Л. П. Дашков, О. В. 

Памбухчиянц. — Москва : Дашков и К, 2022. — 400 с. — 

ISBN 978-5-394-04467-0. — Текст : электронный // Лань : 

электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/277403 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277403 

«Лунина, В. Ю. Мерчандайзинг : учебное пособие / В. Ю. 

Лунина. — Донецк : ДОНАУИГС, 2018. — 219 с. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная система. — 

URL: https://e.lanbook.com/book/215108 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/215108 
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Раздел3 
«Особенности

поведения 

покупателей» 

Синяева, И. М. Маркетинг в торговле : учебник / И. М. 

Синяева. — 6-е изд. — Москва : Дашков и К, 2022. — 

396 с. — ISBN 978-5-394-04227-0. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277328 

(дата обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для 

авториз. пользователей 

https://e.lanbook.com/bo

ok/277328 

Голова, А. Г. Управление продажами : учебник / А. Г. 
Голова. — Москва : Дашков и К, 2020. — 280 с. — 
ISBN 978-5-394-03902-7. — Текст : электронный // Лань 
: электронно-библиотечная система. — URL: 
https://e.lanbook.com/book/229961 (дата обращения: 
07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 
пользователей. 

https://e.lanbook.com/bo

ok/229961 

Дашков, Л. П. Организация, технология и проектирование 

предприятий (в торговле) : учебник / Л. П. Дашков, В. К. 

Памбухчиянц, О. В. Памбухчиянц. — 14-е изд. — Москва : 

Дашков и К, 2022. — 456 с. — ISBN 978-5-394-04022-1. — 

Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277421 (дата 

обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 

пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277421 

Дашков, Л. П. Организация и управление коммерческой 

деятельностью : учебник / Л. П. Дашков, О. В. 

Памбухчиянц. — Москва : Дашков и К, 2022. — 400 с. — 

ISBN 978-5-394-04467-0. — Текст : электронный // Лань : 

электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/277403 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277403 

«Лунина, В. Ю. Мерчандайзинг : учебное пособие / В. Ю. 

Лунина. — Донецк : ДОНАУИГС, 2018. — 219 с. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная система. — 

URL: https://e.lanbook.com/book/215108 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/215108 

Раздел4 
«Особенности

мерчандайзин

га 

поставщика» 

Синяева, И. М. Маркетинг в торговле : учебник / И. М. 

Синяева. — 6-е изд. — Москва : Дашков и К, 2022. — 

396 с. — ISBN 978-5-394-04227-0. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277328 

(дата обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для 

авториз. пользователей 

https://e.lanbook.com/bo

ok/277328 

Голова, А. Г. Управление продажами : учебник / А. Г. 
Голова. — Москва : Дашков и К, 2020. — 280 с. — 
ISBN 978-5-394-03902-7. — Текст : электронный // Лань 
: электронно-библиотечная система. — URL: 
https://e.lanbook.com/book/229961 (дата обращения: 
07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 
пользователей. 

https://e.lanbook.com/bo

ok/229961 
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Дашков, Л. П. Организация, технология и проектирование 

предприятий (в торговле) : учебник / Л. П. Дашков, В. К. 

Памбухчиянц, О. В. Памбухчиянц. — 14-е изд. — Москва : 

Дашков и К, 2022. — 456 с. — ISBN 978-5-394-04022-1. — 

Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277421 (дата 

обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 

пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277421 

Дашков, Л. П. Организация и управление коммерческой 

деятельностью : учебник / Л. П. Дашков, О. В. 

Памбухчиянц. — Москва : Дашков и К, 2022. — 400 с. — 

ISBN 978-5-394-04467-0. — Текст : электронный // Лань : 

электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/277403 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277403 

«Лунина, В. Ю. Мерчандайзинг : учебное пособие / В. Ю. 

Лунина. — Донецк : ДОНАУИГС, 2018. — 219 с. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная система. — 

URL: https://e.lanbook.com/book/215108 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/215108 

Раздел5 
«Мерчандайзи

нговыйподход 

кпланировкем

агазина» 

Синяева, И. М. Маркетинг в торговле : учебник / И. М. 

Синяева. — 6-е изд. — Москва : Дашков и К, 2022. — 

396 с. — ISBN 978-5-394-04227-0. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277328 

(дата обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для 

авториз. пользователей 

https://e.lanbook.com/bo

ok/277328 

 Голова, А. Г. Управление продажами : учебник / А. Г. 
Голова. — Москва : Дашков и К, 2020. — 280 с. — 
ISBN 978-5-394-03902-7. — Текст : электронный // Лань 
: электронно-библиотечная система. — URL: 
https://e.lanbook.com/book/229961 (дата обращения: 
07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 
пользователей. 

https://e.lanbook.com/bo

ok/229961 

Дашков, Л. П. Организация, технология и проектирование 

предприятий (в торговле) : учебник / Л. П. Дашков, В. К. 

Памбухчиянц, О. В. Памбухчиянц. — 14-е изд. — Москва : 

Дашков и К, 2022. — 456 с. — ISBN 978-5-394-04022-1. — 

Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277421 (дата 

обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 

пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277421 

Дашков, Л. П. Организация и управление коммерческой 

деятельностью : учебник / Л. П. Дашков, О. В. 

Памбухчиянц. — Москва : Дашков и К, 2022. — 400 с. — 

ISBN 978-5-394-04467-0. — Текст : электронный // Лань : 

электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/277403 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277403 
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«Лунина, В. Ю. Мерчандайзинг : учебное пособие / В. Ю. 

Лунина. — Донецк : ДОНАУИГС, 2018. — 219 с. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная система. — 

URL: https://e.lanbook.com/book/215108 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/215108 

Раздел6 
«Эффективно

е 

размещениет

орговогообор

удования 

» 

Синяева, И. М. Маркетинг в торговле : учебник / И. М. 

Синяева. — 6-е изд. — Москва : Дашков и К, 2022. — 

396 с. — ISBN 978-5-394-04227-0. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277328 

(дата обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для 

авториз. пользователей 

https://e.lanbook.com/bo

ok/277328 

Голова, А. Г. Управление продажами : учебник / А. Г. 
Голова. — Москва : Дашков и К, 2020. — 280 с. — 
ISBN 978-5-394-03902-7. — Текст : электронный // Лань 
: электронно-библиотечная система. — URL: 
https://e.lanbook.com/book/229961 (дата обращения: 
07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 
пользователей. 

https://e.lanbook.com/bo

ok/229961 

Дашков, Л. П. Организация, технология и проектирование 

предприятий (в торговле) : учебник / Л. П. Дашков, В. К. 

Памбухчиянц, О. В. Памбухчиянц. — 14-е изд. — Москва : 

Дашков и К, 2022. — 456 с. — ISBN 978-5-394-04022-1. — 

Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277421 (дата 

обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 

пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277421 

Дашков, Л. П. Организация и управление коммерческой 

деятельностью : учебник / Л. П. Дашков, О. В. 

Памбухчиянц. — Москва : Дашков и К, 2022. — 400 с. — 

ISBN 978-5-394-04467-0. — Текст : электронный // Лань : 

электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/277403 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277403 

«Лунина, В. Ю. Мерчандайзинг : учебное пособие / В. Ю. 

Лунина. — Донецк : ДОНАУИГС, 2018. — 219 с. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная система. — 

URL: https://e.lanbook.com/book/215108 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/215108 

Раздел7 
«Мерчандайзи

нговый 

подход к 

выкладке 

товаров» 

Синяева, И. М. Маркетинг в торговле : учебник / И. М. 

Синяева. — 6-е изд. — Москва : Дашков и К, 2022. — 

396 с. — ISBN 978-5-394-04227-0. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277328 

(дата обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для 

авториз. пользователей 

https://e.lanbook.com/bo

ok/277328 

Голова, А. Г. Управление продажами : учебник / А. Г. 
Голова. — Москва : Дашков и К, 2020. — 280 с. — 
ISBN 978-5-394-03902-7. — Текст : электронный // Лань 
: электронно-библиотечная система. — URL: 
https://e.lanbook.com/book/229961 (дата обращения: 
07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 
пользователей. 

https://e.lanbook.com/bo

ok/229961 
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Дашков, Л. П. Организация, технология и проектирование 

предприятий (в торговле) : учебник / Л. П. Дашков, В. К. 

Памбухчиянц, О. В. Памбухчиянц. — 14-е изд. — Москва : 

Дашков и К, 2022. — 456 с. — ISBN 978-5-394-04022-1. — 

Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277421 (дата 

обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 

пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277421 

Дашков, Л. П. Организация и управление коммерческой 

деятельностью : учебник / Л. П. Дашков, О. В. 

Памбухчиянц. — Москва : Дашков и К, 2022. — 400 с. — 

ISBN 978-5-394-04467-0. — Текст : электронный // Лань : 

электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/277403 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277403 

«Лунина, В. Ю. Мерчандайзинг : учебное пособие / В. Ю. 

Лунина. — Донецк : ДОНАУИГС, 2018. — 219 с. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная система. — 

URL: https://e.lanbook.com/book/215108 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/215108 

Раздел8 
«Внутри 

магазинная 

информация 

и сэмплинг 

как 

инструменты 

мерчандайзин

га» 

Синяева, И. М. Маркетинг в торговле : учебник / И. М. 

Синяева. — 6-е изд. — Москва : Дашков и К, 2022. — 

396 с. — ISBN 978-5-394-04227-0. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277328 

(дата обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для 

авториз. пользователей 

https://e.lanbook.com/bo

ok/277328 

Голова, А. Г. Управление продажами : учебник / А. Г. 
Голова. — Москва : Дашков и К, 2020. — 280 с. — 
ISBN 978-5-394-03902-7. — Текст : электронный // Лань 
: электронно-библиотечная система. — URL: 
https://e.lanbook.com/book/229961 (дата обращения: 
07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 
пользователей. 

https://e.lanbook.com/bo

ok/229961 

Дашков, Л. П. Организация, технология и проектирование 

предприятий (в торговле) : учебник / Л. П. Дашков, В. К. 

Памбухчиянц, О. В. Памбухчиянц. — 14-е изд. — Москва : 

Дашков и К, 2022. — 456 с. — ISBN 978-5-394-04022-1. — 

Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277421 (дата 

обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 

пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277421 

Дашков, Л. П. Организация и управление коммерческой 

деятельностью : учебник / Л. П. Дашков, О. В. 

Памбухчиянц. — Москва : Дашков и К, 2022. — 400 с. — 

ISBN 978-5-394-04467-0. — Текст : электронный // Лань : 

электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/277403 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/277403 
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«Лунина, В. Ю. Мерчандайзинг : учебное пособие / В. Ю. 

Лунина. — Донецк : ДОНАУИГС, 2018. — 219 с. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная система. — 

URL: https://e.lanbook.com/book/215108 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/boo

k/215108 

 

5. ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ 

ПРОМЕЖУТОЧНОЙАТТЕСТАЦИИ 

 

 Перечень компетенций с указанием этапов их формирования в 

процессеосвоенияобразовательной программы 

 

Номер/инд

екскомпете

нции 

 

Содержание

компетенции

(илиеечасти) 

Врезультатеизучения учебнойдисциплиныобучающиеся 
должны: 

I 

этапЗ

нать 

II 

этапУ

меть 

III 

этапНавыки(или)о

пыт 
деятельности 

ОПК-1 осознанием социальную разрабатывать проведения 
 социальной значимость иприменять маркетинговых 
 значимости своейбудущей средстваи исследованийи 
 своейбудущей профессии, методы продвиженияуслугс 
 профессии, стремлением мерчандайзинг учетомпотребительского 
 стремлениемк ксаморазвитию адля спроса,знанием 
 саморазвитию иповышению продвижения ассортиментаисвойств 
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Номер/ин

декс 

компетен

ции 

 

Содержаниек

омпетенции(ил

и 

ее   части) 

Врезультатеизучения учебнойдисциплиныобучающиеся 
должны: 

I этап 

Знать 

II этап 

Уметь 

III этап 

Навыки(или)опыт 

деятельности 

 и повышению квалификации отдельных товаров,факторов, 

квалификации  товаров или их формирующих и 
  комплексов сохраняющихих 
   качество 

ПК-10 способностью 
выявлять 
ценообразующ 
ие 
характеристики 
товаров на 
основе анализа 
потребительских 
 свойств  для 
оценки их 
рыночной 
стоимости 

ценообразующ 
ие 
характеристики 
товаров; 
основы оценки 
рыночной 
стоимости 
товаров с 
учетом 
потребительски 
х свойств 
товаров 

выявлять 
ценообразующ 
ие 
характеристики 
товаров 
на 
основе 
анализа 
потребительски 
х свойств 
для 
оценки 
их 
рыночной 
стоимости 

использования 
способности 
выявления ценообразующ 
их характеристик товаров 
на основе анализа 
потребительских свойств 
для оценки их рыночной 
стоимости и 
конкурентоспособности 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 Описание показателей и критериев оценивания компетенций на различных этапах 

их формирования, описание шкал оценивания 

 

 Описание шкалы оценивания сформированности компетенций 

 

Компетенции на различных этапахих формирования оцениваются шкалой:«зачтено»,«незачтено»в 

форме зачета. 

 

 Описаниепоказателейикритериевоцениваниякомпетенцийнаразличныхэтапахихф

ормирования 

 

Результат

обучения 
подисциплине 

Критерииипоказателиоцениваниярезультатовобучения 

«незачтено» «зачтено» 

Iэтап Фрагментарные Неполные Сформированны Сформирован 

Знатьсоциальную знаниясоциальн знаниясоциаль е,носодержащие ные и 

значимость своей ой значимости нойзначимости отдельные систематическ 

будущей своей будущей своей будущей пробелы иезнаниясвоей 
профессии, профессии, профессии, знаниясвоей будущей 

стремлением к стремлением к стремлением к будущей профессии, 

саморазвитию и саморазвитию и саморазвитиюи профессии, стремление к 

повышению повышению повышению стремлением к саморазвитиюи 

квалификации(ОП квалификации/О квалификации саморазвитию и повышению 

К-1) тсутствие  повышению квалификации 
 знаний  квалификации  

IIэтап Фрагментарное В целом В целом Успешное и 

Уметьразрабатыва умениеразрабаты успешное, но успешное, но систематическ 

ть и применять ватьиприменять не содержащее ое 

средстваиметоды средства и систематическ отдельные умениеразраба 
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мерчандайзинга методы ое пробелы тывать и 

для продвижения мерчандайзинга Умение разрабат 
ывать и 
применять 
средства и 
методы 
мерчандайзинга 
для 
продвижения 
отдельных 
товаров или их 
комплексов 

Умение разрабатыв 
ать и применять 
средства и методы 
мерчандайзинга 
для продвижения 
отдельных товаров 
или их комплексов 

применять 
средства и 
методы 
мерчандайзинг 
а для 
продвижения 
отдельных 
товаров или их 
комплексов 

отдельных товаров для продвижения 

или их отдельных 

комплексов(ОПК- товаров 
или  их 

1) комплексов/ 
 Отсутствие 
 умений 
  

  

   

    

IIIэтап Фрагментарное В целом В целом Успешное и 

Владеть применение успешное, но успешное, но систематическ 

навыками навыковпроведе не сопровождающее оеприменение 

проведения ния систематическ ся отдельными Навыков прове 
дения 
маркетинговых 
исследований и 
продвижения 
услуг с учетом 
потребительско 
го спроса, 
знанием 
ассортиментаи 
свойств 
товаров, 
факторов, 
формирующих 
и сохраняющих 
их качество 

маркетинговых маркетинговых оеприменение ошибками 

исследований и исследований и навыковпровед применение 

продвижения продвижения ения навыковпроведен 

услуг с учетом услуг с учетом маркетинговых иямаркетинговых 

потребительского потребительског исследованийи исследований и 

спроса, знанием о спроса, продвижения продвижения 

ассортимента и знанием услугсучетом услуг с учетом 

свойств товаров, ассортимента и потребительско потребительского 

факторов, свойствтоваров, го спроса, спроса, знанием 

формирующих и факторов, знанием ассортимента и 

сохраняющих их формирующихи ассортиментаи свойств товаров, 

качество(ОПК-1) сохраняющихих свойств факторов, 
 качество/ товаров, формирующих и 
 Отсутствие факторов, сохраняющих их 
 навыков формирующих качество 
  исохраняющих  

  ихкачество   

Iэтап Фрагментарные Неполные Сформированные 
,но содержащие 
отдельные 
пробелы 
знанияхарактерис 
тик товара;основы 
оценки рыночной 
стоимоститоваров 
с учетом 
потребительских 
свойств товаров 

Сформирован 
ные и 
систематическ 
ие 
знания ценообр 
азующих 
характеристик 
товаров; 
основы оценки 
рыночной 
стоимости 
товаров с 
учетом 
потребительски 
х свойств 
товаров 

Знатьценообразу знанияценообраз знанияценообр 

ющие ующих азующих 

характеристики характеристик характеристик 

товаров;основы товаров; основы товаров;основы 

оценкирыночной оценки рыночной оценки 

стоимоститоваров стоимости рыночной 

сучетом товаровсучетом стоимости 

потребительских потребительских товаров с 

свойств свойств учетом 

товаров(ПК-10) товаров/Отсутст потребительски 
 виезнаний х свойств 
  товаров 
   

    

    

IIэтап Фрагментарное В целом В целом Успешное и 
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Результат

обучения 
подисциплине 

Критерииипоказателиоцениваниярезультатовобучения 

«незачтено» «зачтено» 

Уметьвыявлять умениевыявлять успешное, но успешное, но систематическ 

ценообразующие ценообразующие не содержащее ое 

характеристики характеристики систематическ отдельные умениевыявлят 

товаровнаоснове товаров на ое пробелы ь 

анализа основе анализа умениевыявлят умениевыявлять ценообразующ 

потребительских потребительских ь ценообразующие ие 

свойствдля свойств для ценообразующи характеристики характеристики 

оценкиих оценки их е товаровнаоснове товаров на 

рыночной рыночной характеристики анализа основеанализа 

стоимости;(ПК-10) стоимости/ товаров на потребительских потребительски 
 Отсутствие основеанализа свойств для хсвойств  для 
 умений потребительски оценки их оценки их 
  х свойств для рыночной рыночной 
  оценки их стоимости стоимости 
  рыночной   

  стоимости   

IIIэтап Фрагментарное В целом В целом Успешное и 

Владеть применение успешное, но успешное, но систематическ 

навыками Навыков использ не сопровождающее оеприменение 

использования ования систематическ ся отдельными навыковиспол 

способности способности оеприменение ошибками ьзования 

выявленияценообр выявленияценооб навыковисполь применение способности 

азующих разующих зования навыковиспользо выявленияцено 

характеристик характеристик способности ванияспособности образующих 

товаровнаоснове товаров на выявленияцено выявленияценообр характеристик 

анализа основе анализа образующих азующих товаров на 

потребительских потребительских характеристик характеристик основеанализа 

свойствдля свойств для товаров на товаровнаоснове потребительски 

оценкиих оценки их основеанализа анализа хсвойств  для 

рыночной рыночной потребительски потребительских оценки их 

стоимости и стоимости и х свойств для свойств для рыночной 

конкурентоспособ конкурентоспосо оценки их оценки их стоимости и 

ности(ПК-10) бности/ рыночной рыночной конкурентоспос 
 Отсутствие стоимости и стоимости и обности 
 навыков конкурентоспос конкурентоспособ  

  обности ности  

 

  

 5.3 Типовые контрольные задания или иные материалы, необходимые для 

оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующие этапы 

формирования компетенций в процессе освоения образовательной программы 

  

 Перечень вопросов к контрольным мероприятиям 

 Текущий контроль успеваемости обеспечивает оценивание хода освоения 

дисциплины, и включает устный опрос, тестирование, решение ситуационных задач, 

выполнение заданий,  подготовку презентаций. 

  

 



20  

Темы докладов 

1. История возникновения мерчандайзинга и его современное развитие. 
2. Особенности выкладки и продвижения в торговом зале мясных товаров. 

3. Особенности выкладки и продвижения в торговом зале молочных товаров. 

4. Особенности выкладкиипродвижениявторговом зале рыбных товаров. 

5. Определение оптимального размера выкладки товаров. 

6. Современныетенденциитехнологическогопроектированиярозничногомагазина. 

7. Особенности дизайнарозничногомагазина. 

8. Специфика оформлениявитринмагазина. 

9. Дизайн иоформлениефасадамагазина. 

10. Роль вывескимагазинаиособенностиеё оформления. 

11. Оформление территорииоколомагазинакакэлемент мерчандайзинга. 

12. Условия игенезисразвитиясэмплинга. 

13. Сэмплинг вкомплексемаркетинговыхисследованийтоваровирынка. 

14. Задачи,связанныеспроведениемисследованияприменительноксэмплингу. 

15. Дегустация какразновидностьсэмплинга. 

16. Особенности развития сэмплингав России. 

17. Способы эффективного применения инструментов мерчандайзинга 

18. Нейромаркетинг–мифы иреальность 

19. Аромамаркетинг вмагазине 

20. Влияние цветанавосприятиепокупателя. 

21. Мерчандайзингмодногомагазина(обуви,одеждыидр.товарповыборустудента). 

22. Особенностипримененияинструментовмерчандайзингадлядетей,женщин имужчин. 

23. Мерчандайзинг праздничных распродаж. 

24. Развитие мерчандайзинга в США. 

25. Развитие мерчандайзинга в Европе. 

26. Развитие мерчандайзинга в России. 

27. Особенностипримененияинструментовмерчандайзингадлямагазиновбытовойтехники. 

28. Интернет–мерчандайзинг. 

29. Сезонный мерчандайзинг. 

30. Проведение специальных акций в магазине: их виды,подготовка, проведение. 

31. . Роль упаковки в рекламе и продвижении товаров. 

32. Концепции продвижения товаров через предприятия розничной торговли. 

33. Распределениеторговыхплощадейсучетомосновныхпринциповмерчандайзинга. 

34. Место расположения магазина, факторы, влияющие на его привлекательность.  

35.  Звуки и музыка их влияние на атмосферу магазина. 

36. Цветовое оформление торгового зала. 

37. Реклама на месте продажи товаров: знаки и указатели, использование шрифтов, 

оформление витрин.печатная реклама на месте продажи. 

38. Поведение потребителей при совершении покупки, психологические особенности 

отдельных групп покупателей. 
 

 

 Оценочные средства закрытого и открытого типа для целей текущего контроля и 

промежуточной аттестации 

  
 

ОПК-1  осознанием социальной значимости своей будущей профессии, стремлением к 

саморазвитию и повышению квалификации 

 

Задания открытого типа:  

1.«Мерчандайзинг оперирует...» Допишите словосочетание, которым можно более грамотно закончить 

эту фразу…... 
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Правильный ответ:. сочетаниями продуктов, товарных групп и элементами оформления торгового 

зала. 

2.Сейчас модно говорить о лояльности покупателей, но является ли ее повышение одной из целей именно 

мерчандайзера?….  
Правильный ответ:  да, это одна из целей мерчандайзинга. 

3.Так называемая петля, тупик среди стеллажей - это...  

Правильный ответ:. «глухой угол», где любые товары распродаются хуже всего, поэтому туда 

«ссылаются» товары осознанного спроса, такие как, например, детское или диетическое питание. 

4.«Мерчандайзинг оперирует...»…..  

Правильный ответ: сочетаниями продуктов, товарных групп и элементами оформления торгового 

зала. 

5. В новом магазине расставляют стеллажи. Куда нужно поставить молоко и пиво?….  

Правильный ответ: молоко - в глубине магазина, а пиво - недалеко от кассы. 

6.Деятельность мерчандайзера - это...… 
Правильный ответ: управление сбытом. 

7. Зачем мерчандайзер супермаркета стремится управлять поведением покупателей?….. 

Правильный ответ: чтобы задержать покупателя в магазине, вызвать в нем желание приобрести 

товары и увеличить сумму покупки. 

8.Представитель фирмы оптовой продажи чая требует поставить на полку среди упаковок чая красивый 

фирменный чайник со своим логотипом. 

Возможно ли это?….. 

Правильный ответ: разрешить, если это не нарушает общей концепции оформления торгового зала и 

делает его дизайн более привлекательным. 

9. Чем занимается категорийный мерчандайзер?…. 

Правильный ответ: продвижением в торговом зале определенной группы товаров. 

10. «Горячие» и «холодные» зоны в торговом зале - это..…  

Правильный ответ: места, наиболее и наименее посещаемые покупателями. 

11.Может ли мерчандайзер изменить расположение «горячих» и «холодных» зон?…  

Правильный ответ: он не только может, но и должен превращать «холодные» зоны в посещаемые 

места. 

12. Точка продаж в терминологии мерчандайзинга - это...? …….  

Правильный ответ: место, где покупатель видит товар. 

13. На нижних полках без ущерба для продаж можно располагать товары?.... 

 Правильный ответ:  осознанного постоянного спроса. 
14.Для удобства своей работы мерчандайзер составляет... 

Правильный ответ: планограмму расположения товаров. 

15. Одобряет ли классический мерчандайзинг расположение вместе товаров разного назначения или 

брэндов? ….  

Правильный ответ: это возможно при соблюдении правил, например, для сезонных и праздничных 

распродаж. 

 

 

Задания закрытого типа 
Тест 1  

1. Сколько  уровней мерчандайзинговых технологий: 

а) 3 

б) 5 

в) 7 

Ответ: а 
 

2. «Горячие зоны» в магазине – это: 

а) Места в торговом зале, которые чаще других посещаются покупателями. 

б) Места на полке торгово-технологического оборудования привлекающие внимание покупателя. 

в) Место у входа в торговый зал. 
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Ответ: а 
 

3. «Холодные зоны» в магазине – это: 

а) Места интенсивного покупательского потока. 

б) Места, которые посещаются покупателями. 

в)Участки торгового зала, которые меньше всего посещаются покупателями. 

Ответ: в 
 

4. Вертикальный способ выкладки – это: 

а)Однородные товары размещают вертикально в несколько рядов, сверху вниз 

б)Размещение выполненное с применением средств объемно-пространственной композиции 

в)Расположение однородных товаров вдоль по всей длине оборудования 

г) Однородные товары размещают вертикально в несколько рядов, сверху вниз. 

Ответ: г 
 

5. Виды товаров по частоте спроса: 

а) Особого спроса; повседневного спроса; пассивного спроса. 

б) Повседневного спроса; особого спроса; кратковременного использования. 

в) Повседневного спроса; предварительного выбора; особого спроса; пассивного спроса. 

Ответ: в 
 

6. Выкладка товаров – это: 

а)  Определенные способы укладки и демонстрации товаров в торговом зале на торговом оборудовании. 

б) Процесс получения информации о товаре размещенном в торговом зале. 

в) Размещение товаров в торговом зале, исходя из их роли в формировании прибыли магазина. 

 г) Определенные способы укладки и демонстрации товаров в торговом зале на торговом оборудовании 

д) Процесс получения информации о товаре, размещенном в торговом зале 

Ответ: в г 
 

7. Какие критерии классификации потребителей задействуются в мерчандайзинговых технологиях: 

а)  Вовлеченность в покупку, тип мотивации; готовность к приобретению новинки. 

б)  Вовлеченность в покупку; рациональность потребления; мотивации покупок. 

 в)  Типу мотивации; эмоционализациия процесса потребления; интересу к информации. 

Ответ: б 
 

8. Кто такой «потребитель» в мерчандайзинговых технологиях: 

а) Люди, посещающие магазин. 

б) Целевая аудитория, на которую направлено воздействие в магазине. 

в)   Целевая аудитория, совершающая покупки в магазине. 

Ответ: а 
 

9. Метод АВС предполагает создание ситуации, при которой потенциал товаров-продавцов и поведение 

посетителей используются для продажи товаров пассивного спроса, дополняющих изделий, сопутствующих 

товаров и осуществления взаимосвязанных покупок. 

а) Да 

б) Нет 

Ответ: а 
 

10. Планограмма- это: 

а) Визуальное изображение всех SKU ассортимента данного формата (данной торговой точки). 

б) Инструкция по размещению товаров. 

в) План-схема выкладки товара на конкретном торговом оборудовании магазина с комментариями. 

Ответ:  а в 
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ПК-10 способностью выявлять ценообразующие характеристики товаров на основе анализа 

потребительских свойств для оценки их рыночной стоимости 

 

Задания открытого типа: 

1. Цели мерчандайзинга…   

Правильный ответ:стимулирование сбыта; поддержание конкурентоспособности предприятия; 

совершенствование рекламно- информационной политики; совершенствование торгово-

технологического процесса; управление поведением покупателей. 

2. Участники мерчандайзинговых технологий ….. 

Правильный ответ: розничные торговцы; производители/поставщики товаров; посреднические 

структуры. 

3. Три уровня мерчандайзинговых технологий…   

Правильный ответ:  внешний вид магазина; планировка торгового зала; выкладка товаров и рекламно-

информационное обеспечение продаж 

4. Товары группы С состоят из…. 

Правильный ответ:.товаров пассивного спроса; дополняющих и сопутствующих товаров. 

5.Товары группы В состоят из.... 

Правильный ответ: товары предварительного и особого выбора. 

6.   Товары группы А состоят из чего?.... 
Правильный ответ: товаров повседневного спроса. 

7.Схема распределения познавательных ресурсов посетителей по горизонтали и вертикали прилавка или 

иной конструкции для выкладки и демонстрации товаров – это……  

Правильный ответ: планограмма. 

8. Стенд для размещения товаров с подстветкой – это? …   

Правильный ответ: лайтбокс. 

9. Причины образовании «холодных зон» в торговом зале.. 

Правильный ответ: движение покупателей в магазине и его интенсивность; конфигурация торгового 

зала и торгово-технологического оборудования; размещение узла расчета и входа и выхода в магазине 

10. Подвесные макеты изделий, выполненные в величину, превышающие натуральную- это? …..  

Правильный ответ: мобайлы. 

11.Дисплей – это?   …   

Правильный ответ: специальная конструкция, изготовленная из бумаги, картона, пластика, дерева или 

металла, презентующая товар 

12. Гофрированная лента с логотипом для оборачивания палеты – это? .... 

Правильный ответ:   ранер 

13.Какие критерии классификации товара задействуются в мерчандайзинговых технологиях?… 

Правильный ответ: интерес к информации; продолжительность использования; частота спроса. 

14.Система показателей применяемых для оценки правильности выбранной системы размещения 

отделов в магазине?.… 

Правильный ответ: коэффициент подхода к отделу; коэффициент покупки; коэффициент 

привлекательности. 

15. Расположение «товаров-лидеров» на обеих концах блока, а в центре менее популярных товаров – это 

вариант выкладки? ….. 

Правильный ответ: «Стены-крепости». 

 

Задания закрытого типа 

Тест 2  

1. Точка продаж в терминологии мерчандайзинга - это... 

1. Торговое учреждение в целом. 

2. Место, где покупатель видит товар. 

3. Касса, где покупатель фактически совершает покупку. 
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Ответ: 2 

2.  На нижних полках без ущерба для продаж можно располагать товары: 

1. С коротким сроком реализации, потому что температура там ниже. 

2. Непрестижных марок и в некрасивых упаковках. 

3. Осознанного постоянного спроса. 

Ответ: 3 

3. Вычеркните лишнее из списка основных параметров выкладки товаров на стеллаже. 

1. Страна-изготовитель товара. 

2. Доступность и обзор стеллажа для посетителей торгового зала. 

3. Яркость и привлекательность упаковки. 

Ответ: 1 

4. Для удобства своей работы мерчандайзер составляет... 

1. Планограмму расположения товаров. 

2. Диаграммы уровня продаж. 

3. Эскизы. 

Ответ: 1 

5. Одобряет ли классический мерчандайзинг расположение вместе товаров разного назначения 

или брэндов? 

1. Да, можно смешивать любые товары для привлечения внимания покупателей. 

2. Нет, это нарушение принципов мерчандайзинга. 

3. Это возможно при соблюдении правил, например, для сезонных и праздничных распродаж. 

Ответ: 3 

6.  Партнер привез престижную дорогую новинку и сулит невиданные проценты за ее скорейшую 

реализацию. Какого невыгодного места для ее расположения нужно избегать? 

1. Рядом с популярным «лидером продаж». 

2. Среди товаров по самым низким ценам. 

3. На верхней полке, где он плохо заметен. 

Ответ: 2 

7.  Если товар в маленькой упаковке, то... 

1. Место для него необходимо выделить небольшое. 

2. Ему следует выделить вдвое больше места, чем крупному товару. 

3. Следует расположить его на месте, размером не менее чем для товара в большой упаковке. 

Ответ: 3 

8. Раздача листовок для скидок считается одним из самых эффективных инструментов 

мерчандайзинга. 

1. Безусловно, это так. 

2. Нет, это только дополнительное средство. 

3. Раздача листовок не входит в список задач мерчандайзера, но он может использовать рекламные 

материалы для оформления зала. 

Ответ: 3 

9.  Продажи товара А катастрофически пошли на спад, а на складе остались его большие запасы. 

Что может сделать мерчандайзер для спасения своего магазина? 

1. Переместить товар на «ударное» место, в центр покупательского внимания. 

2. Поднять товар на полку на уровне глаз или на спецстенд рядом с кассой. 

3. Дать дополнительную подсветку. 

4. Снабдить полку дополнительными элементами оформления, плакатами. 

5. Организовать несколько точек продаж по всему магазину. 

6. Составить план и применить все эти решения. 

7. Если продажи падают, то за дело должен взяться маркетолог, а мерчандайзинг не поможет. 

Ответ: 6 
 

10. Экспозиционная площадь магазина – это: 

1.Площадь для размещения товарных запасов с целью привлечь к ним внимание. 
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2.Сумма площадей всех плоскостей оборудования используемых для демонстрации товаров. 

3.Сумма площадей оснований торгово-технологического оборудования в магазине. 
Ответ: 2 

 

 

 

 Формы контроля позволяющие оценить сформированность компетенций по дисциплине 

«Мерчандайзинг» 
 

№ Контролируемые разделы дисциплины Компетенции/ 

индикатор достижения 

компетенции 

Наименование 

 оценочного средства 

1.  

Раздел1 

Определение, цели, задачи и принципы 

мерчандайзинга 

ОПК- 1; ПК-10  

Контрольный  опрос  

2.   
Раздел2«История и современное 

развитие мерчандайзинга» 

ОПК- 1; ПК-10 

3.  Раздел 3.«Особенности поведения 

покупателей» 

ОПК- 1; ПК-10 

4.  Раздел 4. 
«Особенности мерчандайзинга 

поставщика» 

ОПК- 1; ПК-10 

5.  Раздел 5. 
«Мерчандайзинговый подход к 

планировке магазина» 

ОПК- 1; ПК-10 

6.  Раздел 6. 
«Эффективное размещение торгового 

оборудования» 

ОПК- 1; ПК-10 

Контрольный  

опрос 

7.  Раздел 7 
«Мерчандайзинговый подход к выкладке 

товаров» 

ОПК- 1; ПК-10 

8.  Раздел8 «Внутри магазинная информация 

и сэмплинг как инструменты 

мерчандайзинга» 

ОПК- 1; ПК-10 

 
 

 

Задания для подготовки к зачету 

ОПК-1 

Знать социальную значимость своей будущей профессии, стремлением к саморазвитию и 

повышению квалификации 

Вопросы дляоценивания результатов обучения в виде знаний 

1. Сформулируйте определение мерчандайзинга. 
2. Раскройтесущность,цели,задачи,принципыифункциимерчандайзинга. 

3. Охарактеризуйтеэволюционныйпутьмерчандайзинга? 

4. Раскройтерольмерчандайзингавторговомбизнесе? 

5. Охарактеризуйтеместомерчандайзингавкомплексемаркетинговыхкомм

уникацийрозничного торговогопредприятия. 

6. Раскройтеотличиявцеляхмерчандайзингаупроизводителя,оптовикаирозничноготорговца? 

7. Пояснитеособенностивизитного,совмещенногоикатегорийногомерчандайзинга. 

8. Каковы основные задачи мерчандайзинга вотношении составляющих

 комплексамаркетинга,такихкак:продукт, цена,продвижение, распределение? 
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9. Раскройтеособенностимерчандайзингавторговыхпредприятияхразличныхвидовитипов. 

10. Перечислитеэтапыпроцессапринятияпотребителемрешенияопокупке. 

11. Какиевидыимпульсныхпокупоквамизвестны?Приведитепримеры. 

12. Напримеречеткозапланированнойпокупкипояснитеосновныеэтапыпринятиярешенияо 

покупкевторговомзалемагазина. 

13. На конкретных примерах незапланированных (импульсивных покупок) поясните, 

какиеэтапыпринятиярешенияо 

покупкепроходитпокупательвторговомзалемагазинаикакиеэлементы 

мерчандайзингамогутоказатьнанеговлияние. 

14. Вчемсущностьправилаторговогозапасавмерчандайзинге? 

15. Вчемсущностьправилаприсутствиявмерчандайзинге 

икаковымогутбытьпоследствиянарушенияправилприсутствия? 

16. Поясните,чтоозначаетвыражение:«первымпришел,первымушел»? 

17. Чтотакоеротациятовара,какизачемонаосуществляется вмагазине? 

18. Каким образом определяется расчет размера выкладки 

конкретноготовара? 

19. Какимобразомвлияютсезонныеколебаниянавеличинузапасаиотводимоетоваруместо? 

20. Какиетипыпланировкииспользуютсяврозничныхторговыхпредприятиях?Вчемзаключаетс

яосновнойпринцип планировкимагазина? 

21. Опишитеосновныевидыторгово-

технологическогооборудованияиихфункциональноеназначение. 

22. Поясните,чтовлияетнанаправлениедвиженияпокупателейвторговомзале? 

23. Какимобразомдвижетсяпокупательвторговомзале?Воспроизведитесхемудвиженияпокупа

телейпо торговомузалу. 

24. Охарактеризуйте«холодные»и«горячие»зоныторговогозала,атакжепричиныихвозникнове

ния. 

25. Каковооптимальноезначениекоэффициентаустановочнойплощадимагазина?Каквыполняе

тсяегорасчет? 

26. Каковыоптимальныезначенияшириныпроходовивысотыоборудованиявторговомзале? 

27. Чтотакое«точкапродажи»вмерчандайзинге(основнаяидополнительная)? 

28. Чтопонимаетсяподприоритетнымиместамивторговомзале? 

29. Чтотакоеправило «Золотоготреугольника»икакимобразомоноприменяется? 

30. Скакойцельювторговомзалезамедляютдвижениепокупателей?Какимиспособамидостигае

тсязамедлениедвижения? 

31. Скакойцельюикакимиспособамиосуществляетсяперемещениетовароввторговомзале? 

Каковареакция потребителей наперемещениетоваров? 

32. Что такое выкладка товара? Какие основные способы выкладки товаров вам 

известны?33.Накакихприлавкахвыполняетсядекоративная выкладка? 

34. Какиевидыспециальнойвыкладкитовароввамизвестны?Вчемихназначение?Вкакихместахт

орговогозаларасполагают специальныевыкладки? 

35. Каквторговомзалеможносгруппироватьтовары?Опишитеспособыгруппировкитоваровнапр

имерах. 

36. Чтотакоевыкладкатоваровкорпоративнымблоком?Вкакихслучаяхприменяетсятакаявыклад

ка? 

37. Вчемсущностьправила«стеныкрепости»?Чемоноотличаетсяотправила«крепкийорешек»? 

Уметьразрабатыватьиприменятьсредстваиметодымерчандайзингадляпродвиженияотдельныхто

варовили ихкомплексов 

 
 

Задание1. 

Вампоручилисоставитьсписоктребованийккандидатунадолжностьмерчандайзера.Составьтеп

ереченькачеств,необходимыхдлязанятияэтой  должности. 

Используйтеприведеннуютаблицу. 
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 Рекомендуемые характеристики 

Тип личности  

Управленческие навыки  

Интеллектуальные способности  

Опыт  

Прочиекачества(перечислите)  

 

Дайте пояснения, укажите, какие из характеристик кандидата являются приоритетными 

иобоснуйте свои рекомендации 

Задание2.Создайтецветовыевариантыценниковдляразличных групптоваров. 

Задание3.Разработайтеиразместитенапланеторговогозалавизуальныекомпонентывнутримага

зиннойрекламы,которыенеобходимыдляпривлечениявниманияпотенциальных потребителей 

и сохранения лояльности покупателей к вашему магазину 

(наосноверанеесозданноговарианта).Каждыйкомпонентпредставитьввидеподробногоописани

яи графической модели. 

Навыкпроведениямаркетинговыхисследованийипродвиженияуслугсучетомпотребительског

оспроса,знаниемассортиментаисвойствтоваров,факторов,формирующихи 

сохраняющихихкачество 

Заданиядляоцениваниярезультатовобучения ввиденавыка/опыта деятельности 

Задание 1. . Проанализировать привлекательности торгового отдела и выбор 

оптимальноговариантаразмещения» 

1. Вмагазине«Космос»провелинаблюдениезапосетителямисцельювыявленияэффективности

расположения отдела«Фруктыиовощи». Наблюдение осуществлялосьвтечениерабочегодня 

,всреду. 

В ходе наблюдения установлено, что в магазин вошли 1852 посетителя, к отделу «Фрукты 

иовощи»подошли1307, из нихпокупкусделалитолько 785посетителей. 

Проанализируйте привлекательность отдела и дайте рекомендации, как следует поступить 

вбудущем. 

2. Вмагазине«Звезда»провелинаблюдениезапосетителямисцельювыявленияэффективности 

расположения отдела«Кондитерские товары». Наблюдение 

осуществлялосьвтечениерабочегодня, впятницу. 

Входенаблюденияустановлено,что  вмагазин  вошли   3552посетителя,к   отделу 

«Кондитерские товары» подошли 1504, из них покупку сделали только 1085 

посетителей.Проанализируйтепривлекательностьотделаидайтерекомендации,какследуетпоступитьв

будущем. 

Задание2.Выберитеодинизизвестныхваммагазиновгородаивыполнитезаданиепоследующемуплану: 

начертитесхемуторговогозаламагазина; 

укажите на плане, как осуществляется направление движения  потока

 покупателей,соответствуетли оно принципаммерчандайзинга; 

обозначьтенаплане«горячие»и«холодные»зоны,предложитепутинейтрализации 

«холодных»зон; 

разместитенасхеметорговоеоборудование,имеющеесявмагазине;определите,какойтипразмещенияоб

орудования использован; 

рассчитайте коэффициент установочной площади 

магазина;выявите приоритетные места в торговом зале 

магазина;укажитенасхемекакразмещаютсяотделы 

вторговомзале; 

выполнитеанализпривлекательностиотделов,выявитенаиболееэффективныйвариантразмещения; 

перечислите способы, используемые для замедления движения покупателей в торговом 

зале.Отметьте,насколькосуществующаясхемарасположениятоварныхгруппвторговомзалесоответ

ствуетклассическимстандартаммерчандайзинга.Составьтесхемуразмещениятоварныхгрупппомет

одуАВСипредложитевариантыустранениявыявленныхВаминедостатков. 
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Задание3.РазработайтепредложенияпосозданиюпакетаPOS-

материалов,которыебудутспособствоватьпривлечениювниманияктоварамилигруппамтоваров,опред

елитеместаих 

размещения. 

ПК-10 

Знатьценообразующиехарактеристикитоваров;основыоценкирыночнойстоимоститоваровс

учетом потребительских свойствтоваров 

Вопросы для оценивания результатов обучения в виде знаний 

1. Гденаприлавкедолжныбытьразмещеныосновныемарки? 
2. Каковадолжнабытьвысотаполокстеллажейикакпривыкладкенастеллажедолженучитыватьс

яразмерупаковкитовара? 

3. Чтовмерчандайзингеозначаетправило«лицомкпокупателю»?Каковыпоследствияегонаруше

ния? 

4. Чтотакое«фэйсинг»вмерчандайзингеикаковыегофункции? 

5. Какиепсихофизиологическиеисоциально-

психологическиеособенностиприроднойсистемычеловекаследуетучитывать приорганизации 

выкладкитоваров? 

6. Какраспределяютсяпознавательныересурсысреднестатистическогопокупателяпогоризонта

лии вертикали островногоприлавка? 

7. Чтотакое«планограмма»вмерчандайзинге?Ктоеесоставляетидлячего? 

8.Назовите приоритетныеместарасположениятоваровнаприлавкевзависимостиотполязрения 

человека. 

9.Что означаетгруппировкатоваровпомаркам,сортам,производителюиупаковке?Раскройте 

всеспособысприменениемпримеров. 

10. Опишите,что такоеперекрестныймерчандайзингиприведитепримеры? 

11.Опишитепринципывоображаемойоправы,созданиецветовогопятна,выделениеспомощьюна

правленногопучкасветапри демонстрациитоваров. 

12.В чем сущностьплоских,объемных,симметричныхиассиметричныхкомпозиций? 

13.Какие задачи мерчандайзинга решаются с помощью представления товара 

вторговомзалемагазина? 

14. Какуюинформациюнеобходиморазмещатьнаценнике,игдевторговомзаленаоборудованиид

олжны быть расположены ценники? 

15. Каковыцели,задачиифункцииразмещениярекламныхматериалов?Перечислитеосновныепр

авилаихразмещения. 

16. Что означает понятие «POS-материалы»? Каково назначение POS-

материалов?17.НазовитевидыPOS-

материаловвзависимостиотместарасположениявмагазине. 

18. Чтопонимаетсяпод«атмосфероймагазина»вмерчандайзинге?Назовитеосновныекомпонент

ыатмосферымагазина. 

19.Каковытребованиякоформлениюфасада,входнойгруппы,витрин?20.

Каковытребованияквнутреннемудизайнуиинтерьерумагазина? 

21. Чтоподразумеваетсяподвизуальнымикомпонентамиатмосферымагазина? 

22. Перечислите правила освещения торгового зала и оборудования 

магазина.23.Каквлияетмузыкальноесопровождениемагазинанаповедениепотребит

елей? 

24. Опишитецветовыесочетаниявинтерьереивыкладкетовара. 

25.Каковытенденциивобластицветовогооформлениявнутримагазинногопространства?26.

Каковдолжен бытьтемпературный режимторговогозала? 

27. Какововлияниезапаховнаповедениепотребителейвторговомзале? 

28. Какие 

требованияпредъявляютсякинтерьерукакэлементу,формирующемухарактернуюатм

осферумагазина? 

29. С помощью каких приемов достигаются театральные эффекты в интерьере 



29  

магазина?30.Какиесредстванаружногооформлениямагазинавызнаетеичтоонимогутсообщитьп

окупателю? 

31. Дайтеопределениепонятию«стандартмерчандайзинга»,какиеправиланеобходимособлюдат

ьпри разработкесетевыхстандартов мерчандайзинга? 

32. Какие разделы должен содержать стандарт 

мерчандайзинга?33.Длячегоосуществляетсяаудитмерчандайзингавм

естахпродаж. 

34. Опишите 

вариантыразмещенияотделамерчандайзингаворганизационнойструктурекомпании-

поставщика. 

35. Раскройте функции,обязанностиисистемумотивациисотрудниковотделамерчандайзинга. 

36. Перечислитеосновныетипымерчандайзеров.Поясните,какиетребованияпредъявляютсяк 

кандидатамнадолжностьмерчандайзера? 

37. Опишитеметодическиерешенияпооценкеэффективностидеятельностимерчандайзеров. 

Уметьвыявлятьценообразующиехарактеристикитоваровнаосновеанализапотребительскихс

войствдляоценкиих рыночной стоимости 

Задание1.Создайтецветовыевариантыценниковдляразличныхгрупптоваров. 

Задание 2. Разработайте предложения по созданию пакета POS-материалов, которые 

будутспособствовать привлечению внимания к товарам или группам товаров, определите 

места ихразмещения. 

Навык использования способности выявления ценообразующих характеристик товаров 

наосновеанализапотребительскихсвойствдляоценкиихрыночнойстоимостииконкурентоспос

обности 

Задания дляоценивания результатов обучения ввиденавыка/опыта деятельности 

Задача

 1.Четыреклиентамагазинаответилинапредставленныйпродавцомтоварследующимо

бразом: 

1)«Менянеинтересуютвсеэтиподробности.ЧтоконкретноВыхотитесказать?»2)«СВамиприятн

о общаться. ОбязательнопридукВам еще». 

3) «Мне  кажется, Вы  не  вполне  разбираетесь  в  технических

 особенностяхэтогооборудования». 

4) «Яне уверен,чтонашеруководствоправильноотреагируетнаэтусделку». 

5) «Каким образом Вы рассчитали предполагаемый объем 

сбыта?»Проведитеклассификациюклиентов,используятеориюС.Делли

нгер. 

Задача2.Проанализируйтелиц,которыеучаствуютвпринятиирешенияопокупкеследующихтов

аров:прохладительныхнапитков,ювелирныхизделийиздрагоценныхметаллов; косметических 

товаров для детей дошкольного возраста; диетических 

продуктовдлявзрослых;мучныхкондитерскихизделий;товаровдляновобрачных.Какойтиппоку

пательского поведения характерен для каждого из предложенных товаров? 

Предложитевариантрекламы продукциии на кого онадолжна быть направлена. 

Задача3.Висследованииимиджаторговоймаркиоценивалосьвосприятиечетырехторговых 

марок («А», «В», «С», «D») одной и той же товарной категории. Коэффициентыважности 

четырех наиболее значимых характеристик товара равны: 0,4; 0,3; 0,2; 0,1. 

Оценкивоспринимаемого присутствия каждой характеристики составляют: у марки «А» – 8, 

4, 1, 1; умарки«B»–8,3,5,3;умарки«C»–6,6,5,3;умарки«D»–5,9,6,5.Требуемыйминимум 

по характеристикам составляет: 5, 3, 2, 2. Возможная максимальная оценка составляет 

9.Какуюмарку предпочтет рынок, если покупатели руководствуются компенсационными 

/некомпенсационнымиправилами принятия решения? 

 Методические материалы, определяющие процедуры оценивания знаний, 

умений,навыкови(или)опытадеятельности,характеризующихэтапыформировани

я 

компетенций 
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Оценказнаний,умений,навыкаи(или)опытадеятельности,характеризующихэтапыформирован

иякомпетенцийподисциплинепроводитсявформетекущегоконтроляипромежуточнойаттестац

ии. 

Текущий контроль проводится в течение семестра с целью определения уровня 

усвоенияобучающимисязнаний,формированияумений,навыкови(или)опытадеятельности,свое

временноговыявленияпреподавателемнедостатковвподготовкеобучающихсяипринятиянеобх

одимыхмерпоеекорректировке,атакжедлясовершенствованияметодики 

обучения, организации учебной работы и оказания обучающимся индивидуальной 

помощи.Ктекущемуконтролюотносятсяпроверказнаний, умений,навыковобучающихся: 

- назанятиях(опрос,решениезадач,деловаяигра,круглыйстол,тестирование(письменноеиликомп

ьютерное),ответы(письменныеилиустные)натеоретическиевопросы,решениепрактических 

задач и выполнение заданий на практическом занятии, выполнение контрольныхработ; 

- порезультатамвыполненияиндивидуальныхзаданий; 

- порезультатампроверкикачестваконспектовлекций,рабочихтетрадейииныхматериалов; 

- по результатам отчета обучающихся в ходе индивидуальной консультации 

преподавателя,проводимойвчасысамостоятельной работы,по имеющимсязадолженностям. 

На первых занятиях преподаватель выдает студентам график контрольных мероприятий 

текущего контроля. 

 

ГРАФИК контрольных мероприятий текущего контроля по 

дисциплине 

 

 
№и 

Наименование 

Темы 

Контрольного 

мероприятия 

 
 

Формируемая

компетенция 

 
Этап 

формированияк

омпетенции 

Форма 

контрольногомеро

приятия 

(тест,контрольная 

работа,устныйопро

с, 

коллоквиум, 

деловаяиграит.п.) 

Срок 

проведения 

контрольного

мероприятия 

Раздел 1 

«Определение,цели,зада

чи и 

принципы 
мерчандайзинга» 

ОПК-1,ПК-10 Iэтап Оценка 

правильностивыпол

нения 

тестовыхзаданий,уп

ражнений 

1-езанятие 

Раздел2 
«История и 

современное

 развитие

мерчандайзинга» 

ОПК-1,ПК-10 I 

этапIIэт

ап 

Оценка 

правильностивыпол

нения 

тестовыхзаданий,уп

ражнений 

2-езанятия 

Раздел3«Особенностип

оведенияпокупателей» 

ОПК-1,ПК-10 I 

этапIIэт

апIIIэта

п 

Оценка 

правильностивыпол

нения 

тестовыхзаданий,уп

ражнений 

3-езанятия 

Раздел4«Особенностиме

рчандайзингапоставщик

а» 

ОПК-1,ПК-10 I 

этапIIэ

тап 

Оценка 

правильностивыпол

нения 

тестовыхзаданий,уп

ражнений 

4-езанятия 
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Раздел5 
«Мерчандайзинговыйп

одход к 

планировкемагазина» 

ОПК-1,ПК-10 IIIэтап Оценка 

правильностивыпол

нения 

тестовыхзаданий,уп

ражнений 

5-езанятия 

Раздел 6 

«Эффективноеразмещен

иеторговогооборудован

ия» 

ОПК-1,ПК-10 IIэтапII

Iэтап 

Оценка 

правильностивыпол

нения тестовых 

заданий,упражнени

й 

6-езанятия 

Раздел 7 
«Мерчандайзинговыйпо

дход к

 выкладкетова

ров» 

ОПК-1,ПК-10 I 

этапIIэт

ап 

Оценка 

правильностивыпол

нения 

тестовыхзаданий,уп

ражнений 

7-езанятия 

 
№инаименованиетемык

онтрольногомероприят

ия 

 
 

Формируемая

компетенция 

 
Этапформирова

ниякомпетенци

и 

Форма 

контрольногомеро

приятия 

(тест,контрольная 

работа,устный 

опрос,коллоквиум,

деловая 

играит.п.) 

Срокпроведен

ияконтрольног

омероприятия 

Раздел 8 
«Внутримагазинная 

информация и 

сэмплингкак

 инструменты

мерчандайзинга» 

ОПК-1,ПК-10 I 

этапIIэт

ап 

Оценка 

правильностивыпол

нения 

тестовыхзаданий,уп

ражнений 

8-езанятия 

 

Устный опрос–

наиболеераспространенныйметодконтролязнанийстудентов,предусматривающийуровеньовла

дениякомпетенциями,вт.ч.полнотузнанийтеоретическогоконтролируемого материала. 

При устном опросе устанавливается непосредственный контакт между преподавателем 

истудентом, в процессе которого преподаватель получает широкие возможности для 

изученияиндивидуальных особенностейусвоениястудентамиучебногоматериала. 

Устный опрос по дисциплине проводится на основании самостоятельной работы студента 

покаждому разделу.Вопросы представлены в планахлекций по дисциплине. 

Различают фронтальный, индивидуальный и комбинированный опрос. Фронтальный 

опроспроводитсявформебеседыпреподавателясгруппой.Онорганическисочетаетсясповторени

емпройденного,являясьсредствомдлязакреплениязнанийиумений.Егодостоинствовтом,чтовак

тивнуюумственнуюработуможнововлечьвсехстудентовгруппы. Для этого вопросы должны 

допускать краткую форму ответа, быть 

лаконичными,логическиувязаннымидругсдругом,данывтакойпоследовательности,чтобыответ

ыстудентоввсовокупностимоглираскрытьсодержаниераздела,темы.Спомощьюфронтального 

опроса преподаватель имеет возможность проверить выполнение студентамидомашнего 

задания, выяснить готовность группы к изучению нового материала, определить 

сформированность основных понятий, усвоение нового учебного материала, который только 

что был разобран на занятии. Целесообразно использовать фронтальный опрос также 

передпроведениемпрактическихработ,таккаконпозволяетпроверитьподготовленностьстудент

овкихвыполнению. 

Вопросыдолжныиметьпреимущественнопоисковыйхарактер,чтобыпобуждатьстудентовксамо

стоятельной мыслительной деятельности. 
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Индивидуальныйопроспредполагаетобъяснение,связныеответыстудентовнавопрос,относящий

сякизучаемомуучебномуматериалу,поэтомуонслужитважнымсредствомразвития речи, 

памяти, мышления студентов. Чтобы сделать такую проверку более глубокой,необходимо 

ставить перед студентами вопросы,требующие развернутого ответа. 

Вопросыдляиндивидуальногоопросадолжныбытьчеткими,ясными,конкретными,емкими,имет

ьприкладнойхарактер,охватыватьосновной,ранеепройденныйматериалпрограммы. 

Ихсодержаниедолжностимулироватьстудентовлогическимыслить,сравнивать,анализироватьс

ущностьявлений,доказывать,подбиратьубедительныепримеры,устанавливатьпричинно-

следственныесвязи,делатьобоснованныевыводыиэтимспособствовать объективному 

выявлению знаний студентов. Вопросы обычно задают всейгруппе и после небольшой паузы, 

необходимой для того, чтобы все студенты поняли его иприготовилиськответу, 

вызываютдляответаконкретного студента. 

Для того чтобы вызвать при проверке познавательную активность студентов всей 

группы,целесообразносочетатьиндивидуальныйифронтальный опрос. 

Длительностьустногоопросазависитотучебногопредмета,видазанятий,индивидуальных 

особенностейстудентов. 

В процессе устного опроса преподавателю необходимо побуждать студентов 

использоватьприответе схемы, графики, диаграммы. 

Заключительная часть устного опроса – подробный анализ ответов студентов. 

Преподавательотмечает положительные стороны, указывает на недостатки ответов, делает 

вывод о том, 

какизученучебныйматериал.Приоценкеответаучитываетегоправильностьиполноту,сознатель

ность,логичностьизложенияматериала,культуруречи,умениеувязыватьтеоретическиеположен

ияспрактикой,втомчислеисбудущейпрофессиональнойдеятельностью. 

Критерии и шкалы оценивания устного опроса 

 

Критерии оценки при текущем контроле Оценка 

Студент отсутствовал на занятии или не принимал 

участия.Неверные иошибочные ответы 

повопросам,разбираемым на 
семинаре 

«неудовлетворительно» 

Студент принимает участие в обсуждении некоторых 

проблем,даётрасплывчатыеответынавопросы.Описываятему,пут

аетсяитеряетсуть вопроса.Верность суждений,полнота и 
правильностьответов –40-59% 

«удовлетворительно» 

Студент принимает участие в обсуждении некоторых 

проблем,даётответынанекоторыевопросы,тоестьнепроявляетдост

аточновысокойактивности.Верностьсужденийстудента, 
полнотаиправильностьответов60-79% 

«хорошо» 

Студент демонстрирует знание 

материалапоразделу,основанныеназнакомстве собязательной 

литературойи современными 

публикациями;даетлогичные,аргументированныеответынапоста

вленныеопросы.Высокаяактивностьстудентаприответахнавопро

сыпреподавателя, 

активное участие в проводимых дискуссиях. Правильность 

ответов и полнотаихраскрытиядолжнысоставлятьболее80% 

«отлично» 

 

Тестирование. Основное достоинство тестовой формы контроля – простота и скорость, 

скоторойосуществляетсяперваяоценкауровняобученностипоконкретнойтеме,позволяющая, к 

тому же, реально оценить готовность к итоговому контролю в иных формах и, в случае 

необходимости, откорректировать те или иные элементы темы. Тест формирует полноту 



33  

знаний теоретического контролируемого материала. 

 

 

Критериии шкалы оценивания тестов 

 

Критерии оценки при текущем контроле 

процент правильных ответовменее40(по5бальнойсистемеконтроля–оценка 
«неудовлетворительно»); 

процент правильных ответов40–59(по5бальнойсистемеконтроля–оценка 
«удовлетворительно») 

процентправильныхответов60 –79(по5бальнойсистемеконтроля–оценка «хорошо») 

процентправильныхответов80-100(по5бальнойсистемеконтроля–оценкаотлично») 

 

Критериии шкалы оценивания рефератов(докладов) 

 

Оценка Профессиональные 
компетенции 

Отчетность 

5 Работавыполненанавысокомпрофессиональном Письменнооформленный 

Оценка Профессиональные 
компетенции 

Отчетность 

 уровне. Полностью соответствует поставленным 

взаданиицелямизадачам.Представленный материал 

в основном верен, допускаются 

мелкиенеточности.Студентсвободно отвечает 

навопросы,связанные с докладом. Выражена 

способностькпрофессиональной 

адаптации,интерпретации 

знаний измеждисциплинарных областей 

доклад 

(реферат)представл

енвсрок. 

Полностью оформлен 

всоответствии 

стребованиями. 

 
 

4 

Работа выполнена на достаточно 

высокомпрофессиональном уровне, допущены 

несколькосущественныхошибок,невлияющихнаре

зультат. 

Студент отвечает на вопросы, связанные 

сдокладом,нонедостаточно полно. 

Письменнооформленный

доклад(реферат) 

представленвсрок,носне

которыми 

недоработками. 

 

 

3 

 

Уровень недостаточно высок. 

Допущенысущественные ошибки,не существенно 

влияющиена конечное восприятие материала. 

Студент 

можетответитьлишьнанекоторыеиззаданныхвопрос

ов,связанных сдокладом. 

Письменнооформленный

доклад(реферат) 

представлен 

созначительнымопоздани

ем(более недели). 

Имеютсяотдельные 

недочеты воформлении. 

 

 
2 

ини

же 

 
Работа выполнена на низком уровне. 

Допущеныгрубыеошибки.Ответынасвязанныесд

окладомвопросы обнаруживают непонимание 

предмета 

иотсутствиеориентациивматериаледоклада. 

Письменнооформленный

доклад(реферат) 

представлен 

созначительнымопоздани

ем(болеенедели).Имеются 

существенныенедочетыво

формлении. 
 

Критерии и шкалы оценивания презентации 
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Дескрипторы 
Минимальный

ответ 
2 

Изложенный, 
раскрытыйответ

3 

Законченный, 
полный 

ответ4 

Образцовый 

ответ5 

 

 

 

Раскрытие

проблемы 

 

 

Проблемане

раскрыта. 

Отсутствуют

выводы. 

 
Проблемар

аскрытанеп

олностью. 

Выводыне 

сделаны 

и/иливыводы 

необоснованы

. 

Проблемараскр

ыта.Проведенан

ализпроблемы 

безпривлечения 

дополнительной

литературы. 

Невсевыводы 

сделаны 

и/илиобоснов

аны. 

Проблемараскр

ытаполностью.П

роведенанализп

роблемы 

спривлечением 

дополнительной

литературы. 

Выводыобос

нованы. 

 

 

Представлен

ие 

Представляемая

информациялог

ически 

несвязана. 

Не 

использованыпр

офессиональные

термины. 

Представляемая

информация 

несистематизиро

вана и/или 

непоследователь

на.Использован 

1-

2профессиональ

н 
ых термина. 

Представляемая

информациясист

ематизированаи 

последовательна. 

Использовано

более2 
профессиональн 

Представляемаяи

нформациясистем

атизирована, 

последовательна

и 

логическисвязан

а. 
Использовано 

   ых терминов. более 

5профессиональн

ы 

х терминов. 

 

 

 

Оформление 

Не 

использованыин

формационныете

хнологии(PowerP

oint). 

Больше 4 

ошибокв 

представляемой

информации. 

Использованыин

формационныете

хнологии(PowerP

oint)частично. 3-

4ошибки в 

представляемой

информации. 

Использованыин

формационныете

хнологии(PowerP

oint). 

Не 

более2ош

ибокв 

представляемой

информации. 

Широкоиспользо

ваныинформацио

нныетехнологии(

PowerPoint). 

Отсутствуют

ошибки в 

представляемой

информации. 

 

Ответы 

навопрос

ы 

 

Нет ответов 

навопросы. 

Только ответы 

наэлементарныев

опросы. 

Ответы 

навопросы 

полныеи/иличас

тично 

полные. 

Ответы 

навопросы 

полные 

спривидением 

примерови/или 
 

Процедураоцениваниякомпетенцийобучающихсяосновананаследующихстандартах: 

1. Периодичностьпроведенияоценки(покаждомуразделудисциплины). 

2. Многоступенчатость:оценка 

(какпреподавателем,такистудентамигруппы)исамооценкаобучающегося,обсуждениерезульта

товикомплексмерпоустранениюнедостатков. 

3. Единство используемой технологии для всех обучающихся, выполнение

 условийсопоставимости результатов оценивания. 

4. Соблюдениепоследовательностипроведенияоценки:предусмотрено,чторазвитиекомпетенц

ий идет по возрастанию их уровней сложности, а оценочные средства на 

каждомэтапеучитывают это возрастание. Так по каждому разделу дисциплины идет 
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накоплениезнаний,напроверку которых направлены такие оценочные средства как устный 

опрос иподготовка докладов. Далее проводится задачное обучение, позволяющее оценить не 

толькознания,ноумения,навыкиопытприменениястудентовпоихприменению.Назаключительн

ом этапе проводится тестирование, устный опрос или письменная контрольнаяработапо 

разделу. 

Промежуточная аттестация осуществляется, в конце каждого семестра и представляет 

собойитоговуюоценкузнаний подисциплиневвидевыставлениязачета. 

Процедура промежуточной аттестации проходит в соответствии с Положением о 

текущемконтроле и промежуточной аттестации обучающихся. Промежуточная аттестация в 

формезачетапроводится вформекомпьютерного тестированияилиустного опроса. 

Аттестационныеиспытаниявформезачетапроводятсяпреподавателем,ведущимлекционные 

занятия по данной дисциплине, или преподавателями, ведущими практическиезанятия. 

Присутствие посторонних лиц в ходе проведения аттестационных испытаний 

безразрешенияректораилипроректоранедопускается(заисключениемработниковуниверситета,

выполняющихконтролирующиефункциивсоответствиисосвоимидолжностнымиобязанностям

и). 

Вслучаеотсутствияведущегопреподавателяаттестационныеиспытанияпроводятсяпреподавате

лем,назначеннымписьменнымраспоряжениемпо кафедре. 

Инвалиды и лица с ограниченными возможностями здоровья, имеющие нарушения опорно-

двигательного аппарата, могут допускаться на аттестационные испытания в 

сопровожденииассистентов-сопровождающих. 

Во время аттестационных испытаний обучающиеся могут пользоваться рабочей 

программойдисциплины, а также с разрешения преподавателя справочной и нормативной 

литературой,калькуляторами. 

 

7. ПЕРЕЧЕНЬ ОСНОВНОЙ И ДОПОЛНИТЕЛЬНОЙ 

УЧЕБНОЙЛИТЕРАТУРЫ,НЕОБХОДИМОЙДЛЯОСВОЕНИЯДИСЦ

ИПЛИНЫ 

 

Основнаялитература 

Количество 

вбиблиотеке/ссылкана 
ЭБС 

Синяева, И. М. Маркетинг в торговле : учебник / И. М. 

Синяева. — 6-е изд. — Москва : Дашков и К, 2022. — 396 с. 

— ISBN 978-5-394-04227-0. — Текст : электронный // Лань : 

электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/277328 (дата обращения: 

07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей 

https://e.lanbook.com/book/2

77328 

Голова, А. Г. Управление продажами : учебник / А. Г. 
Голова. — Москва : Дашков и К, 2020. — 280 с. — ISBN 
978-5-394-03902-7. — Текст : электронный // Лань : 
электронно-библиотечная система. — URL: 
https://e.lanbook.com/book/229961 (дата обращения: 
07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/book/2

29961 

Дашков, Л. П. Организация, технология и проектирование 

предприятий (в торговле) : учебник / Л. П. Дашков, В. К. 

Памбухчиянц, О. В. Памбухчиянц. — 14-е изд. — Москва : 

Дашков и К, 2022. — 456 с. — ISBN 978-5-394-04022-1. — Текст : 

электронный // Лань : электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/277421 (дата обращения: 07.06.2023). — 

Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/book/2

77421 
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Дополнительнаялитература Количество 

вбиблиотеке/ссылкана 
ЭБС 

Дашков, Л. П. Организация и управление коммерческой 

деятельностью : учебник / Л. П. Дашков, О. В. Памбухчиянц. — 

Москва : Дашков и К, 2022. — 400 с. — ISBN 978-5-394-04467-

0. — Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/277403 (дата 

обращения: 07.06.2023). — Режим доступа: для авториз. 

пользователей. 

https://e.lanbook.com/book/2

77403 

«Лунина, В. Ю. Мерчандайзинг : учебное пособие / В. Ю. Лунина. 

— Донецк : ДОНАУИГС, 2018. — 219 с. — Текст : электронный // 

Лань : электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/215108 (дата обращения: 07.06.2023). — 

Режим доступа: для авториз. пользователей. 

https://e.lanbook.com/book/2

15108 

 

 

 

8. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ДЛЯ ОБУЧАЮЩИХСЯ 

ПО  ОСВОЕНИЮДИСЦИПЛИНЫ 

 

Методические рекомендации по работе над конспектом лекций во время и после 

проведения лекции. 

В ходе лекционных занятий обучающимся рекомендуется выполнять следующие 

действия.Вестиконспектированиеучебногоматериала.Обращатьвниманиенакатегории,форму

лировки,раскрывающиесодержаниетехилииныхявленийипроцессов,научныевыводыипрактич

ескиерекомендациипоихприменению.Задаватьпреподавателюуточняющиевопросысцельюуяс

нениятеоретическихположений,разрешенияспорныхситуаций. 

Желательнооставитьврабочихконспектахполя,накоторыхонеаудиторноевремяможно 

сделать пометки из рекомендованной литературы, дополняющие материал 

прослушаннойлекции,атакжеподчеркивающиеособуюважностьтехилииныхтеоретическихполож

ений. 

Методические рекомендации к практическим занятиям с 

практикоориентированнымизаданиями. 

Приподготовкекпрактическимзанятиямобучающимсянеобходимоизучитьосновнуюлитератур

у,ознакомитьсясдополнительнойлитературой,новымипубликациямивпериодическихизданиях

:журналах,газетахит.д.Приэтомучестьрекомендациипреподавателяитребованияучебнойпрогр

аммы.Входеподготовкикпрактическимзанятиямнеобходимоосвоитьосновныепонятияиметоди

кирасчетапоказателей,ответитьна контрольные опросы. В течение практического занятия 

студенту необходимо 

выполнитьзадания,выданныепреподавателем,чтозачитываетсякактекущаяработастудентаиоц

ениваетсяпо критериям,представленнымвпунктах 6.4 РПД. 

Методическиерекомендациипоподготовкедоклада. 

При подготовке доклада рекомендуется сделать следующее. Составить план-конспект 

своеговыступления. Продумать примеры с целью обеспечения тесной связиизучаемойтеории 

спрактикой.Подготовитьсопроводительнуюслайд-

презентациюи/илидемонстрационныйраздаточныйматериалповыбраннойтеме.Рекомендуется

провестидомарепетициювыступлениясцельюотработкиречевогоаппаратаипродолжительност

ивыступления(регламент–7-10мин.). 

Выполнениеиндивидуальныхтиповыхзадач. 

Вслучаепропусковзанятий,наличияиндивидуальногографикаобученияидлязакрепленияпракт

ических навыков студентам могут быть выданы типовые 
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индивидуальныезаданиякоторыедолжны бытьсданы в установленный преподавателемсрок. 

Рекомендации по работе с научной и учебной литературой 

Работасучебнойинаучнойлитературойявляетсяглавнойформойсамостоятельнойработыи 

необходима при подготовке к устному опросу на практических занятиях, к 

контрольнымработам, тестированию. Конспекты научной литературы при самостоятельной 

подготовке 

кзанятиямдолжныбытьвыполненытакжеаккуратно,содержатьответынакаждыйпоставленныйв

темевопрос,иметьссылкунаисточникинформациисобязательнымуказанием автора, названия и 

года издания используемой научной литературы. 

Конспектможетбытьопорным(содержатьлишьосновныеключевыепозиции),ноприэтомпозвол

яющим дать полный ответ по вопросу, может быть подробным. Объем конспекта 

определяется самим обучающимся. 

В процессе работы с учебной и научной литературой обучающийся может: 

- делатьзаписипоходучтенияввидепростогоилиразвернутогоплана(создаватьпереченьосновны

х вопросов, рассмотренных в источнике); 

- составлятьтезисы(цитированиенаиболееважныхместстатьиилимонографии,короткоеизложе

ниеосновныхмыслей автора); 

- готовить аннотации(краткое обобщение основных вопросов работы); 

- создавать конспекты(развернутые тезисы). 

 

9. ПЕРЕЧЕНЬЛИЦЕНЗИОННОГОПРОГРАММНОГООБЕСПЕЧЕНИЯ, 

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫХ БАЗ ДАННЫХ И ИНФОРМАЦИОННЫХ 

СПРАВОЧНЫХСИСТЕМ 

 

Переченьлицензионногопрограммногообеспечения 

Windows 8.1 
OfficeStandard2013 

MS Windows 7 OEM SNGL OLP NL Legalization GetGenuine 

wCOAOfficeStandard2016 

 
 

 

Перечень профессиональных баз данных 

1. БД «AGROS» режим доступа: 

http://www.cnshb.ru/artefact3/ia/ia1.asp?lv=11&un=anonymous&p1=&em=c2R 

2.БД «AGRO» режим доступа: https://agro.ru/ 

3. ЭБС «Лань»режим доступа:  e.lanbook.com 

4. КонсультантПлюсрежим доступа: www.consultant.ru 

5. eLIBRARY.RU режим доступа:  www.elibrary.ru 

 

Перечень информационных справочных систем 

Наименование ресурса Режим доступа 

Консультант плюс http://www.consultant.ru/ 

Гарант http://www.garant.ru/ 

Официальный сайт Федеральной службы 

государственной статистики 
http://www.gks.ru  

Официальный сайт Министерства сельского хозяйства и 

продовольствия Ростовской области 

http://www.don-agro.ru 

Официальный сайт Федерального агентства по 

техническому регулированию и метрологии 

https://www.rst.gov.ru/portal/gost  

Официальный портал правительства Ростовской области http://www.donland.ru 

Научнаяэлектроннаябиблиотека http://elibrary.ru 

Библиотека диссертаций и авторефератов России   http://www.dslib.net/ 

 

http://www.cnshb.ru/artefact3/ia/ia1.asp?lv=11&un=anonymous&p1=&em=c2R
https://agro.ru/
https://e.lanbook.com/
https://lib.tusur.ru/ru/resursy/bazy-dannyh/konsultantplyus
http://www.consultant.ru/
https://lib.tusur.ru/ru/resursy/bazy-dannyh/elibrary-ru
http://www.elibrary.ru/
http://www.consultant.ru/
http://www.garant.ru/
http://www.gks.ru/
http://www.don-agro.ru/
https://www.rst.gov.ru/portal/gost
http://www.donland.ru/
http://elibrary.ru/
http://www.dslib.net/
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10.МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКАЯБАЗА,НЕОБХОДИМАЯ 

ДЛЯОСУЩЕСТВЛЕНИЯОБРАЗОВАТЕЛЬНОГОПРОЦЕССАПОДИСЦИПЛИНЕ 

 

Учебнаяаудиториядляпроведениязанятийсеминарскоготипа-

укомплектованаспециализированной (учебной) мебелью, техническими средствами 

обучения, служащими для представления учебной информации. 

Учебнаяаудиториядляпроведениязанятийлекционноготипа–

укомплектованаспециализированной(учебной)мебелью,наборомдемонстрационногооборудов

анияиучебно-нагляднымипособиями,обеспечивающимитематическиеиллюстрации. 

Учебная аудитория для групповых и индивидуальных консультаций – укомплектована 

специализированной (учебной) мебелью, техническими средствами обучения, служащими 

для представления учебной информации. 

Учебнаяаудиториядлятекущегоконтроляипромежуточнойаттестации-

укомплектованаспециализированной(учебной)мебелью,техническимисредствамиобучения,сл

ужащимидляпредставленияучебнойинформации. 

Помещениедлясамостоятельнойработы–укомплектованоспециализированной(учебной) 

мебелью, оснащено компьютерной техникой с возможностью подключения к сети"Интернет" 

и обеспечено доступом в электронную информационно-образовательную среду организации 

Помещениедляхраненияипрофилактическогообслуживанияучебногооборудования 

– укомплектовано специализированной мебелью для хранения оборудования и техническими 

средствами для его обслуживания. 
Наименование помещений Адрес (местоположение) 

помещений 

Аудитория № 22э Учебная аудитория для проведения занятий лекционного 

типа, занятий семинарского типа, курсового проектирования (выполнения 

курсовых работ), групповых и индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, укомплектованная специализированной 

мебелью (рабочее место преподавателя, столы, стулья, доска аудиторная). 

Технические средства обучения: набор демонстрационного оборудования - 

(проектор, ноутбук (переносные), экран, телевизор Toshiba); учебно-наглядные 

пособия, обеспечивающие тематические иллюстрации, соответствующие 

рабочим учебным программам дисциплин - шкаф с муляжами 

непродовольственных товаров. 

MS Windows 7 OEM SNGL OLP NL Legalization GetGenuine wCOA Счет 

№1834 от 16.03.2010 ООО «Южная Софтверная компания»; Office Standard 2016 

Лицензия № 66160039 от 11.12.2015 OPEN 96166559ZZE1712 Microsoft Volume 

Licensing Service Center; OpenOffice Свободно распространяемое ПО, лицензия 

Apache License 2.0, LGPL; Adobe acrobat reader Свободно распространяемое 

проприетарное программное обеспечение; Zoom Тариф Базовый Свободно 

распространяемое ПО, ZoomVideoCommunications, Inc.; Skype Свободно 

распространяемое проприетарное программное обеспечение; Yandex Browser 

Свободно распространяемое ПО;  Dr.Web Договор № РГА 12130035 от 

13.12.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и ООО «КОМПАНИЯ 

ГЭНДАЛЬФ»; 7-zip Свободно распространяемое ПО, GNU Lesser General Public 

License; Yandex Browser Свободно распространяемое ПО; Лаборатория ММИС 

«Планы» Договор №576-22 от 11.11.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и  

ООО «Лаборатория ММИС» 

346493, Ростовская область, 

Октябрьский район, пос. 

Персиановский, ул. 

Мичурина, дом № 13а 

Аудитория № 27э Учебная аудитория для проведения занятий лекционного 

типа, занятий семинарского типа, курсового проектирования (выполнения 

курсовых работ), групповых и индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, укомплектованная специализированной 

мебелью (рабочее место преподавателя, столы, стулья, доска аудиторная; 

встроенный шкаф для учебно-методических пособий). 

Технические средства обучения: набор демонстрационного оборудования 

(проектор, ноутбук (переносной), экран, телевизор DEXP); учебно-наглядные 

пособия, обеспечивающие тематические иллюстрации, соответствующие 

рабочим учебным программам дисциплин. 

MS Windows 7 OEM SNGL OLP NL Legalization GetGenuine wCOA Счет 

346493, Ростовская область, 

Октябрьский район, пос. 

Персиановский, ул. 

Мичурина, дом № 13а 

Помещение 7 
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№1834 от 16.03.2010 ООО «Южная Софтверная компания»; Office Standard 2016 

Лицензия № 66160039 от 11.12.2015 OPEN 96166559ZZE1712 Microsoft Volume 

Licensing Service Center;OpenOffice Свободно распространяемое ПО, лицензия 

Apache License 2.0, LGPL; Adobe acrobat reader Свободно распространяемое 

проприетарное программное обеспечение; Zoom Тариф Базовый Свободно 

распространяемое ПО, ZoomVideoCommunications, Inc.; Skype Свободно 

распространяемое проприетарное программное обеспечение; Yandex Browser 

Свободно распространяемое ПО; Dr.Web Договор № РГА 12130035 от 

13.12.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и ООО «КОМПАНИЯ 

ГЭНДАЛЬФ»; 7-zip Свободно распространяемое ПО, GNU Lesser General Public 

License; Yandex Browser Свободно распространяемое ПО; Лаборатория ММИС 

«Планы» Договор №576-22 от 11.11.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и  

ООО «Лаборатория ММИС» 

Аудитория № 25э Помещение для хранения и профилактического обслуживания 

учебного оборудования, укомплектованное специализированной мебелью для 

хранения оборудования (стеллаж для документов, шкаф). 

Технические средства обучения: набор демонстрационного оборудования: ноутбук 

(переносной) - 3, проектор (переносной) – 1, копировальный аппарат – 1, кассовый 

аппарат -1, весы – 1,  

Комплекты лицензионного ежегодно обновляемого программного обеспечения: 

MS Windows 7 OEM SNGL OLP NL Legalization GetGenuine wCOA Счет №1834 от 

16.03.2010 ООО «Южная Софтверная компания»; Office Standard 2016 Лицензия № 

66160039 от 11.12.2015 OPEN 96166559ZZE1712 Microsoft Volume Licensing 

Service Center;Google Chrome Свободно распространяемое ПО, лицензия freeware; 

Unreal Com-mander Свободно распространяемое ПО, лицензия freeware; Adobe 

acrobat reader Свободно распространяемое проприетарное программное 

обеспечение; Zoom Тариф Базовый Свободно распространяемое ПО, 

ZoomVideoCommunications, Inc.; Skype Свободно распространяемое проприетарное 

программное обеспечение; Yandex Browser Свободно распространяемое ПО; 

Dr.Web Договор № РГА 12130035 от 13.12.2022 между ФГБОУ ВО «Донской 

ГАУ» и ООО «КОМПАНИЯ ГЭНДАЛЬФ»; 7-zip Свободно распространяемое ПО, 

GNU Lesser General Public License; Yandex Browser Свободно распространяемое 

ПО; Лаборатория ММИС «Планы» Договор №576-22 от 11.11.2022 между ФГБОУ 

ВО «Донской ГАУ» и  ООО «Лаборатория ММИС» 

346493, Ростовская 

область, Октябрьский 

район, пос. 

Персиановский, ул. 

Мичурина, дом № 13а 

Аудитория № 29э Учебная аудитория для проведения занятий лекционного 

типа, занятий семинарского типа, курсового проектирования (выполнения 

курсовых работ), групповых и индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, укомплектованная специализированной 

мебелью (рабочее место преподавателя, столы, стулья, доска аудиторная). 

Технические средства обучения: набор демонстрационного оборудования 

(проектор (переносной), ноутбук (переносной), экран); учебно-наглядные 

пособия, обеспечивающие тематические иллюстрации, соответствующие 

рабочим учебным программам дисциплин. 

MS Windows 7 OEM SNGL OLP NL Legalization GetGenuine wCOA Счет 

№1834 от 16.03.2010 ООО «Южная Софтверная компания»; Office Standard 2016 

Лицензия № 66160039 от 11.12.2015 OPEN 96166559ZZE1712 Microsoft Volume 

Licensing Service Center;OpenOffice Свободно распространяемое ПО, лицензия 

Apache License 2.0, LGPL; Adobe acrobat reader Свободно распространяемое 

проприетарное программное обеспечение; Zoom Тариф Базовый Свободно 

распространяемое ПО, ZoomVideoCommunications, Inc.; Skype Свободно 

распространяемое проприетарное программное обеспечение; Yandex Browser 

Свободно распространяемое ПО; Dr.Web Договор № РГА 12130035 от 

13.12.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и ООО «КОМПАНИЯ 

ГЭНДАЛЬФ»; 7-zip Свободно распространяемое ПО, GNU Lesser General Public 

License; Yandex Browser Свободно распространяемое ПО; Лаборатория ММИС 

«Планы» Договор №576-22 от 11.11.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и  

ООО «Лаборатория ММИС» 

346493, Ростовская область, 

Октябрьский район, пос. 

Персиановский, ул. 

Мичурина, дом № 13а 

Помещение 4 (1 этаж) 

Аудитория № 15э Учебная аудитория для проведения занятий семинарского 

типа, курсового проектирования (выполнения курсовых работ), групповых и 

индивиду- альных консультаций, текущего контроля и промежуточной 

аттестации, укомплек- тованная специализированной мебелью (рабочее место 

преподавателя, столы, сту- лья, доска аудиторная). 

Технические средства обучения: набор демонстрационного оборудования – 

346493, Ростовская область, 

Октябрьский район, пос. 

Персиановский, ул. 

Мичурина, дом № 13а 

Помещение  
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ноутбук (переносной); проекторBENG,;  экран;   шкаф для документов;  стол 

переговоров,-1 шт,  стол  руководителя-1 шт.; трибуна,  стол компьютерный – 7 

шт.; стул офисный – 24 шт., компьютер- 8 шт.;  МФУ CANON;   веб-камера 

Logitech; колонки 2,0 Sven МС-20  RMS 90W; сплит-система Бирюса. 

MS Windows 7 OEM SNGL OLP NL Legalization GetGenuine wCOA Счет 

№1834 от 16.03.2010 ООО «Южная Софтверная компания»; Office Standard 2016 

Лицензия № 66160039 от 11.12.2015 OPEN 96166559ZZE1712 Microsoft Volume 

Licensing Service Center; OpenOffice Свободно распространяемое ПО, лицензия 

Apache License 2.0, LGPL; Adobe acrobat reader Свободно распространяемое 

проприетарное программное обеспечение; Zoom Тариф Базовый Свободно 

распространяемое ПО, ZoomVideoCommunications, Inc.; Skype Свободно 

распространяемое проприетарное программное обеспечение; Yandex Browser 

Свободно распространяемое ПО;  Dr.Web Договор № РГА 12130035 от 

13.12.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и ООО «КОМПАНИЯ 

ГЭНДАЛЬФ»; 7-zip Свободно распространяемое ПО, GNU Lesser General Public 

License; Yandex Browser Свободно распространяемое ПО; Лаборатория ММИС 

«Планы» Договор №576-22 от 11.11.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и  

ООО «Лаборатория ММИС» 

Аудитория № 2э Учебная аудитория для проведения занятий лекционного 

типа, семинарского типа, курсового проектирования (выполнения курсовых 

работ), групповых и индивидуальных консультаций, текущего контроля и 

промежуточной аттестации, укомплектованная специализированной мебелью 

(рабочее место преподавателя, столы, стулья, доска аудиторная). 

Технические средства обучения: набор демонстрационного оборудования 

(экран (переносной), проектор (переносной), ноутбук (переносной); 

специализированное учебное оборудование - (комплект мебели магазина 

(кассовый аппарат, муляжи продуктов питания, витрина, стеллажи), витрина-

холодильник); учебно-наглядные пособия обеспечивающие тематические 

иллюстрации, соответствующие рабочим программам дисциплин 

MS Windows 7 OEM SNGL OLP NL Legalization GetGenuine wCOA Счет 

№1834 от 16.03.2010 ООО «Южная Софтверная компания»; Office Standard 2016 

Лицензия № 66160039 от 11.12.2015 OPEN 96166559ZZE1712 Microsoft Volume 

Licensing Service Center;Google Chrome Свободно распространяемое ПО, 

лицензия freeware; Unreal Com-mander Свободно распространяемое ПО, 

лицензия freeware; Adobe acrobat reader Свободно распространяемое 

проприетарное программное обеспечение; Zoom Тариф Базовый Свободно 

распространяемое ПО, ZoomVideoCommunications, Inc.; Skype Свободно 

распространяемое проприетарное программное обеспечение; Yandex Browser 

Свободно распространяемое ПО; Dr.Web Договор № РГА 12130035 от 

13.12.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и ООО «КОМПАНИЯ 

ГЭНДАЛЬФ»; 7-zip Свободно распространяемое ПО, GNU Lesser General Public 

License; Yandex Browser Свободно распространяемое ПО; Лаборатория ММИС 

«Планы» Договор №576-22 от 11.11.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и  

ООО «Лаборатория ММИС» 

346493, Ростовская область, 

Октябрьский район, пос. 

Персиановский, ул. 

Мичурина, дом № 13а 

Помещение 17 

Аудитория №  3э   Учебная аудитория для проведения занятий семинарского 

типа, курсового проектирования (выполнения курсовых работ), групповых и 

индивидуальных консультаций, текущего контроля и промежуточной 

аттестации, укомплектованная специализированной мебелью (рабочее место 

преподавателя, столы, стулья, доска аудиторная). 

Технические средства обучения: набор демонстрационного оборудования 

(переносной);; специализированное учебное оборудование - (мойка, шкаф 

сушильный, печь электрическая, термостат воздушный, весы электронные, 

калориметр фотоэлектрический, микроскоп Биомед, вытяжка, центрифуга, 

нитрат- тестер СОЭКС (переносной), ЭКОТЕСТ  (переносной), термометр 

жидкостный (переносной), дозиметр (переносной), индикатор радиоактивности 

RADEX PD 1503, ЛАКТАН 1-4М МИНИ (анализатор молока), устройство для 

определения влажности пищевых продуктов ЭЛЕКС-7 МТ, TESTO 206-pH1 pH-

метр пищевой проникающий, люминоскоп ЛН-3У «Сова», телевизор Toshiba,  

лабораторная посуда, весы аналитические, химические реактивы, эксикатор, 

штатив с пробиркодержателем,  термостат, прибор для определения группы 

чистоты молока, гигрометр психрометрический; учебно-наглядные пособия, 

обеспечивающие тематические иллюстрации, соответствующие рабочим 

программам дисциплин. 

346493, Ростовская область, 

Октябрьский район, пос. 

Персиановский, ул. 

Мичурина, дом № 13а 

Помещение 12 
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MS Windows 7 OEM SNGL OLP NL Legalization GetGenuine wCOA Счет 

№1834 от 16.03.2010 ООО «Южная Софтверная компания»; Office Standard 2016 

Лицензия № 66160039 от 11.12.2015 OPEN 96166559ZZE1712 Microsoft Volume 

Licensing Service Center; Google Chrome Свободно распространяемое ПО, 

лицензия freeware; Unreal Com-mander Свободно распространяемое ПО, 

лицензия freeware; Adobe acrobat reader Свободно распространяемое 

проприетарное программное обеспечение; Zoom Тариф Базовый Свободно 

распространяемое ПО, ZoomVideoCommunications, Inc.; Skype Свободно 

распространяемое проприетарное программное обеспечение; Yandex Browser 

Свободно распространяемое ПО; Dr.Web Договор № РГА 12130035 от 

13.12.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и ООО «КОМПАНИЯ 

ГЭНДАЛЬФ»; 7-zip Свободно распространяемое ПО, GNU Lesser General Public 

License; Yandex Browser Свободно распространяемое ПО; Лаборатория ММИС 

«Планы» Договор №576-22 от 11.11.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и  

ООО «Лаборатория ММИС» 

Аудитория № 9э Помещение для хранения и профилактического 

обслуживания учебного оборудования, укомплектованное специализированной 

мебелью для хранения оборудования (столы). Рабочее место преподавателя, 

столы, стулья, доска меловая. 

Технические средства обучения: вытяжной шкаф – 1, термостат – 

1,фотоколориметр КФК2 – 1, гомогенизатор -1, магнитная мешалка -1, весы -1, 

лабораторная посуда, набор реактивов, учебно-наглядные пособия, 

обеспечивающие тематические иллюстрации, соответствующие рабочим 

программам дисциплин. 

346493, Ростовская 

область, Октябрьский 

район, пос. 

Персиановский, ул. 

Мичурина, дом № 13а 

Помещение 28 

Кабинет № 45 Помещение для самостоятельной работы (электронный 

читальный зал), укомплектовано специализированной (учебной) мебелью, 

оснащено компьютерной техникой с возможностью подключения к сети 

"Интернет" и обеспечено доступом в электронную информационно-

образовательную среду организации. 

Windows 8.1 Лицензия №65429551 от 30.06.2015 OPEN 95436094ZZE1706 от 

Microsoft Volume Licensing Service Center; Office Standard 2013 Лицензия № 

65429549 от 30.06.2015 OPEN 95436094ZZE1706 Microsoft Volume Licensing 

Service Center; OpenOffice Свободно распространяемое ПО, лицензия Apache 

License 2.0, LGPL; Adobe acrobat reader Свободно распространяемое 

проприетарное программное обеспечение; Zoom Тариф Базовый Свободно 

распространяемое ПО, ZoomVideoCommunications, Inc.; Skype Свободно 

распространяемое проприетарное программное обеспечение; Yandex Browser 

Свободно распространяемое ПОYandex Browser Свободно распространяемое 

ПО; Лаборатория ММИС «АС «Нагрузка» Договор 8630 от 04.10.2021 между 

ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и ООО «Лаборатория ММИС»; Лаборатория 

ММИС Деканат Договор №6712 от 30.01.2020 между ФГБОУ ВО «Донской 

ГАУ» и  ООО «Лаборатория ММИС»; Лаборатория ММИС«Планы» Договор 

№576-22 от 11.11.2022 г между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и  ООО 

«Лаборатория ММИС»; Система контент –фильтрации SkyDNS (SkyDNS агент) 

Договор №Ю-05284 от 13.09.2021г. ООО «СкайДНС»; Dr.Web Договор № РГА 

12130035 от 13.12.2022 между ФГБОУ ВО «Донской ГАУ» и ООО 

«КОМПАНИЯ ГЭНДАЛЬФ»; 7-zip Свободно распространяемое ПО, GNU Lesser 

General Public License 

346493, Ростовская область, 

Октябрьский район, п. 

Персиановский, 

ул.Кривошлыкова, дом № 

27 
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