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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Дисциплина «BTL коммуникации» входит в программу бакалавриата «Маркетинг» по 

направлению 38.03.02 «Менеджмент» и изучается в 6 семестре 3 курса. Дисциплину 

реализует Кафедра маркетинга. Дисциплина состоит из 4 разделов и 12 тем и направлена на 

изучение  маркетинговых коммуникаций, которые включают приемы мотивации клиентов к 

покупке без прямой рекламы, включая акции, программы лояльности, рассылки, 

мероприятия, конкурсы, дегустация продукции и т. д.  

Целью освоения дисциплины является формирование у студентов общего 

представления об основных видах BTL коммуникаций; обучить системному анализу и 

практическому использованию различных инструментов при планировании и разработке 

маркетинговых проектов с учетом целей и задач различных сфер бизнеса  

 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Освоение дисциплины «BTL коммуникации» 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; 

УК-2.3 Контролирует ход выполнения проекта, корректирует 

план-график в соответствии с результатами контроля; 

ПК-4 

Способность к разработке и 

реализации маркетинговых 

программ с использованием 

инструментов комплекса 

маркетинга 

ПК-4.1 Применяет современные подходы при разработке 

концепции продукта и формировании стратегии и методики 

ценообразования, в том числе и на международных рынках; 

ПК-4.2 Использует современные подходы при разработке 

сбытовой политики компании и политики продвижения, а 

также интегрироует различные инструменты продвижения в 

комплексе маркетинговых коммуникаций, в том числе и на 

международных рынках,; 

ПК-4.3 Формирует, используют и создает современные 

техники и методы продаж, эффективную систему 

товародвижения и каналов сбыта, а также применяет 

современные подходы при оценке динамики продаж и их 

прогнозировании; 

ПК-5 

Способность управлять 

маркетинговой деятельностью 

организации 

ПК-5.1 Владеет современными методиками управления 

маркетингом и умеет их применять в бизнес-процессе; 

ПК-5.2 Определяет наиболее оптимальный вариант при 

сравнении нескольких вариантов решения при разработке 

программы маркетинговой деятельности компании; 

ПК-5.3 Формирует имидж компании и ее продуктов в процессе 

осуществления деятельности на рынке; 

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 

 

Дисциплина «BTL коммуникации» относится к части, формируемой участниками 

образовательных отношений блока 1 «Дисциплины (модули)» образовательной программы 

высшего образования. 
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В рамках образовательной программы высшего образования обучающиеся также 

осваивают другие дисциплины и/или практики, способствующие достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины «BTL коммуникации». 

 

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 

Ознакомительная практика;  

Основы гражданского и 

трудового права;  

Экономика предприятия;  

Бухгалтерский учет;  

Финансы;  

Методы принятия 

управленческих решений;  

Современные маркетинговые 

технологии на маркетплейсах**;  

Маркетинг продаж в 

электронной коммерции**;  

 

Преддипломная практика;  

Стратегический маркетинг;  

Корпоративные связи с 

общественностью**;  

Событийный маркетинг**;  

Управление 

корпоративными 

брендами**;  

Позиционирование 

корпоративного бренда**;  

 

ПК-4 

Способность к разработке 

и реализации 

маркетинговых программ с 

использованием 

инструментов комплекса 

маркетинга 

Ценообразование в 

маркетинге**;  

Политика бюджетирования в 

маркетинге**;  

Современные маркетинговые 

технологии на маркетплейсах**;  

Маркетинг продаж в 

электронной коммерции**;  

Маркетинговые коммуникации;  

 

Преддипломная практика;  

Корпоративные связи с 

общественностью**;  

Событийный маркетинг**;  

Брендинг регионов**;  

Территориальный 

маркетинг**;  

Управление 

корпоративными 

брендами**;  

Маркетинговая 

логистика**;  

Позиционирование 

корпоративного бренда**;  

B2B маркетинг;  

Маркетинг 

взаимоотношений и 

партнерства;  

Организация каналов 

распределения**;  

Маркетинг в зеленой 

экономике**;  

Экологический 

маркетинг**;  

Интернет-Маркетинг;  

 

ПК-5 

Способность управлять 

маркетинговой 

деятельностью 

организации 

Основы проектной деятельности 

в управлении маркетингом;  

 

Корпоративные связи с 

общественностью**;  

Событийный маркетинг**;  

Брендинг регионов**;  

Территориальный 

маркетинг**;  

Международный маркетинг;  

B2B маркетинг;  

Маркетинг 

взаимоотношений и 

партнерства;  
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Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Маркетинг в зеленой 

экономике**;  

Экологический 

маркетинг**;  

Управление 

корпоративными 

брендами**;  

Позиционирование 

корпоративного бренда**;  

Преддипломная практика;  

 

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

** - элективные дисциплины /практики
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4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «BTL коммуникации» составляет «2» зачетные единицы. 

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения образовательной программы высшего образования для очной формы 

обучения. 

Вид учебной работы ВСЕГО, ак.ч. 
Семестр(-ы) 

6 

Контактная работа, ак.ч. 51 51 

Лекции (ЛК) 17 17 

Лабораторные работы (ЛР) 0 0 

Практические/семинарские занятия (СЗ) 34 34 

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 12 12 

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

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 72 72 

зач.ед. 2 2 

 

Общая трудоемкость дисциплины «BTL коммуникации» составляет «2» зачетные единицы. 

Таблица 4.2. Виды учебной работы по периодам освоения образовательной программы высшего образования для очно-заочной формы 

обучения. 

Вид учебной работы ВСЕГО, ак.ч. 
Семестр(-ы) 

8 

Контактная работа, ак.ч. 36 36 

Лекции (ЛК) 18 18 

Лабораторные работы (ЛР) 0 0 

Практические/семинарские занятия (СЗ) 18 18 

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 27 27 

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

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 72 72 

зач.ед. 2 2 
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5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

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

Номер 

раздела 

Наименование раздела 

дисциплины 
Наименование темы Содержание темы 

Вид 

учебной 

работы* 

Раздел 1 

Понятие BTL, директ 

маркетинг, продвижение в 

местах продаж. Их роль и 

место в системе 

маркетинговых 

коммуникаций.  

1.1 
Возникновение понятия BTL, обзор видов 

коммуникаций  

Дефиниция понятия “BTL коммуникации”. Контекст развития 

BTL- инструментов. Место BTL –инструментов в структуре 

интегрированных маркетинговых коммуникаций. BTL: 

функции, задачи, основные направления и формы. Директ-

маркетинг в системе в маркетинговых коммуникаций. История 

директ-маркетинга. Тенденции директ-маркетинга. 

Синтетические и пр. маркетинговые коммуникации (выставки, 

ярмарки, спонсорство, событийный маркетинг, мерчандайзинг 

и др.): цели, задачи, области применения. Виды спонсорства.  

ЛК, СЗ 

1.2 Комплекс BTL – коммуникаций 

Отличия и специфика средств и коммуникаций ATL, BTL, ТТL. 

Области и цели применения BTL коммуникаций. Время и 

причины появления средств BTL в России. Обзор основных 

мероприятий и коммуникаций комплекса BTL 

ЛК, СЗ 

Раздел 2 

Стимулирование сбыта: 

основные виды и 

инструменты  

2.1 
Стимулирование сбыта: определение, виды, 

стратегии, основные инструменты  

Понятие «стимулирования сбыта». Виды стимулирования (по 

Ингольду). Стратегии стимулирования: стратегия 

«проталкивания» и стратегия «проталкивания». Классификации 

мероприятий и коммуникаций по стимулированию сбыта. Два 

направления стимулирования: trade promotion и consumer 

promotion. Методы стимулирования пробных и повторных 

покупок 

ЛК, СЗ 

2.2 

Цели, задачи и инструменты 

стимулирования торговых партнеров и 

конечных потребителей 

Цели, задачи, области применения trade promotion. Основные 

(классические) инструменты стимулирования: премии (и их 

виды) и конкурсы для сбытовиков. Цели, задачи, области 

применения consumer promotion. Основные инструменты, 

мероприятия и коммуникации стимулирования потребителей. 

Виды и основные формы ценового стимулирования 

потребителей (прямое снижение цен и его виды и пр.). 

Купонаж. Другие (в т.ч. не ценовые) инструменты 

стимулирования потребителей: сэмплинг, промо-акции, 

дегустации, подарки за покупку, конкурсы, розыгрыши, 

лотереи. Виды конкурсов. Лотерии, игры, конкурсы: общие и 

специфические черты в проведении, освещение их в СМИ и 

Интернете  

ЛК, СЗ 
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Номер 

раздела 

Наименование раздела 

дисциплины 
Наименование темы Содержание темы 

Вид 

учебной 

работы* 

Раздел 3 

Мерчандайзинг как 

комплекс коммуникаций на 

местах продаж.  

Выставки  

3.1 
Понятие и основные направления 

мерчандайзинга  

Понятие, цели, задачи, определение «мерчандайзинга». 

Основные направления мерчандайзинга: выкладка товаров, 

управление торговыми запасами, оснащение рекламными и 

информационными материалами, воздействие на поведение 

покупателей и создание атмосферы в местах продаж. 

Профессия мерчандайзера: основные обязанности и функции. 

ЛК, СЗ 

3.2 
Рекламные материалы (POS- материалы) на 

местах продаж  

Функции, назначение рекламных материалов на местах продаж. 

Особенности POS- материалов с точки зрения их роли в 

комплексе рекламно-маркетинговых коммуникаций и 

компаний. Основные виды и конструкции POS- материалов. 

Размещение их по зонам: наружное оформление, входная зона, 

торговый зал, место выкладки и прикассовая зона 

ЛК, СЗ 

3.3 
Выкладка и размещение товаров в торговом 

зале 

Понятие «выкладки» и «размещения» товаров в торговом зале. 

Принципы мерчандайзинга и общие правила выкладки товаров 

(принцип системности, логичности, принцип наглядности, 

принцип эффективности, принцип достаточности, принцип 

совместимости и пр.) Виды выкладки (вертикальная, 

горизонтальная; дисплейная и др.). Дизайн магазина.  

ЛК, СЗ 

3.4 

История развития выставок и их 

современные виды. Выставочная 

деятельность: понятие, субъекты, цели 

участия  

Краткая история возникновения и этапы развития 

выставок/ярмарок. Понятие «выставки», «ярмарки». Различные 

классификации и виды выставок (по статусу, по предмету и 

широте тематики, по времени проведения, по частоте 

проведения, по отраслевому признаку, по географическому 

составу участников, по длительности проведения и пр.).  

ЛК, СЗ 

Раздел 4 

Спонсорство, событийный 

маркетинг, продакт-

плейсмент  

4.1 
Спонсорство: понятие, специфика, цели 

применения  

Спонсорство: суть, определение и специфика по сравнению с 

другими маркетинговыми инструментами коммуникаций, в т.ч. 

рекламы, ПР и др. Спонсорство и благотворительность (в т.ч. 

понятие «фандрайзинга»). Цели, задачи спонсорства и его 

специфика как коммуникативного инструмента. 

ЛК, СЗ 

4.2 
Спонсорство: направления, сферы 

применения и виды  

Сферы применения и основные виды, направления 

спонсорства. Спонсорство в сфере спорта (причины 

актуальности и востребованности в мире и в России, объекты 

для спонсорства, задачи спортивного спонсорства). 

Спонсорство в сфере культуры: основные проблемы и 

тенденции. Спонсорство благотворительных мероприятий и пр 

ЛК, СЗ 

4.3 Событийный маркетинг: создание событий, Понятие и время возникновения Event-marketing (на Западе и в ЛК, СЗ 
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Номер 

раздела 

Наименование раздела 

дисциплины 
Наименование темы Содержание темы 

Вид 

учебной 

работы* 

мероприятий как средств коммуникации с 

целевыми группами  

России). Определение событийного маркетинга, цели 

применения. Классификации и основные виды мероприятий и 

событий. Место событийного маркетинга в комплексе 

маркетинговых коммуникаций. План подготовки и проведения 

мероприятия (основные этапы). 

4.4 
Продакт- плейсмент: специфика, виды 

размещения  

Время возникновения и примеры продакт-плейсмент в разных 

сферах. Общие виды прадакт-плейсмент (визуальный, 

аудиальный, комбинированный и пр.) Продакт- плейсмент в 

кино и телесериальной продукции. Продакт-плейсмент в 

книжной продукции, в видео-играх. 

ЛК, СЗ 

* - заполняется только по ОЧНОЙ форме обучения: ЛК – лекции; ЛР – лабораторные работы; СЗ – практические/семинарские занятия.
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6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

 

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

 

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ 

ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Основная литература: 

 1. Хуссейн, И. Д.  Цифровые маркетинговые коммуникации : учебник для вузов / 

И. Д. Хуссейн. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 68 с. — (Высшее 

образование). — ISBN 978-5-534-15010-0. — Текст : электронный // Образовательная 

платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/589006 (дата обращения: 

18.03.2026). 

 2. Голубкова, Е. Н.  Интегрированные маркетинговые коммуникации : учебник и 

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. 

4 зал. Библиотеки 

Моноблок Lenovo  AIO-

510-22ISH Intel I5 2200 

MHz/8 GB/1000 

GB/DVD/audio, монитор 

21" Мультимедиа 

проектор  Cactus CSC4.SG  

MS Windows 10 64bit 

Microsoft Office 2021 

LTSC  

Семинарская 

Аудитория для проведения занятий 

семинарского типа, групповых и 

индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, 

оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций. 

4 зал. Библиотеки 

Моноблок Lenovo  AIO-

510-22ISH Intel I5 2200 

MHz/8 GB/1000 

GB/DVD/audio, монитор 

21" Мультимедиа 

проектор  Cactus CSC4.SG  

MS Windows 10 64bit 

Microsoft Office 2021 

LTSC  

Для 

самостоятельной 

работы 

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и 

консультаций), оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

компьютерами с доступом в ЭИОС. 

4 зал. Библиотеки 

Моноблок Lenovo  AIO-

510-22ISH Intel I5 2200 

MHz/8 GB/1000 

GB/DVD/audio, монитор 

21" Мультимедиа 

проектор  Cactus CSC4.SG  

MS Windows 10 64bit 

Microsoft Office 2021 

LTSC  
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практикум для вузов / Е. Н. Голубкова. — 3-е изд., перераб. и доп. — Москва : 

Издательство Юрайт, 2026. — 363 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-04357-

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

https://urait.ru/bcode/583022 (дата обращения: 18.03.2026). 

Дополнительная литература: 

 1. Интернет-маркетинг : учебник для вузов / под общей редакцией 

О. Н. Жильцовой. — 2-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2026. — 

335 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-15098-8. — Текст : электронный // 

Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/582971 (дата 

обращения: 18.03.2026). 

 2. Чернышева, А. М.  Управление продуктом : учебник и практикум для вузов / А.  

М. Чернышева, Т. Н. Якубова. — Москва : Издательство Юрайт, 2024. — 368 с. — 

(Высшее образование). — ISBN 978-5-534-16619-4. — Текст : электронный // 

Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/531384  

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  

https://mega.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 «Знаниум» https://znanium.ru/ 

 2. Базы данных и поисковые системы 

  - Sage https://journals.sagepub.com/ 

  - Springer Nature Link https://link.springer.com/ 

  - Wiley Journal Database https://onlinelibrary.wiley.com/ 

  - Наукометрическая база данных Lens.org https://www.lens.org 

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся при 

освоении дисциплины/модуля*: 

 1. Курс лекций по дисциплине «BTL коммуникации». 

 
 

* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

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