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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 
Цель дисциплины: Предоставить обучающимся механизмы и инструменты для 

управления маркетингом через управление контактами с клиентами. В таких точках касания 

(точках контакта) студенты должны будут научиться управлять клиентским опытом и повы- 

шать эффективность бизнеса. 

Структура курса направлена на то, чтобы дать максимально прикладные инстру- 

менты управления клиентским опытом клиента, универсальных в любой компании, и охватить 

современные подходы к этим темам. 

 

 
2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Освоение дисциплины «Контактный маркетинг» 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 управлять проек- 

том на всех этапах его жиз- 

ненного цикла 

УК-2.1 Формулирует проблему, решение 

которой напрямую связано с достижением цели 

проекта 

УК-2.2 Определяет связи между поставлен- 

ными задачами и ожидаемые результаты их ре- 

шения 

УК-2.3 В рамках поставленных задач опре- 

деляет имеющиеся ресурсы и ограничения, 

действующие правовые нормы 

УК-2.4 Анализирует план-график реализа- 

ции проекта в целом и выбирает оптимальный 

способ решения поставленных задач, исходя из 

действующих правовых норм и имеющихся ре- 

сурсов и ограничений 

УК-2.5 Контролирует ход выполнения про- 

екта, корректирует план-график в соответствии с 

результатами контроля 

 

 

 

 
ПКО-6; 

 

 

 
Способен управлять марке- 

тинговой деятельностью 

международной компании 

ПКО-6.1 Знает специфику работы с разными 

инструментами международного маркетинга 

ПКО-6.2    Знает    основы    международного сбыта, 

международной маркетинговой коммуника- ции 

ПКО-6.3 Умеет применять методы оценки эф- 

фективности решений в области международного 

маркетинга 

ПКО-6.4 Умеет анализировать действие ком- 

паний-международных партнеров 



Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции 

(в рамках данной дисциплины) 

  ПКО-6.5 Владеет аналитическими, систем- 

ными и коммуникационными навыками для веде- 

ния успешной деятельности в условиях быстро ме- 

няющейся международной маркетинговой среды 

ПКО-6.6 Владеет навыками креативного под- 

хода к проблемам разработки и реализации между- 
народных маркетинговых стратегий компании 

 

 

 

 

 

 
 

ПКО-7 

 

 

 

 

 
Способен к планированию и 

контролю маркетинговой де- 

ятельности международной 

компании 

ПКО-7.1 Знает этапы международного стра- 

тегического планирования 

ПКО-7.2   Знает критерии определения ключе- вых 

показателей, используемых при планирова- нии 

маркетинговой деятельности предприятия на 

международном уровне 

ПКО-7.3 Умеет формировать планы марке- тинга 

ПКО-7.4 Умеет разрабатывать основные биз- нес-

процессы предприятия, связанные с маркетин- 

говой деятельностью 

ПКО-7.5 Владеет методами разработки и реа- 

лизации маркетинговых программ 

ПКО-7.6 Владеет методами принятия такти- 

ческих и оперативных решений в управлении мар- 

кетинговой деятельностью предприятия 

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 

 

Дисциплина «Контактный маркетинг», относится к дисциплине по выбору, фор- 

мируемой участниками образовательных отношений блока Б1 ОП ВО. 

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

тики, способствующие достижению запланированных результатов освоения дисци- 

плины «Контактный маркетинг». 

 

Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению за- 

планированных результатов освоения дисциплины 

 
 

Шифр 
Наименование компетен- 

ции 

Предшествующие 

дисциплины/мо- 
дули, практики* 

Последующие дисци- 

плины/модули, практики* 

 

 
 
УК-2; 

 

 
Способен управлять про- 

ектом на всех этапах его 

жизненного цикла 

Оперативное марке- 

тинговое планирова- 

ние 

 

 
 
Преддипломная практика 



 

Шифр 
Наименование компетен- 

ции 

Предшествующие 

дисциплины/мо- 
дули, практики* 

Последующие дисци- 

плины/модули, практики* 

 

 

 
ПКО- 

6; 

 

 

Способен управлять мар- 

кетинговой деятельностью 

международной компании 

Оперативное марке- 

тинговое планирова- 

ние 

Современный стратегический 

анализ 

Международные маркетинго- 

вые стратегии 

Инфографика и технологии 

презентации в корпорациях 

Маркетинговые методы про- 

гнозирования 

Преддипломная практика 

 

 

 

 

 
 

ПКО-7 

 

 

 

 

Способен к планированию 

и контролю маркетинговой 

деятельности международ- 

ной компании 

 

 

 

 

Оперативное марке- 

тинговое планирова- 

ние 

Преддипломная практика 

Инновационное предприни- 

мательство 

Международные стратегиче- 

ские альянсы в маркетинге 

Маркетинговые методы про- 

гнозирования 

Маркетинговый аудит 

Фрагментация производства 

и трансграничные цепочки 

стоимости 

 

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

 

 
4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Контактный маркетинг» составляет 4 зачетные единицы. 

 

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

формы обучения 

Вид учебной работы 
ВСЕГО, 

ак.ч. 

Семестр(-ы) 
  1  

Контактная работа, ак.ч. 144   144  

 

Лекции (ЛК) 18   18  

Лабораторные работы (ЛР)      

Практические/семинарские занятия (СЗ) 18   18  

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 108   108  

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

Общая трудоемкость дисциплины 
ак.ч. 144   144  

зач.ед. 4   4  

 

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

ЗАОЧНОЙ формы обучения* 



Вид учебной работы 
ВСЕГО, 

ак.ч. 

Семестр(-ы) 

1 2 3 4 

Контактная работа, ак.ч.      

 

Лекции (ЛК)      

Лабораторные работы (ЛР)      

Практические/семинарские занятия (СЗ)      

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч.      

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

Общая трудоемкость дисциплины 
ак.ч.      

зач.ед.      

* - заполняется в случае реализации программы в очно-заочной форме 

 

Таблица 4.3. Виды учебной работы по периодам освоения ОП ВО для ЗАОЧНОЙ 

формы обучения* 

Вид учебной работы 
ВСЕГО, 

ак.ч. 

Семестр(-ы) 

1 2 3 4 

Контактная работа, ак.ч.      

 

Лекции (ЛК)      

Лабораторные работы (ЛР)      

Практические/семинарские занятия (СЗ)      

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч.      

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

Общая трудоемкость дисциплины 
ак.ч.      

зач.ед.      

* - заполняется в случае реализации программы в заочной форме 

 

 
5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

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

 
№ 
п/п 

Наименование 
раздела 
дисциплины 

Содержание раздела Вид учебной работы* 

1 Раздел 1. Точки 

контакта как 

инструмент 

управления 

опытом клиента 

Тема 1. Введение в точки кон- 

такта. 

Обзор дисциплины. Точки контакта 

в системе современного маркетинга. 

 

Тема 2: Точки контакта как ин- 

струмент маркетинга 

Задачи, которые решают точки 

контакта. Виды точек контакта. 

Приоритезация и контроль точек 

контакта в компании. 

 

 

 

 
 

ЛК, СЗ 



2 Раздел 2. Инстру- 

менты управления 

точками контакта 

компании 

Тема 3: Онлайн точки контакта 

Точки контакта онлайн и их отличие 
от офлайн-точек. Как управлять 

точками контакта онлайн. 

 

Тема 4: Сенсорный маркетинг в 

точках контакта 

Точки контакта в разрезе сенсорного 

маркетинга. Способы воздействия на 

клиента различными точками 

конаткта. 

 

Тема 5: Точки контакта и 

позиционирование 

Точки контакта как элемент 

создания позиционирования 

компании. Правила создания и 

улучшения точек контакта в разрезе 

позиционирования. 

ЛК, СЗ 

3 Раздел 3. 

Управление 

процессами 

компании через 

точки контакта 

Тема 6: Управление точками 

контакта компании 

Система управления точками кон- 

такта в компании. Определение и 

улучшение важных точек контакта 

компании. 
 

Тема 7: Основные точки кон- 

такта компании 

С каких точек контакта начинать 

работу над маркетингом компании. 

B2B и B2C точки контакта и спо- 

собы их улучшения. 

 

Тема 8: От точек контакта к кар- 

тированию пути клиента 

Картирование пути клиента. Аватар 

клиента. Построение карты пути 
клиента 

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 ма- 

териалы для освоения 

дисциплины 
(при необходимости) 

 

 
Лекционная 

Аудитория для проведения занятий лекци- 

онного типа, оснащенная комплектом спе- 

циализированной мебели; доской (экраном) 

и техническими средствами мультимедиа 

презентаций. 
Аудитория 340, 342 и т.д. 

 

Мультимедиа проектор 

Casio XJ-F100W 

Экран настенный Digis 

Dsem-1105 

 

 

Компьютерный 

класс 

Компьютерный класс для проведения заня- 

тий, групповых и индивидуальных консуль- 

таций, текущего контроля и промежуточ- 

ной аттестации, оснащенная персональ- 

ными компьютерами (в количестве 

_21_шт.), доской (экраном) и техническими 

средствами мультимедиа презентаций. 
Аудитория 27, 29 и т.д. 

Моноблок Lenovo AIO- 

510-22ISH Intel I5 2200 

MHz/8 GB/1000 

GB/DVD/audio, монитор 

21"Мультимедиа проектор 

Casio XJ-V100W, Экран 

моторизованный Digis 

Electra 200*150 Dsem-4303 

 
Для самостоя- 

тельной работы 

обучающихся 

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и кон- 

сультаций), оснащенная комплектом специ- 

ализированной мебели и компьютерами с 

доступом в ЭИОС. 

 

 
Зал библиотеки, ауд.25 

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

 

 

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕ- 

НИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

а)Основная литература 

1. Стегний, В. Н. Прогнозирование и планирование : учебник для вузов / В. Н. Стегний, 

Г. А. Тимофеева. — Москва : Издательство Юрайт, 2022. — 210 с. — (Высшее образова- 

ние). — ISBN 978-5-534-14403-1. — Текст : электронный // Образовательная платформа 

Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/496681 (дата обращения: 25.03.2023). 

2. Анализ и прогнозирование рынка: учебник для вузов / А. Н. Асаул, М. А. Асаул, В. 

Н. Старинский, Г. Ф. Щербина ; под редакцией А. Н. Асаула. — 2-е изд., доп. — Москва : 

Издательство Юрайт, 2022. — 296 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5- 534-15179-

4. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 

https://urait.ru/bcode/488146 (дата обращения: 25.05.2023). 

3. Ямпольская, Д. О. Пилипенко А.И. Маркетинговый анализ: технология и методы прове- 

дения: учебник и практикум для бакалавриата и магистратуры / 2-е изд., перераб. и доп. 

— М.: Издательство Юрайт, 2023. — 342 с. — (Серия: Бакалавр и магистр. Академический 

курс). 

 

б) дополнительная литература 

https://urait.ru/bcode/496681
https://urait.ru/bcode/488146


1. Карасев, А. П. Маркетинговые исследования и ситуационный анализ : учебник и практи- 

кум для вузов / А. П. Карасев. — 2-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 

2022. — 315 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-05189-6. — Текст : 

электронный       //       Образовательная        платформа        Юрайт        [сайт].        — URL: 

https://urait.ru/bcode/489480 (дата обращения: 25.03.2023). 

2. Статистика : учебник для вузов / И. И. Елисеева [и др.] ; ответственный редактор И. 

И. Елисеева. — 6-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2023. — 619 с. 

— (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-15117-6. — Текст : электронный // Об- 

разовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/487458 (дата обра- 

щения: 25.03.2023). 

3. Афонин П. Н. Статистический анализ с применением современных программных средств: 

Учебное пособие / П.Н. Афонин, Д.Н. Афонин. - СПб. : ИЦ "Интермедия", 2015. - 98 с. - 

ISBN 978-4383-0080-9 : 913.00.. 

4. Долгосрочное прогнозирование развития отношений между локальными цивилизациями 

в Евразии : Монография / А.И. Подберезкин [и др.]. - М : Международные отношения, 

2017. - 357 с. - ISBN 978-5-906367-53-2 : 500.00. 

Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»: 

 
УНИБЦ (Научная библиотека) осуществляет доступ к следующим ЭБС: 

- ЭБС РУДН Режим доступа: http://lib.rudn.ru/ - со стационарных компьютеров РУДН 

- Университетская библиотека ONLINE – Режим доступа: http://www.biblioclub.ru/ 

- Книжные коллекции издательства SPRINGER. – Режим доступа: www.springerlink.com 

- Универсальные базы данных East View. – Режим доступа: http://online.ebiblioteka.ru/ 

- ЭБС издательства "Юрайт" Режим доступа: http://www.biblio-online.ru 

- ЭБС Издательства «Лань», коллекции 

- Электронно-библиотечная система "Znanium.com" - предоставлен доступ к основной 

коллекции 

 
Электронные ресурсы для учебной деятельности 

Вестник РУДН, все серии / Режим доступа: http://journals.rudn.ru/ 

eLibrary.ru / Режим доступа http://www.elibrary.ru/defaultx.asp с любого компьютера на 

территории РУДН 

Диссертации РГБ Режим доступа: https://dvs.rsl.ru/? 

BIBLIOPHIKA / Режим доступа: http://www.bibliophika.ru/ 

Columbia International Affairs Online (CIAO) Режим доступа: http://www.ciaonet.org/ 

East View. Коллекция "Статистические издания России и стран СНГ" 

Grebennikon Режим доступа: http://grebennikon.ru/ 

LexisNexis Режим доступа:http://academic.lexisnexis.eu 

Поисковые системы: Яндекс (yandex.ru), Google (google.ru). 

 
Информационно-справочные порталы: 

1. www.advertology.ru 

2. www.marketing.spb.ru 

https://urait.ru/bcode/489480
https://urait.ru/bcode/487458
http://lib.rudn.ru/7#%D0%AD%D0%91%D0%A1%20%D0%A0%D0%A3%D0%94%D0%9D
http://lib.rudn.ru/
http://lib.rudn.ru/elektronnaya-biblioteka/licenzirovannye-resursy/universitetskaya-biblioteka-online
http://www.biblioclub.ru/
http://lib.rudn.ru/elektronnaya-biblioteka/licenzirovannye-resursy/knizhnye-kollekcii-izdatelstva-springer
http://www.springerlink.com/
http://lib.rudn.ru/elektronnaya-biblioteka/licenzirovannye-resursy/east-view
http://online.ebiblioteka.ru/
http://www.biblio-online.ru/
http://lib.rudn.ru/8#Vestnik
http://journals.rudn.ru/
http://lib.rudn.ru/8#eLibrary.ru
http://www.elibrary.ru/defaultx.asp
http://lib.rudn.ru/8#DissertaciiRGB
https://dvs.rsl.ru/
http://lib.rudn.ru/8#BIBLIOPHIKA
http://www.bibliophika.ru/
http://lib.rudn.ru/8#CIAO
http://www.ciaonet.org/
http://lib.rudn.ru/8#EastView
http://dlib.eastview.com/
http://lib.rudn.ru/8#Grebennikon
http://grebennikon.ru/
http://lib.rudn.ru/8#LexisNexis
http://academic.lexisnexis.eu/
http://www.advertology.ru/
http://www.marketing.spb.ru/


3. www.p-marketing.ru 

4. www.4p.ru 

5. www.advi.ru 

6. www.cfin.ru 

7. www.expert.ru 

8. www.rbc.ru 
 

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

при освоении дисциплины/модуля*: 

 

1. Курс лекций, типовые задания и контрольный тест по дисциплине «Контакт- 

ный маркетинг» размещен на портале ТУИС, Режим доступа: 

https://esystem.rudn.ru/course/view.php?id=9672 

* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся размеща- 

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

8. ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ И БАЛЛЬНО-РЕЙТИНГОВАЯ 

СИСТЕМА ОЦЕНИВАНИЯ УРОВНЯ СФОРМИРОВАННОСТИ 

КОМПЕТЕНЦИЙ ПО ДИСЦИПЛИНЕ 

 

Оценочные материалы и балльно-рейтинговая система* оценивания уровня 

формирования компетенций (части компетенций) по итогам освоения дисциплины 

«Контактный маркетинг» представлены в Приложении к настоящей Рабочей 

программе дисциплины. 
* - ОМ и БРС формируются на основании требований соответствующего локального нормативного 

акта РУДН. 

 

 
РАЗРАБОТЧИКИ: 

 

 

Доцент, каф. Маркетинга 

  
 

 

  

Черников С.Ю. 

Должность, БУП  Подпись  Фамилия И.О. 

 

РУКОВОДИТЕЛЬ БУП: 

 
Декан Экономического фа- 

культета 

 
 

   
Андронова И.В. 

Наименование БУП  Подпись  Фамилия И.О. 

 

 
РУКОВОДИТЕЛЬ ОП ВО

http://www.p-marketing.ru/
http://www.4p.ru/
http://www.advi.ru/
http://www.cfin.ru/
http://www.expert.ru/
http://www.rbc.ru/
https://esystem.rudn.ru/course/view.php?id=9672


 
Зав. каф. Маркетинга 

 

 

  
Зобов А.М. 

 


