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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Целью освоения дисциплины «Стратегии и технологии продаж на рынках  

товаров повседневного спроса» является формирование у студентов необходимых 

знаний  по теории и практике организации  продаж товаров повседневного спроса с 

помощью маркетинговых инструментов. 

 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Освоение дисциплины «Стратегии и технологии продаж на рынках  товаров 

повседневного спроса» направлено на формирование у обучающихся следующих 

компетенций (части компетенций): 

 

Таблица 2.1. Перечень компетенций, формируемых у обучающихся при освоении 

дисциплины (результаты освоения дисциплины) 

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

 

УК-2 Способен определять круг 

задач в рамках поставленной цели 

и выбирать оптимальные способы 

их решения, исходя из 

действующих правовых норм, 

имеющихся ресурсов и 

ограничений 

 

УК-2.1. В рамках поставленных задач 

определяет имеющиеся ресурсы и 

ограничения, действующие правовые 

нормы 

 

УК-2.2. Анализирует план-график 

реализации проекта в целом и выбирает 

оптимальный способ решения 

поставленных задач, исходя из 

действующих правовых норм и 

имеющихся ресурсов и ограничений 

 

   

ПКО-2 

Способность к разработке и 

реализации маркетинговых 

программ с использованием 

инструментов комплекса 

маркетинга 

ПКО-2.1. Применяет современные подходы 

при разработке концепции продукта и 

формировании стратегии ценообразования, 

в том числе и на международных рынках 

 

ПКО-2.2 Использует современные подходы 

при разработке сбытовой политики 

компании и политики продвижения, в том 

числе и на международных рынках 



 

 

 

    

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

ПКО-3 

Способность управлять 

маркетинговой деятельностью 

организации 

ПКО-3.1. Владеет современными 

методиками управления маркетингом и 

умеет их применять в бизнес-процессе 

 

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 

 

Дисциплина «Стратегии и технологии продаж на рынках  товаров повседневного 

спроса» относится к части, формируемой участниками образовательных отношений 

блока Б1 ОП ВО. 

 

В рамках ОП ВО обучающиеся также осваивают другие дисциплины и/или 

практики, способствующие достижению запланированных результатов освоения 

дисциплины «Стратегии и технологии продаж на рынках  товаров повседневного 

спроса». 

 

Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины  

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

УК-2 

Способен определять 

круг задач в рамках 

поставленной цели и 

выбирать 

оптимальные способы 

их решения, исходя из 

действующих 

правовых норм, 

имеющихся ресурсов 

и ограничений 

Экономика предприятия 

Управление проектами 

Маркетинговое 

управление бизнес-

процессами 

 

ATL коммуникации 

BTL коммуникации 

 Производственно-

управленческая практика 

Преддипломная практика 

Государственная итоговая 

аттестация 

ПКО-2 

Способность к 

разработке и 

реализации 

маркетинговых 

программ с 

использованием 

инструментов 

комплекса маркетинга 

Маркетинговые 

исследования 

Маркетинг в отраслях и 

сферах деятельности 

Управление продуктом 

Брендинг 

Поведение потребителей 

Маркетинг продаж 

Маркетинговая логистика 

Маркетинговое 

администрирование 

Ценообразование в 

маркетинге 

Производственно-

управленческая практика 

Преддипломная практика 

Государственная итоговая 

аттестация 

ПКО-3 

Способность 

управлять 

маркетинговой 

деятельностью 

организации 

Маркетинговое 

управление бизнес-

процессами 

Цифровой маркетинг 

Контент-маркетинг  

Маркетинговое 

администрирование 

Производственно-

управленческая практика 



 

 

 

    

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Преддипломная практика 

Государственная итоговая 

аттестация 

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

 

4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Стратегии и технологии продаж на рынках  

товаров повседневного спроса» составляет 3 зачетных единицы. 

 

 

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения ОП ВО для ОЧНОЙ 

формы обучения 

Вид учебной работы 
ВСЕГО, 

ак.ч. 

Семестр(-ы) 

5 6 7 8 

Контактная работа, ак.ч. 34   34  

 

Лекции (ЛК) 17   17  

Лабораторные работы (ЛР)      

Практические/семинарские занятия (СЗ) 17   17  

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 65   65  

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 9   9  

Общая трудоемкость дисциплины 
ак.ч. 108   108  

зач.ед. 3   3  

 

Таблица 4.2. Виды учебной работы по периодам освоения ОП ВО для ОЧНО-

ЗАОЧНОЙ формы обучения*  

Вид учебной работы 
ВСЕГО, 

ак.ч. 

Семестр(-ы) 

6 7 8 9 

Контактная работа, ак.ч. 17    17 

 

Лекции (ЛК)      

Лабораторные работы (ЛР)      

Практические/семинарские занятия (СЗ) 17    17 

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 55    55 

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

Общая трудоемкость дисциплины 
ак.ч. 72    72 

зач.ед. 2    2 
* - заполняется в случае реализации программы в очно-заочной форме 

 

 

5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

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



 

 

 

    

Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид учебной 

работы* 

Раздел 1. Группа товаров 

FMCG: структура и 

основные тенденции 

 

 Тема 1. Товары FMCG как основная 

продуктовая категория маркетинга В2С. 
ЛК, СЗ 

Тема 2. Современные тенденции мирового и 

российского рынка товаров FMCG. 

ЛК, СЗ 

Раздел 2. Разработка 

маркетинговых 

стратегий товаров 

FMCG. 

Тема 3. Основные теоретические  концепции 

маркетинговых стратегий в В2С. 

ЛК, СЗ 

Тема 4. Разработка продуктового портфеля на 

основе матрицы BCG 

ЛК, СЗ 

Тема 5. Роль маркетинговых исследований в 

разработке маркетинговых стратегий товаров 

FMCG. 

ЛК, СЗ 

 

 Раздел 3. Основные 

технологии продаж 

товаров FMCG. 

Тема 6. Прямые продажи.  ЛК, СЗ 

Тема 7. Продажи через сетевые компании. 

Франчайзинг 

ЛК, СЗ 

 Раздел 4. Современные 

технологии в развитии 

прямых продаж.  

Тема 8. Вендинг. ЛК, СЗ 

 Тема 9. Роль электронных сетей. Блогинг. ЛК, СЗ 

Тема 10. Электронная торговля. Особенности 

и современные формы организации 

курьерской доставки.  

ЛК, СЗ 

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

семинарские занятия.  

 

6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

Тип аудитории Оснащение аудитории  

Специализированное 

учебное/лабораторное 

оборудование, ПО и 

материалы для освоения 

дисциплины  

(при необходимости) 

Лекционная 

Аудитория для проведения занятий 

лекционного типа, оснащенная комплектом 

специализированной мебели; доской 

(экраном) и техническими средствами 

мультимедиа презентаций. Зал 3  

 Моноблок Lenovo IdeaCentre 

C560 I3 4160T/6 GB/1000 

GB/DVD/audio  

  

Мультимедиа проектор  

Casio XJ-H1700  

Экран с электроприводом, 

белый матовый  

Аудимикшшер на 2входа

    

Акустическая система 

Infinity 100Вт  

   

Семинарская 

Аудитория для проведения занятий 

семинарского типа, групповых и 

индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, 

оснащенная комплектом 

Ноутбук  Asus F6A 

Мультимедиа проектор  

Casio XJ-S400UN 

   



 

 

 

    

Тип аудитории Оснащение аудитории  

Специализированное 

учебное/лабораторное 

оборудование, ПО и 

материалы для освоения 

дисциплины  

(при необходимости) 

специализированной мебели  и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций, ауд.105 

Экран моторизованный 

Digis Electra MW DSEM - 

1105   

  

 

Компьютерный 

класс 

Компьютерный класс для проведения 

занятий, групповых и индивидуальных 

консультаций, текущего контроля и 

промежуточной аттестации, оснащенная 

персональными компьютерами (в 

количестве  20 шт.), доской (экраном) и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций, ауд.25 

Моноблок  HP РгоОпе 440 

Intel I5 10500T/8 GB/256 

GB/audio, монитор 24"

   

Мультимедиа проектор  

Casio XJ-V100W  

Экран моторизованный 

Digis Electra 200*150 

Dsem-4303  

   

Для 

самостоятельной 

работы 

обучающихся 

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и 

консультаций), оснащенная комплектом 

специализированной мебели  и 

компьютерами с доступом в ЭИОС. 

Зал библиотеки 

 

 

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

 

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ 

ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Основная литература: 

 

1. Кузнецов И.Н. Управление продажами [Электронный ресурс] : Учебно-

практическое пособие для бакалавров / И.Н. Кузнецов. - 3-е изд. - М. : Дашков и 

К, 2016. - 492 с. - ISBN 978-5-394-02640-9. 

http://lib.rudn.ru/MegaPro/UserEntry?Action=Rudn_FindDoc&id=475573&idb=0 

2. Дрёмова, Ю.Г. Управление продажами: практические ситуации для анализа 

[Электронный ресурс] : учебное пособие / Ю.Г. Дрёмова, А.А. Букова. — 

Электрон. дан. — Москва : Научный консультант, 2018. — 60 с. — Режим 

доступа: https://e.lanbook.com/book/111833 

 

 

//  

Дополнительная литература: 

 

http://lib.rudn.ru/MegaPro/UserEntry?Action=Rudn_FindDoc&id=475573&idb=0


 

 

 

    

1. Коммерческая деятельность : учебник и практикум для вузов / И. М. Синяева, 

О. Н. Жильцова, С. В. Земляк, В. В. Синяев. — Москва : Издательство Юрайт, 2022. — 

404 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-01641-3. — Текст : электронный // 

Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/489053 (дата 

обращения: 30.05.2022). 

2. Маркетинг торгового предприятия / Парамонова Т.Н., Красюк И.Н., Лукашевич В.В. - 

М.:Дашков и К, 2018. - 284 с.: ISBN 978-5-394-02068-1 - Режим доступа: 

http://znanium.com/catalog/product/415048 

3. Синяева, И.М. Маркетинг торговли : учебник / И.М. Синяева, С.В. Земляк, В.В. Синяев ; 

под ред. Л.П. Дашкова. - 4-е изд. - Москва : Издательско-торговая корпорация «Дашков и К°», 

2015. - 750 с. : ил. - Библиогр.: с. 725-730. - ISBN 978-5-394-02387-3 ; То же [Электронный 

ресурс]. - URL: http://lib.biblioclub.ru/index.php?page=book&id=453934(15.12.2018). 

Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»: 

 

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

на основании заключенных договоров: 

- Электронно-библиотечная система РУДН – ЭБС РУДН 

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

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

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

- ЭБС «Консультант студента»  www.studentlibrary.ru 

- ЭБС «Лань» http://e.lanbook.com/ 

- ЭБС «Троицкий мост» 

- ………. 

 

2.  Базы данных и поисковые системы: 

- электронный фонд правовой и нормативно-технической документации 

http://docs.cntd.ru/ 

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

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

- реферативная база данных SCOPUS 

http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/ 

 

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

при освоении дисциплины/модуля*: 

 

1. Курс лекций по дисциплине «Стратегии и технологии продаж на рынках  

товаров повседневного спроса». 
* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

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

https://esystem.rudn.ru/course/view.php?id=18909 

 

8. ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ И БАЛЛЬНО-РЕЙТИНГОВАЯ 

СИСТЕМА ОЦЕНИВАНИЯ УРОВНЯ СФОРМИРОВАННОСТИ 

КОМПЕТЕНЦИЙ ПО ДИСЦИПЛИНЕ 

 

Оценочные материалы и балльно-рейтинговая система* оценивания уровня 

сформированности компетенций (части компетенций) по итогам освоения дисциплины 

http://znanium.com/catalog/product/415048
http://lib.biblioclub.ru/index.php?page=book&id=453934(15.12.2018)
http://lib.rudn.ru/MegaPro/Web
http://www.biblioclub.ru/
http://www.biblio-online.ru/
http://www.studentlibrary.ru/
http://e.lanbook.com/
http://docs.cntd.ru/
https://www.yandex.ru/
https://www.google.ru/
http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/


 

 

 

    

«Стратегии и технологии продаж на рынках  товаров повседневного спроса» 

представлены в Приложении к настоящей Рабочей программе дисциплины. 
* - ОМ и БРС формируются на основании требований соответствующего локального нормативного 

акта РУДН. 
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