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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

Дисциплина «Современные форматы Sales Promotion» входит в программу бакалавриата «Связи с
общественностью» по направлению 42.03.01 «Реклама и связи с общественностью» и изучается в 5
семестре  3  курса.  Дисциплину  реализует  Кафедра  рекламы  и  бизнес-коммуникаций.  Дисциплина
состоит  из  3  разделов  и  9  тем  и  направлена  на  изучение  современных  подходов  и  методов
привлечения  потребителей  через  активные  продажи  и  маркетинговые  стратегии,  включая
организацию  промо-акций,  событий,  скидочных  программ,  лояльности  и  другие  инструменты
стимулирования продаж.

Целью освоения дисциплины является формирование у студентов глубокого понимания стратегий
и  инструментов  современных  продвижений,  развитие  навыков  создания  эффективных
промо-кампаний,  анализа  рынка  и  потребительского  поведения,  а  также  способность  применять
инновационные методики для увеличения продаж и укрепления связи с клиентами в условиях бурно
развивающегося рынка.

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

     Освоение дисциплины «Современные форматы Sales Promotion» 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-3

Способен осуществлять социальное 
взаимодействие и реализовывать свою роль 

в команде

УК-3.1 Определяет свою роль в роль в социальном 
взаимодействии и командной работе, исходя из 

стратегии сотрудничества для достижения 
поставленной цели;

УК-3.2 Формулирует и учитывает в своей 
деятельности особенности поведения групп людей, 
выделенных в зависимости от поставленной цели;

УК-3.3 Анализирует возможные последствия 
личных действий и планирует свои действия для 

достижения заданного результата;
УК-3.4 Осуществляет обмен информацией, 

знаниями и опытом с членами команды;
УК-3.5 Аргументирует свою точку зрения 

относительно использования идей других членов 
команды для достижения поставленной цели;

УК-3.6 Участвует в командной работе по 
выполнению поручений;

УК-4

Способен к коммуникации в 
межличностном и межкультурном 
взаимодействии на русском (как 

иностранном) и иностранном(ых) языке(ах) 
на основе владения взаимосвязанными и 

взаимозависимыми видами 
репродуктивной и продуктив-ной 

иноязычной речевой деятельности, такими 
как аудирование, говорение, чте-ние, 

письмо и перевод в повседневно-бытовой, 
социокультурной, 

учебно-профессиональной, 
официально-деловой и научной сферах 

общения

УК-4.1 Выбирает стиль делового общения, в 
зависимости от языка общения, цели и условий 

партнерства;
УК-4.2 Адаптирует речь, стиль общения и язык 

жестов к ситуациям взаимодействия;
УК-4.3 Осуществляет поиск необходимой 

информации для решения стандартных 
коммуника-тивных задач на русском и иностранном 

языках;
УК-4.4 Выполняет перевод профессиональных 

текстов с иностранного языка на русский и 
об-ратно;

УК-4.5 Ведет деловую переписку на русском и 
иностранном языках с учетом особенностей 

стилистики официальных и неофициальных писем и 
социокультурных различий в формате 

корреспонденции;
УК-4.6 Использует диалог для сотрудничества в 
академической коммуникации общения с учетом 

личности собеседников, их 
коммуникативно-речевой стратегии и тактики, 

степени официальности



Шифр Компетенция Индикаторы достижения компетенции 
(в рамках данной дисциплины)

обстановки;
УК-4.7 Формирует и аргументирует собственную 

оценку основных идей участников диалога 
(дискуссии) в соответствии с потребностями 

совместной деятельности;

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО

     Дисциплина    «Современные   форматы   Sales   Promotion»   относится   к   части,   формируемой 
участниками   образовательных   отношений   блока   1   «Дисциплины   (модули)»   образовательной 
программы высшего образования.
 
     В   рамках   образовательной  программы  высшего  образования  обучающиеся  также  осваивают 
другие  дисциплины  и/или  практики,  способствующие  достижению запланированных результатов 
освоения дисциплины «Современные форматы Sales Promotion».
     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-4

Способен к коммуникации в 
межличностном и 

межкультурном 
взаимодействии на русском 

(как иностранном) и 
иностранном(ых) языке(ах) 

на основе владения 
взаимосвязанными и 

взаимозависимыми видами 
репродуктивной и 

продуктив-ной иноязычной 
речевой деятельности, 

такими как аудирование, 
говорение, чте-ние, письмо и 

перевод в 
повседневно-бытовой, 

социокультурной, 
учебно-профессиональной, 

официально-деловой и 
научной сферах общения

Русский язык и культура речи; 
Иностранный язык**; 

Русский язык как 
иностранный**; 

Методы воздействия в массовых 
коммуникациях**; 

Практика медиакоммуникаций**; 
Введение в коучинг**; 

Основы работы с общественным 
мнением**; 

Введение в психологию 
коммуникаций**; 

Тренды медиадизайна**; 
Проектное сопровождение 
фестивальной рекламы**; 
История кинематографа**; 

Развитие креативного 
мышления**; 

Имидж территорий**; 
Бизнес-этикет**; 

Профессиональный 
иностранный язык 

(факультатив); 
Второй иностранный язык 

(практический курс); 
Основы создания 
медиатекстов**;

Преддипломная практика; 
Иностранный язык**; 

Русский язык как 
иностранный**; 

Профессиональный 
иностранный язык 

(факультатив);

УК-3

Способен осуществлять 
социальное взаимодействие 
и реализовывать свою роль в 

команде

Основы менеджмента; 
Основы теории коммуникации; 

Социология;

Преддипломная практика;

* - заполняется в соответствии с матрицей компетенций и СУП ОП ВО
** - элективные дисциплины /практики



4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ
     
     Общая трудоемкость дисциплины «Современные форматы Sales Promotion» составляет «4» 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)
5

Контактная работа, ак.ч 34 34
Лекции (ЛК) 17 17
Лабораторные работы (ЛР) 0 0
Практические/семинарские занятия (СЗ) 17 17
Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 92 92
Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 18 18

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 
ак.ч. 144 144

зач.ед. 4 4



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 Основы Sales Promotion

1.1 Понятие и значение Sales 
Promotion в маркетинге.

Sales Promotion — комплекс краткосрочных стимулов (скидки, купоны, бонусы, 
трейд‑акции), ускоряющих покупку и повышающих воспринимаемую ценность 
предложения. Значение: быстрый рост продаж и дистрибуции, активация воронки и 
каналов, поддержка запусков и тактическая коррекция спроса при измеримой отдаче 
(incremental sales, redemption rate, ROI).

ЛК, СЗ

1.2 Типы и формы Sales 
Promotion Скидки, подарки, акции, конкурсы. ЛК, СЗ

1.3
Особенности планирования 
и организации успешных 
Sales Promotion кампаний.

Планирование: чёткие цели и KPI, инсайт и сегментация ЦА, выбор механики и 
ценностного предложения, бюджет и календарь, правовые ограничения, интеграция с 
торговыми и digital‑каналами. Организация: согласование с ритейлом, POSM/креатив и 
IT‑настройки, логистика и запасы, антифрод и сбор данных, операционный контроль и 
измерение эффекта (incremental sales, redemption, ROI) с последующим разбором.

ЛК, СЗ

Раздел 2 Стратегии продвижения и 
продаж

2.1

Разработка целевых 
продвижений для 
различных сегментов 
аудитории.

Сегментация по потребностям, поведению и ценовой чувствительности с 
формированием персонализированных предложений ЛК, СЗ

2.2
Интеграция Sales Promotion 
в общую маркетинговую 
стратегию компании.

Интеграция SP строится от бренд-стратегии и целей роста: согласование роли промо на 
этапах воронки, единое ценностное сообщение, ценовая политика, приоритетные 
каналы и синхрон с медиа/Trade/CRM. Управление через общие KPI

ЛК, СЗ

2.3

Применение 
инновационных подходов и 
технологий в Sales 
Promotion.

Инновации в SP: ИИ‑персонализация и предиктивные триггеры (CDP, real‑time), 
динамическое ценообразование, геймификация, AR/VR-активации ЛК, СЗ

Раздел 3 Мониторинг и оценка 
результатов

3.1
Ключевые метрики для 
измерения эффективности 
Sales Promotion.

Ключевые метрики SP: участие/редемпшн, охват и проникновение, инкрементальные 
продажи/выручка и uplift, средний чек и частота ЛК, СЗ

3.2 Анализ данных и оценка 
ROI от продвижений.

Оценка эффективности: ROI и unit‑экономика (инкрементальная маржа − затраты), 
доверительные интервалы и чувствительность, A/B и geo‑эксперименты, сценарный 
анализ для оптимизации бюджета и повторного инвестирования.

ЛК, СЗ

3.3

Кейсы успешных Sales 
Promotion кампаний и 
извлечение уроков для 
будущих проектов.

Разбор реальных кейсов SP: цели, механики (ценовые/неценовые), креатив, каналы, 
тайминг, исполнение в ритейле/онлайне и измерение СЗ

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

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.

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.

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО!

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

Основная литература:
    1. Григорьев, М. Н.  Маркетинг : учебник для вузов / М. Н. Григорьев. — 5-е изд., перераб. и 
доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2024. — 559 с. — (Высшее образование). — 
ISBN 978-5-534-05818-5. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — 
URL: https://urait.ru/bcode/535571 (дата обращения: 21.04.2024).
    2. Крайнов, Г. Н. Технология подготовки и реализации кампании по рекламе и PR : учебное 
пособие для вузов / Г. Н. Крайнов. — 3-е изд., стер. — Санкт-Петербург : Лань, 2022. — 372 с. — 
ISBN 978-5-8114-8968-8. — Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная система. — URL: 
https://e.lanbook.com/book/185976 (дата обращения: 21.04.2024). — Режим доступа: для авториз. 
пользователей.
Дополнительная литература:
    1. Саркисян Овик.
   Актуальные вопросы рекламы : сборник статей / О. Саркисян, И. Кирюхина, Н. Жаворонкова. - М. : 
Нью-Тон, 2004. - 148 с. : ил. - 0.00.
    2. Кметь, Е. Б. Цифровой маркетинг / Е. Б. Кметь, Н. А. Юрченко. — Санкт-Петербург : Лань, 
2023. — 128 с. — ISBN 978-5-507-46792-1. — Текст : электронный // Лань : 
электронно-библиотечная система. — URL: https://e.lanbook.com/book/345998 (дата обращения: 
21.04.2024). — Режим доступа: для авториз. пользователей.
    3. Карпова, С. В.  Брендинг : учебник и практикум для прикладного бакалавриата / С. В. Карпова, 
И. К. Захаренко. — 2-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2023. — 439 с. — 
(Бакалавр. Академический курс). — ISBN 978-5-9916-3732-9. — Текст : электронный // 
Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/532697 (дата обращения: 
21.04.2024).
    4. Синяева, И. М.  Реклама и связи с общественностью : учебник для вузов / И. М. Синяева, 
О. Н. Жильцова, Д. А. Жильцов. — Москва : Издательство Юрайт, 2024. — 552 с. — (Высшее 
образование). — ISBN 978-5-534-14843-5. — Текст : электронный // Образовательная платформа 
Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/535593 (дата обращения: 21.04.2024).
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 «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 «Современные форматы Sales Promotion».

* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся размещаются в соответствии с действующим 
порядком на странице дисциплины в ТУИС!
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