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1. Место дисциплины (модуля) в структуре ООП 

Дисциплина Б1.В.04 «Маркетинг в сфере физической культуры» относится к части, 

формируемой участниками образовательных отношений, образовательной программы 

направления подготовки 49.03.01 Физическая культура, направленность (профиль) Менеджмент 

в сфере физической культуры. 

 

Дисциплина предназначена для освоения студентами заочной формы обучения в 7 

семестре. 

 

2. Планируемые результаты обучения по дисциплине, соотнесенные с 

планируемыми результатами освоения образовательной программы (компетенциями и 

индикаторами достижения компетенций)  

Формируемые 

 компетенции  

(код, 

содержание  

компетенции) 

Планируемые результаты обучения по дисциплине  

(модулю), в соответствии 

 с индикатором достижения компетенции Наименование 

оценочного 

 средства 

Индикатор достижения  

компетенции 
(код,содержание индикатора) 

Результаты обучения 

по дисциплине 

(дескрипторы  

компетенции) 

ПК-8 Способен 

планировать, 

организовывать и 

контролировать работу 

персонала организации, 

осуществляющей 

деятельность в области 

физической культуры и 

спорта 

ИПК-8.1 Знает нормативные 

документы в области ФКиС, основы 

трудового законодательства РФ в 

области управления персоналом 

физкультурно-спортивной 

организации, а также минимальные 

требования к составу штата 

физкультурно- спортивной 

организации соответствующего вида,  

требования охраны труда и пожарной 

безопасности 

Знать роль службы маркетинга 

физкультурно-спортивной 

организации; этапы 

организационного 

структурирования 

маркетинговой деятельности; 

порядок разработки, 

согласования и утверждения 

Положения о маркетинговой 

службе; нормативные 

документы, регламентирующие 

квалификационные требования 

к специалистам по маркетингу 

физкультурно-спортивной 

организации. 

Тестирование 

Учебно-

исследовательская 

реферативная работа 

Контрольные задания 

по теоретическим 

основам дисциплины 

ИПК-8.2 Умеет составлять рабочие 

графики персонала с учетом 

максимальной занятости; оценивать 

эффективность решений по 

управлению персоналом, составлять 

нормативные документы, 

регламентирующие работу со 

служебной документацией, 

планировать, координировать и 

контролировать работу работников 

по технической эксплуатации, 

ремонту и модернизации 

спортивного и технологического 

оборудования, связанную с 

проведением спортивных и иных 

массовых мероприятий, тренировок 

Уметь составлять нормативные 

документы, регламентирующие 

работу службы маркетинга, 

планировать, координировать и 

контролировать работу 

специалистов по маркетингу 

физкультурно-спортивной 

организации. 

Учебно-

исследовательская 

реферативная работа 

Практические 

контрольные задания 

ИПК-8.3 Имеет опыт определения 

объема и достаточности персонала и 

материальных ресурсов ФСО для  

реализации методической и 

информационной поддержки, для 

обеспечения выполнения планов по 

проведению консультирования и 

тестирования, разработки и (или) 

модификации системы мотивации 

труда работников 

Иметь навыки разработки 

Положения по службе 

маркетинга, должностных 

инструкций специалиста по 

маркетингу физкультурно-

спортивной организации. 

Практические 

контрольные задания 

ПК-9 Способен 

осуществлять анализ 

данных о результатах 

ИПК-9.1 Знает основы планирования, 

бюджетирования  и порядок 

финансирования деятельности 

физкультурно-спортивной 

Знать сущность и особенности 

маркетинга в сфере физической 

культуры; понятие, содержание 

и основные процедуры 

Тестирование 

Учебно-

исследовательская 

реферативная работа 



 

 

деятельности 

организаций физической 

культуры и спорта 

организации, соответствующей 

организационно правовой формы и 

формы собственности, 

математические методы анализа 

результатов деятельности; типовые 

методики анализа экономических и 

социально-экономических 

показателей, характеризующие 

деятельность организаций 

физической культуры и спорта 

сегментирования рынка; методы 

маркетинговых исследований; 

подходы к формированию 

товарной, ценовой, сбытовой и 

коммуникационной политики; 

порядок разработки бюджета 

маркетинга и маркетинговых 

коммуникаций, подходы к 

финансированию 

маркетинговой деятельности; 

методы анализа факторов 

внутренней и внешней среды 

физкультурно-спортивной 

организации. 

Контрольные задания 

по теоретическим 

основам дисциплины 

ИПК-9.2 Умеет выполнять анализ 

планов по основной деятельности, 

подготовленные и представленные на 

утверждение отчеты, оценивать 

экономическую эффективность 

решений по управлению спортивным 

и технологическим оборудованием; 

критически оценить результаты 

деятельности физкультурно-

спортивных организаций с учетом 

критериев социально- экономической 

эффективности, рисков и возможных 

социально-экономических 

последствий 

Уметь выполнять анализ 

факторов внутренней и внешней 

среды, критически оценивать 

сильные и слабые стороны, 

возможности и угрозы 

физкультурно-спортивной 

организации; оценивать 

экономическую эффективность 

маркетинга. 

Учебно-

исследовательская 

реферативная работа 

Практические 

контрольные задания 

ИПК-9.3 Имеет опыт анализа данных 

финансовой и статистической 

отчетности, определения объема и 

достаточности инвентаря, 

оборудования и персонала для 

организации занятий, проведения 

спортивных мероприятий, анализа 

планов работ, связанных с 

осуществлением методического и 

информационного сопровождения 

Иметь навыки сбора и анализа 

маркетинговой информации, 

анализа планов реализации 

товарной, ценовой, сбытовой и 

коммуникационной политики 

физкультурно-спортивной 

организации. 

Практические 

контрольные задания 

 

 

3. Структура и содержание дисциплины  

 

3.1. Структура дисциплины 

Трудоемкость 
очная форма 

обучения 

заочная форма 

обучения 

Общая трудоемкость - 3 з.е. 

часов по учебному плану, из 

них 

- 108 

Контактная работа, в том числе: аудиторные занятия:  

– занятия лекционного типа - 4 

– занятия семинарского типа - 8 

контроль самостоятельной 

работы 

- 1 

Промежуточная 

аттестация  

зачет 

- 4 

Самостоятельная работа  91 
 

 

 

 

 



 

 

 

3.2. Содержание дисциплины 
 

(структурированное по разделам (темам) с указанием отведенного на них количества 

академических часов и виды учебных занятий) 

Наименование 

разделов (Р)  

или тем (Т)  

дисциплины (модуля), 

 

Форма (ы) промежуточной 

аттестации  

по дисциплине  

Всего 

(часы) 

Контактная работа  

(работа во взаимодействии  

с преподавателем),  

часы, из них 

Самостоятельная 

работа  

обучающегося,  

часы, в период 
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семинарского типа 

(в т.ч. текущий 

контроль 

успеваемости) 
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Тема 1. Основы 

маркетинга 
 12            12 

Тема 2. Сегментирование 

рынка услуг физической 

культуры и спорта 

 12            12 

Тема 3. Маркетинговые 

исследования в сфере 

физической культуры и 

спорта 

 15  1  2        12 

Тема 4. Товарная политика 

физкультурно-спортивной 

организации 

 12    1        11 

Тема 5. Политика 

физкультурно-спортивной 

организации в области 

ценообразования 

 13  1  1        11 

Тема 6. Сбытовая 

политика физкультурно-

спортивной организации 

 12    1        11 

Тема 7. Политика 

физкультурно-спортивной 

организации в области 

продвижения 

 13  1  1        11 

Тема 8. Организация и 

планирование 

деятельности 

маркетинговой службы 

физкультурно-спортивной 

организации 

 14  1  2        11 

В том числе текущий 

контроль 
 1        1     

Зачет  4          4   

ИТОГО  108  4  8    1  4  91 

 

Текущий контроль успеваемости реализуется в рамках занятий семинарского типа. 

 



 

 

 

 

 

4. Учебно-методические обеспечение самостоятельной работы студентов 

 

Самостоятельная работа является важнейшей составной частью учебного процесса и 

обязанностью каждого студента. 
Самостоятельная работа студентов по дисциплине «Маркетинг в сфере физической 

культуры» осуществляется в следующих видах: подготовка учебно-исследовательской 

реферативной работы, контрольных заданий по теоретическим основам дисциплины, 

практических контрольных заданий. 

Контрольные вопросы и задания для проведения текущего контроля и промежуточной 

аттестации по итогам освоения дисциплины приведены в  п. 5.3. 

Для обеспечения самостоятельной работы обучающихся используется электронный курс 

(Маркетинг в сфере физической культуры: https://e-learning.unn.ru/course/view.php?id=3232 ), 

созданный в системе электронного обучения ННГУ - https://e-learning.unn.ru/. 

 

Рекомендации по подготовке реферата 

 

Реферат – краткое изложение в письменном виде или форме публичного доклада 

содержания научного труда (трудов), литературы по теме. При подготовке реферата студент 

самостоятельно изучает группу источников по определённой теме, которая, как правило, 

подробно не освещается на лекциях. Цель написания реферата – овладение навыками анализа и 

краткого изложения изученных материалов в соответствии с требованиями, предъявляемыми к 

таковым работам. Это самостоятельная учебно-исследовательская работа студента, где 

раскрывается суть исследуемой проблемы, приводятся различные точки зрения, собственные 

взгляды на нее. Содержание реферата должно быть логическим, изложение материала носит 

проблемно-тематический характер. 

Отличие доклада от реферата в том, что он отражает одну точку зрения на проблему, не 

предполагает ее исследования в сравнении и анализе. 

 

Методические рекомендации  

Сформулируйте тему работы, причем она должна быть не только актуальной по своему 

значению, но оригинальной, интересной по содержанию. Тематика направлений обычно 

рекомендуется преподавателем, но в определении конкретной темы студенту следует проявить 

инициативу. 

Основные этапы подготовки реферата: 

 выбор темы; 

 консультации преподавателя; 

 подготовка плана реферата; 

 работа с источниками, сбор материала; 

 написание текста реферата; 

 оформление рукописи и предоставление ее преподавателю; 

 защита реферата. 

Объем реферата должен составлять 15-30 страниц машинописного текста. 

При написании реферата следует подбирать литературу, освещающую как 

теоретическую, так и практическую стороны проблемы. При обработке полученного материала 

студент должен: систематизировать его и выдвинуть свои гипотезы с их обоснованием, 

определить свою позицию по рассматриваемой проблеме, сформулировать определения и 

основные выводы, характеризующие результаты исследования и оформить их в письменном 

виде. 

В процессе выполнения реферата необходимо учитывать следующее:  

https://e-learning.unn.ru/course/view.php?id=3232
https://e-learning.unn.ru/


 

 

 во введении на одной странице должна быть показана цель написания реферата, 

указаны задачи. Кратко следует коснуться содержания отдельных разделов работы, 

охарактеризовать в общих чертах основные источники, которые нашли свое отражение в 

работе. 

 в текстовой части рассматриваются основные вопросы реферата. 

Основная часть может состоять из двух или более параграфов; в конце каждого 

параграфа делаются краткие выводы. Изложение материала должно быть последовательным и 

логичным. Оно также должно быть конкретным и полностью оправданным. При этом важно не 

просто переписывать первоисточники, а излагать основные позиции по рассматриваемым 

вопросам. 

В заключении следует сделать общие выводы и кратко изложить изученные положения 

(представить содержание реферата в тезисной форме). После заключения необходимо привести 

список литературы 

 

Примерный алгоритм действий при написании реферата:  

1. Подберите и изучите основные источники по теме (как правило, при разработке 

реферата или доклада используется не менее 8-15 различных источников). 

2. Составьте библиографию. 

3. Разработайте план реферата или доклада исходя из имеющейся информации. 

4. Обработайте и систематизируйте подобранную информацию по теме. 

5. Отредактируйте текст реферата или доклад с использованием компьютерных 

технологий. 

6. Подготовьте публичное выступление по материалам реферата или доклада, 

желательно подготовить презентацию, иллюстрирующую основные положения работы. 

Критерии результатов работы для самопроверки: 

 актуальность темы исследования; 

 соответствие содержания теме; 

 глубина проработки материала; 

 правильность и полнота использования источников; 

 соответствие оформления реферата или доклада предъявляемым требованиям. 

 

Рекомендации по самостоятельному изучению отдельных тем (вопросов)  

в соответствии со структурой дисциплины по учебной и специальной литературе 

 

Активизация учебной деятельности и индивидуализация обучения предполагает 

вынесение для самостоятельного изучения отдельных тем или вопросов. Выбор тем (вопросов) 

для самостоятельного изучения – одна из ключевых проблем педагога в организации 

эффективной работы обучающихся по овладению учебным материалом. 

Особую роль самостоятельное изучение отдельных тем (вопросов) дисциплины играет 

для студентов заочной формы обучения. 

При этом, как правило, основанием выбора является наилучшая обеспеченность 

литературой и учебно-методическими материалами по данной теме, ее обобщающий характер, 

сформированный на аудиторных занятиях алгоритм изучения. Обязательным условием 

результативности самостоятельного освоения темы (вопроса) является контроль выполнения 

задания.  

Вопросы для самостоятельного изучения тем (вопросов) указаны в рабочей программе 

дисциплины (модуля), методических рекомендациях по её изучению «Маркетинг в сфере 

физической культуры».  

Результаты самостоятельного изучения вопросов,  будут проверены преподавателем в 

форме: рефератов, ответов на зачете.  

 

Рекомендации по самостоятельному выполнению расчетных заданий 

1. Внимательно прочитайте теоретический материал – конспект, составленный на 



 

 

лекционном занятии, материал учебника, пособия. Выпишите формулы из конспекта по 

изучаемой теме. 

2. Обратите внимание, как использовались данные формулы при решении задач на 

занятии. 

3. Выпишите ваш вариант задания, предложенного в методических указаниях по 

дисциплине, в соответствии с порядковым номером. 

4. Решите предложенную задачу, используя выписанные формулы. 

5. В случае необходимости воспользуйтесь справочными данными. 

6. Проанализируйте полученный результат (проверьте размерности величин, 

правильность подстановки в формулы численных значений, правильность расчетов, 

правильность вывода неизвестной величины из формулы). 

7. Решение задач должно сопровождаться необходимыми пояснениями. Расчётные 

формулы приводите на отдельной строке, выделяя из текста, с указанием размерности величин. 

Формулы записывайте сначала в общем виде (буквенное выражение), затем подставляйте 

числовые значения без указания размерностей, после чего приведите конечный результат 

расчётной величины.  

Показатели результатов работы для самопроверки: 

 грамотная запись условия задачи и ее решения; 

 грамотное использование формул; 

 грамотное использование справочной литературы; 

 точность и правильность расчетов; 

 обоснование решения задачи. 

 

 

Учебно-методические документы, регламентирующие самостоятельную работу 

адреса доступа к документам 

https://arz.unn.ru/sveden/document/    

 http://www.arz.unn.ru/pdf/Metod_all_all.pdf 

 

 

5. Фонд оценочных средств для промежуточной аттестации по дисциплине 
 

5.1. Описание шкал оценивания результатов обучения по дисциплине 

В ходе промежуточной аттестации по дисциплине осуществляется оценка 

сформированности компонентов компетенций (полнота знаний/ наличие умений/ навыков), т.е. 

результатов обучения, указанных в таблице п.2 настоящей рабочей программы, на основе 

оценки усвоения содержания дисциплины. 

Обобщенная оценка сформированности компонентного состава компетенции в ходе 

промежуточной аттестации по дисциплине проводится на основе учета текущей успеваемости в 

ходе освоения дисциплины и учета результата сдачи промежуточной аттестации. 

Выявленные признаки несформированности компонентов (индикаторов) хотя бы одной 

компетенции не позволяют выставить интегрированную положительную оценку 

сформированности компетенций и освоения дисциплины на данном этапе обучения. 

Обобщенная оценка сформированности компонентного состава компетенций на 

промежуточной аттестации, которая вносится в зачетно-экзаменационную ведомость по 

дисциплине и зачетную книжку студента, осуществляется по следующей оценочной шкале. 

 

Шкала оценки сформированности компонентного состава компетенций  

на промежуточной аттестации 

Оценка Уровень подготовки 

https://arz.unn.ru/sveden/document/
http://www.arz.unn.ru/pdf/Metod_all_all.pdf


 

 

Зачтено 

Отлично сформированность компонентного состава (индикаторов) компетенций 

соответствует требованиям компетентностной модели будущего выпускника на 

данном этапе обучения, основанным на требованиях ФГОС ВО по направлению 

подготовки, студент готов самостоятельно решать стандартные и 

нестандартные профессиональные задачи в предметной области дисциплины в 

соответствии с типами задач профессиональной деятельности осваиваемой 

образовательной программы 

Хорошо сформированность компонентного состава (индикаторов) компетенций 

соответствует требованиям компетентностной модели будущего выпускника на 

данном этапе обучения, основанным на требованиях ФГОС ВО по направлению 

подготовки, но студент готов самостоятельно решать только различные 

стандартные профессиональные задачи в предметной области дисциплины в 

соответствии с типами задач профессиональной деятельности осваиваемой 

образовательной программы 

Удовлетворительно сформированность компонентного состава (индикаторов) компетенций 

соответствует в целом требованиям компетентностной модели будущего 

выпускника на данном этапе обучения, основанным на требованиях ФГОС ВО 

по направлению подготовки, но студент способен решать лишь минимум 

стандартных профессиональных задач в предметной области дисциплины в 

соответствии с типами задач профессиональной деятельности осваиваемой 

образовательной программы 

Не 

зачтено 

Неудовлетворительно сформированность компонентного состава (индикаторов) компетенций не 

соответствует требованиям компетентностной модели будущего выпускника на 

данном этапе  обучения, основанным на требованиях ФГОС ВО по направлению 

подготовки, студент не готов решать профессиональные задачи в предметной 

области дисциплины в соответствии с типами задач профессиональной 

деятельности осваиваемой образовательной программы 

 

Шкала оценивания сформированности компетенции 
Уровень 

сформированности 

компетенции 

(индикатора 

достижения 

компетенции) 

 

неудовлетворительно удовлетворительно хорошо отлично 

не зачтено зачтено 

Знания 

 

Уровень знаний ниже 

минимальных 

требований. Имели 

место грубые ошибки. 

Минимально 

допустимый уровень 

знаний. Допущено 

много негрубых 

ошибок. 

Уровень знаний в 

объеме, 

соответствующем 

программе подготовки. 

Допущено несколько  

негрубых ошибок. 

Уровень знаний в 

объеме, 

соответствующем 

требованиям 

программы подготовки, 

без  ошибок. 

Умения 

 

При решении 

стандартных задач не 

продемонстрированы 

основные умения. 

Имели место грубые 

ошибки. 

Продемонстрированы 

основные умения, 

решены типовые  

задачи с негрубыми 

ошибками, выполнены 

все задания, но не в 

полном объеме. 

Продемонстрированы 

все основные умения, 

решены все основные 

задачи с негрубыми 

ошибками, выполнены 

все задания, в полном 

объеме, но некоторые с 

недочетами. 

Продемонстрированы 

все основные умения, 

решены все основные 

задачи с отдельными 

несущественными 

недочетами, выполнены 

все задания в полном 

объеме. 

Навыки 

 

При решении 

стандартных задач не 

продемонстрированы 

базовые навыки. Имели 

место грубые ошибки. 

Имеется минимальный 

набор навыков для 

решения стандартных 

задач с некоторыми 

недочетами 

Продемонстрированы 

базовые навыки при 

решении стандартных 

задач с некоторыми 

недочетами. 

Продемонстрированы 

навыки при решении 

нестандартных задач 

без ошибок и 

недочетов. 

 

5.2 Критерии и процедуры оценивания результатов обучения по дисциплине 

 

Критерии оценки учебно-исследовательских реферативных работ 

«отлично» - работа полностью раскрывает основные вопросы теоретического 

материала. Студент приводит информацию из первоисточников и изданий периодической 

печати, приводит практические примеры, отвечает на дополнительные вопросы преподавателя 

и студентов (при докладе). 



 

 

«хорошо»  работа частично раскрывает основные вопросы теоретического материала. 

Студент приводит информацию из первоисточников, отвечает на дополнительные вопросы 

преподавателя и студентов (при докладе), но при этом дает не четкие ответы, без достаточно их 

аргументации.  

«удовлетворительно» работа в общих чертах раскрывает основные вопросы 

теоретического материала. Студент приводит информацию только из учебников. При ответах 

на дополнительные вопросы путается в ответах, не может дать понятный и аргументированный 

ответ. 

«неудовлетворительно»  реферативная работа не раскрывает основные вопросы 

теоретического материала. Работа не соответствует теме. 

 
Критерии оценки тестирования 

«отлично» – 80-100% правильных ответов; 

«хорошо»  – 60-89% правильных ответов; 

«удовлетворительно»  – 50-59% правильных ответов; 

«неудовлетворительно» – менее 50% правильных ответов. 

 

Критерии оценки выполнения контрольных заданий  

по теоретическим основам дисциплины  

Оценка «отлично» – выполненные контрольные задания содержательно полностью 

соответствуют поставленным вопросам. Приведенная информация проанализирована, 

переработана, рассмотрены и приведены различные точки зрения специалистов по данным 

вопросам, возможно, приведены практические примеры собственного опыта. Оформление 

задания полностью соответствует требуемому шаблону. 

Оценка «хорошо» – выполненные контрольные задания содержательно соответствуют 

поставленным вопросам. Приведенная в них информация верная, но она студентом 

заимствована из источника без проведения анализа содержания. Оформление задания 

полностью соответствует требуемому шаблону. 

Оценка «удовлетворительно» – выполненные контрольные задания в целом 

содержательно соответствуют поставленным вопросам. Приведенная в них информация 

представлена с ошибками. Оформление задания в целом соответствует требуемому шаблону. 

Оценка «неудовлетворительно» – выполненные контрольные задания содержательно 

не соответствуют поставленным вопросам. Приведенная в них информация представлена с 

ошибками. Оформление задания не соответствует требуемому шаблону. 

 

Критерии оценки практических контрольных заданий 

Оценивание знаний, умений и навыков, приобретенных в ходе решения практических 

задач, осуществляется по шкале «зачтено» - «не зачтено». 

«зачтено» выставляется студенту, если задание выполнено полностью; в решении задач 

отсутствуют ошибки и пробелы, возможны неточности, не являющиеся следствием незнания 

или непонимания учебного материала. 

«не зачтено» выставляется студенту, если задание выполнено не полностью; имеются 

существенные ошибки и пробелы в решении задач, являющиеся следствием незнания или 

непонимания учебного материала. 

 

 

5.3 Типовые контрольные задания или иные материалы, необходимые для оценки 

результатов обучения и для контроля формирования компетенции 

 

Типовые темы учебно-исследовательских реферативных работ 

для оценки сформированности  

компетенции  ПК-8  



 

 

1. Организационное структурирование маркетинговой деятельности физкультурно-

спортивной организации. 

2. Организация деятельности маркетинговой службы физкультурно-спортивной 

организации.  

3. Проблемы внедрения и позиционирования маркетинговой службы физкультурно-

спортивной организации.  

4. Организационные структуры служба маркетинга в физкультурно-спортивной 

организации. 

5. Организация работы персонала отдела маркетинга.  

6. Планирование карьеры в сфере маркетинга.  

7. Планирование потребности в кадровом обеспечении маркетинговой службы в 

физкультурно-спортивной организации. 

8. Организация коммуникаций сотрудников отдела маркетинга физкультурно-

спортивной организации. 

9. Основы трудового законодательства РФ в области управления персоналом службы 

маркетинга физкультурно-спортивной организации. 

10. Нормативные документы, регламентирующие работу маркетинговых служб и их 

структурных подразделений. 
 

компетенции  ПК-9  

  

1. Концепция маркетинга в сфере физической культуры и спорта. 

2. Сегментирование рынка услуг физической культуры и спорта. 

3. Маркетинговые стратегии в сфере физической культуры и спорта. 

4. Проектирование и организация производства услуг отрасли «физическая культура и 

спорт». 

5. Качество услуг физической культуры и спорта в рамках маркетинга. 

6. Конкуренция и конкурентоспособность услуг физической культуры и спорта. 

7. Коммуникативная политика в маркетинге услуг физической культуры и спорта. 

8. Ценообразование на рынке услуг физической культуры и спорта. 

9. Маркетинговый аудит 

10. Оценка эффективности функционирования маркетинговой службы. 

 

Типовые тестовые задания 

для оценки сформированности  

компетенции ПК - 8 

Выберете правильный(е) ответ(ы) 

1. Функциональная структура организации службы маркетинга – это: 
а) структура, базирующаяся на разделении маркетинговых функций между отдельными 

сотрудниками (группами сотрудников) в службе маркетинга; 

б) структура, обеспечивающая реальное функционирование маркетинга на фирме; 

в) верно и то и другое; 

г) структура, отвечающая монофункциональной ориентации маркетинга, в отличие от 

полифункциональной. 

2. Функциональная структура организации службы маркетинга используется 

обычно: 

а) транснациональными компаниями; 

б) крупными организациями; 

в) малыми организациями; 

г) совместными предприятиями. 

3. Не верно, что товарная структура организации службы маркетинга: 

а) предполагает разделение ответственности сотрудников службы по отдельным видам 

или группам товаров; 



 

 

б) вполне естественна при значительной степени диверсификации товарного 

ассортимента; 

в) может успешно включать в себя элементы функциональной структуры; 

г) наиболее эффективна при глубоком товарном ассортименте. 

4. Рыночная структура организации службы маркетинга – это: 

а) структура, соответствующая типу интересующего фирму рынка; 

б) структура, состоящая из звеньев, соответствующих различным сегментам рынка; 

в) верно и то и другое; 

г) предыдущие три ответа неверны. 

5. Не верно, что географическая структура организации службы маркетинга: 

а) предполагает разделение ответственности сотрудников или групп внутри службы 

маркетинга за деятельность в различных регионах; 

б) трудно совместима с функциональной организационной структурой; 

в) эффективна при развитой экспортной деятельности организации; 

г) является разновидностью рыночной организационной структуры. 

6. Для фирмы средних размеров оптимальным является: 

а) возложение ответственности за сбытовую программу на подразделение маркетинга; 

б) функционирование специалистов по маркетингу в составе отдела сбыта; 

в) паритетное существование групп сбыта и маркетинга в их тесном взаимодействии; 

г) предыдущие три ответа неверны. 

7. Какие черты присущи «Рассогласованному маркетингу»: 

а) выполняются функции как операционного, так и тактического маркетинга; 

б) вся маркетинговая деятельность объединена под единым руководством; 

в) маркетинговая деятельность осуществляется под началом нескольких руководителей; 

г) подразделения, выполняющие маркетинговые функции не сгруппированы. 

8. Выберете черты, присущие структуре «Скоординированный маркетинг» 

а) выполняются функции как операционного, так и тактического маркетинга; 

б) вся маркетинговая деятельность объединена под единым руководством; 

в) маркетинговая деятельность осуществляется под началом нескольких руководителей; 

г) подразделения, выполняющие маркетинговые функции сгруппированы. 

9. Основными задачами и функциями службы маркетинга являются   
а) организация сбыта и доставка продукции потребителю;     

б) исследование рынка, потребительских требований к товару;   

в) разработка маркетинговой программы предприятия;   

г) разработка краткосрочной, среднесрочной и долгосрочной стратегии маркетинга; 

д) управление проектами. 

10. При оценке маркетинговой программы рассчитываются показатели 

рентабельности продаж или рентабельности собственного капитала. Об эффективности 

маркетинговой программы можно говорить в случае ...  
а) рентабельность продаж = банковского процента;  

б) рентабельность продаж < банковского процента;   

в) рентабельность продаж > банковского процента.   

11.  При сравнении стратегического корпоративного планирования и 

маркетингового планирования можно сказать, что    

а) стратегический корпоративный план дает более специфический и детализированный 

анализ макро- и микросреды;    

б) оба процесса планирования и оба плана могут включать СБП (стратегические бизнес-

подразделения) ;    

в) процесс корпоративного планирования и процесс маркетингового планирования 

имеют идентичную структуру;    

г) позиционирование является частью процесса маркетингового планирования;   

д) оба плана всегда ведут к устойчивости или увеличению рыночной доли. 

 



 

 

Компетенции ПК  - 9 

 

1. Родиной спортивного маркетинга является 

а) Канада 

б) Англия 

в) США 

г) Япония 

2. В чем состоит ограничение возможностей применения маркетинга в спортивных 

организациях России в современный период 

а) на незрелом рынке возможен только незрелый маркетинг 

б) квалифицированный маркетинг может быть осуществлен только под руководством 

зарубежных специалистов 

в) маркетинг в отечественном спорте пока чисто теоретическая дисциплина и станет, 

необходим по мере выхода экономики России на уровень развитых стран. 

3. Маркетинговая модель не является (укажите лишнее): 

а) комплексом принципов управления 

б) инструментом для рыночных прогнозов 

в) идеальным типом экономической деятельности на рынке 

г) объяснением, как функционирует рынок и его отдельные сегменты 

4. К основным принципам маркетинга не относится следующее (укажите лишнее): 

а) целью маркетинга является достижение фирмой наиболее высокой прибыли 

б) залогом достижения целей спортивных организаций служит определение нужд и 

потребностей целевого рынка и наиболее эффективное их удовлетворение 

в) маркетинг ориентирован на предвосхищение изменений ситуации и управлению 

5. Какое из этих положений раскрывает взаимоотношения спортивного маркетинга 

и спортивного менеджмента: 

а) спортивный маркетинг это один из подходов в менеджменте спорта 

б) спортивный менеджмент это важный компонент спортивного маркетинга 

в) верно и "а" и "б". 

6. Концепция социально-ответственного маркетинга может быть определена как: 

а) современный маркетинг, предполагающий в центре планирования всех усилий 

конкретного потребителя; 

б) установление нужд и потребностей, интересов целевых рынков, и удовлетворение 

потребителей более эффективными способами при укреплении благополучия потребителя и 

общества в целом; 

в) комплекс приемов поведения предпринимателей на рынке; 

г) результат целенаправленной работы профессионалов маркетологов на фирме. 

7. Цель процесса управления маркетингом - определить перспективные 

направления маркетинговой деятельности, которые обеспечат ...  

а) монопольное положение на рынке;  

б) максимальную загрузку производственных мощностей;   

в) минимальные затраты ресурсов;   

г) максимально широкий ассортимент;   

д) конкурентные преимущества компании.   

8. Маркетинговый аудит -это ... 

а) исследование на уровне потребителя;   

б) исследование розничной торговли;   

в) периодическая проверка маркетинговой функции компании;   

г) аудит, специфически направленный на качество продукта. 

9. Рыночная ниша - это стратегия конкуренции, основанная на ... 

а)  внедрении новшеств;  

б) немедленном реагировании на спрос;  

в) дифференциации продуктов;  



 

 

г) сегментации рынка; 

д) низкой себестоимости. 

10.  Составляющие аудита маркетинговой стратегии   

а) каналы сбыта;   

б) карта рынка;  

в) маркетинговая стратегия;   

г) бюджет;   

д) цель компании;   

е) медиа-план;   

ж) задачи маркетинга.   

11. Анализ бизнес-портфеля необходим для    

а) проведения SWOT-анализа;   

б)  разработки стратегии роста;   

в) разработки стратегии продвижения;  

г) репозиционирования марки;   

д) определения направлений и размеров инвестиций.   

12. Изменения, вызывающие динамику возможностей и угроз являются частью ... 

а) макросреды компании;   

б)  внутренней среды компании;   

в) микросреды компании;   

г) политики маркетинговых коммуникаций;   

д) корпоративной миссии. 

13. Относительно стратегического маркетингового планирования верным является 

утверждение   

а) после разработки возможных стратегических альтернатив проводится анализ сильных 

и слабых сторон компании, конкурентной среды и других факторов окружения;   

б) в процессе стратегического планирования анализ по методу Ансоффа служит базой 

для изучения внешнего окружения, после чего разрабатываются возможные стратегические 

альтернативы;   

в) на базе корпоративных целей проводится внутренний и внешний анализ; на 

основании результатов этого анализа разрабатываются возможные стратегические 

альтернативы;   

г) в процессе стратегического планирования внутренний анализ используется для того, 

чтобы выявить возможности и угрозы и разработать с учётом этой информации стратегические 

альтернативы. 

14. Основные факторы микросреды функционирования фирмы:  

а) рынок потребителей - рынок производителей - рынок промежуточных продавцов  -

рынок госучреждений - международный рынок;  

б) высшее руководство - служба маркетинга - финансовая служба - служба НИОКР - 

бухгалтерия - служба МТС – производство;  

в) поставщики - маркетинговые посредники - клиенты - контактные аудитории – 

конкуренты; 

г) средства информации - госучреждения - гражданские группы действий - местные 

контактные аудитории - финансовые круги. 

15. Маркетинговое исследование – это: 

а) то же самое что и исследование рынка; 

б) постоянно действующая система сбора, классификации, анализа, оценки и 

распространения маркетинговой информации; 

в) сбор, упорядочение, анализ и обобщение данных для обнаружения и решения 

различных маркетинговых проблем; 

г) исследование функций маркетинга. 

16. Расставьте в логической последовательности этапы маркетинговых 

исследований:  



 

 

а) представление полученных результатов; 

б) сбор информации; 

в) формулирование целей исследования; 

г) анализ информации; 

д) отбор источников информации. 

Ответ: в-д-б-г-а 

17. Сегментация рынка – это: 

а) разделение рынка на отдельные части (сегменты); 

б) деятельность по классификации возможных потребителей в соответствии с 

качественными особенностями их спроса; 

в) структурирование потребителей, заинтересованных в определенных товарах или 

услугах; 

г) стратегия выборочного проникновения на рынок. 

18. Расставьте в логической последовательности следующие этапы:  

а) отбор целевых рынков; 

б) замеры и прогнозирование спроса;  

в) позиционирование товара;  

г) сегментирование рынка.  

Ответ: г-б-а-в 

19. Ключевыми параметрами определения среднегодовой емкости рынка 

являются: 

а) среднегодовой доход потребителей; 

б) среднегодовой объем выпуска продукции; 

в) количество потребителей продукции; 

г) объем закупок; 

20. Продукт в спортивном маркетинге это: 

а) результат исследований разработок и производства 

б) продукт деятельности, который становится товаром в момент осуществления по его 

поводу сделки купли-продажи; 

в) физические осязаемые спортивные товары, спортивные и физкультурно-

оздоровительные услуги, отдельные лица и знаменитости, места проведения соревнований, 

идеи в области спорта и физической культуры 

21. Качество спортивного продукта в маркетинге это: 

а) совокупность физических, химических, эргономических, других измеряемых 

характеристик изделия 

б) степень успешности решения проблем потребителей 

в) характеристика конкурентоспособности продукта степень его отличия от 

продуктовконкурентов 

22. Что является базой для успеха спортивного товара 

а) уровень товара по замыслу 

б) характеристики товара в реальном исполнении 

в) предложение товара с подкреплением 

23. Жизненный цикл товара это: 

а) процесс развития продаж товара и получения прибылей 

б) совокупность стадий внедрения товара на рынок, роста продаж, зрелости товара и 

спада продаж 

в) интервал времени от момента приобретения до момента утилизации, прекращения 

существования товара 

24. Максимальная цена товара определяется: 

а) величиной спроса на товар 

б) Ценой конкурентов на аналогичный товар 

в) наивысшим уровнем совокупных издержек 

25. Минимальная цена товара определяется: 



 

 

а) емкостью рынка товара 

б) уровнем совокупным издержек организации 

в) уровнем переменных издержек 

26. Каналом прямого маркетинга не является (укажите лишнее): 

а) посылочная торговля 

б) торговля через магазины, принадлежащие производителю 

в) торговля со склада дистрибьютора 

27. Магазином с ограниченным ассортиментом может быть назван: 

а) магазин спортивной одежды 

б) магазин-склад 

в) магазин мужской одежды 

28. Для того чтобы охарактеризовать какое-то сообщение как рекламное важно 

убедиться в следующем: 

а) неличный характер представления и продвижения идей, товаров и услуг; 

б) оплачиваемость сообщения заинтересованным в продаже определенным лицом; 

в) верно и то и другое; 

г) верно, если первое сочетается со вторым. 

 
 

Типовые контрольные задания по теоретическим основам дисциплины для оценки 

сформированности  

компетенции ПК - 8 

1. Охарактеризуйте роль и статус маркетинга в общей системе управления организацией 

на каждом из этапов развития. 

2. В каких случаях можно утверждать, что организационная структура управления 

предприятием полностью ориентирована на маркетинг? 

3. Какие функции возлагаются на службу маркетинга? 

4. В чём различие функциональной и географической организационной структуры?  

5. В чем заключается анализ организационной структуры управления маркетингом? 

6. Какие типы организационных структур предприятий выделяют в зависимости от роли 

маркетинга? 

7. Какие задачи решает планирование работы по физической культуре и спорту? 

8. Что представляет собой целевая комплексная программа маркетинга? 

9. Как рассчитывают потребности в кадрах? 

10. Какова структура и содержание профстандарта специалиста по маркетингу?  

11. Охарактеризуйте структуру и содержание спортивного контракта. 

12. Какие особенности характерны для рынка труда трудовых ресурсов сфере услуг? 

13. В чём состоит специфика труда работников отрасли "физическая культура и спорт"? 

14. Из каких основных видов выплат складывается доход работника физической 

культуры и спорта? 

компетенции ПК - 9 

1. Что называют маркетингом? 

2. Почему предприятия и организации прибегают к маркетингу? 

3. Какой процесс называют сегментацией рынка? 

4. Почему в маркетинге важно изучать потребности и мотивы? 

5. Как спортивная организация изучает рынки сбыта? 

6. Какой продукт в маркетинге называют товаром рыночной новизны? 

7. Что называется жизненным циклом товара? С какой целью изучается жизненный цикл 

товара? 

8. Перечислите виды физкультурно-оздоровительных услуг. 

9. Что представляют собой цена и качество продукта? 

10. Как используются денежные средства, полученные от реализации маркетинговой 

программы МОК? 



 

 

11. Из каких источников Международное олимпийское движение получает доходы? 

12. Каковы различия между общественными и частными спортивно-оздоровительными 

клубами? 

13. Перечислите методы, используемые при анализе уровня организации маркетинга. 

14. В чем заключается суть полного аудита маркетинга? 

15. Что является объектом ситуационного анализа и с какой целью он проводится? 

16. В чём проявляется единство анализа и синтеза в маркетинге? Какова иерархия целей 

маркетинга? 

17. Охарактеризуйте методические приёмы портфельного анализа с помощью матриц 

БКГ, МакКинзи и АДЛ. 

18. В чём проявляется суть методических приёмов для анализа роста предприятия при 

использовании матрицы Ансоффа? 

19. Охарактеризуйте методические приемы разработки конкурентной стратегии согласно 

матрицы Портера и программы воздействия на прибыль (PIMS). 

 

Типовые практические контрольные задания для оценки сформированности 

компетенции ПК-8  

 

ЗАДАНИЕ 1. 

Выявить целевое назначение и дать комплексную типологическую характеристику 

физкультурно-спортивной организации - объекта педагогической практики. 

ЗАДАНИЕ 2. 

Охарактеризовать содержание маркетинговой деятельности работников (различных 

должностей) физкультурно-спортивной организации - объекта педагогической практики. 

ЗАДАНИЕ 3. 

Построить дерево цепей физкультурно-спортивной организации определенного вида (по 

заданию преподавателя). 

Составить перечень специфических (конкретных) функций спортивного маркетинга, 

характерных для физкультурно-спортивных организаций различного типа (по заданию 

преподавателя). 

ЗАДАНИЕ 4. 

Составить перечень государственных и общественных органов управления физической 

культурой и спортом в регионе (по заданию преподавателя). 

На основе самостоятельного анализа устава описать основные функции федерального 

агентства по виду спорта (с учетом вида спорта специализации). 

ЗАДАНИЕ 5. 

Проанализировать основные показатели развития в новых условиях хозяйствования 

детско-юношеского спорта в учреждениях дополнительного образования региона (по заданию 

преподавателя) с использованием формы статистической отчетности № 5-фк. 

На основе анализа устава разработать организационную структуру управления 

спортивным клубом в одной из организационно-правовых форм (по заданию преподавателя) 

или разработать анкету для изучения физкультурно-спортивных интересов представителей 

различных (по заданию преподавателя) социально-демографических групп населения. 

ЗАДАНИЕ 6. 

На основе самостоятельного анализа Олимпийской хартии описать основные функции 

Международного олимпийского комитета. 

Па основе текстового описания разработать организационную структуру фитнес-клуба и 

определить эффективность его работы. 

ЗАДАНИЕ 7. 

На основе самостоятельного анализа периодической печати выявить особенности 

маркетинга в профессиональных или коммерческих физкультурно-спортивных организациях. 

ЗАДАНИЕ 8. 



 

 

Составить примерную номенклатуру дел одного из типов физкультурно-спортивных 

организаций или составить один из видов управленческих документов. 

ЗАДАНИЕ 9. 

Разработать маркетинговое решение на примере документа, регламентирующего 

организацию и проведение физкультурно-спортивного мероприятии (положение, сценарий и 

т.п.). 

ЗАДАНИЕ 10. 

Подобрать наиболее эффективные методы для решения актуальной маркетинговой 

ситуации (по заданию преподавателя). 

ЗАДАНИЕ 11. 

Выявить конкретные формы материальной и моральной мотивации труда работников 

физкультурно-спортивной организации. 

 

компетенции ПК-9 
ЗАДАНИЕ 1. 

Составьте список потенциальных потребителей следующих товаров: 

а) компьютеры; 

б) спортивные тренажеры; 

в) литература по физическому воспитанию детей и подростков; 

г) боксерская груша; 

д) акваланги. 

ЗАДАНИЕ 2. 

Перечислите проблемы с которыми может столкнуться спортивная организация, не 

занимающаяся маркетингом. 

ЗАДАНИЕ 3. 

Вы специалист по маркетингу в фирме. Какие цели вы сформулируете для себя при 

изучении рынка, если вам предложат: 

а) организовать футбольный клуб; 

б) построить туристический комплекс; 

и) пронести детский спортивный праздник. 

ЗАДАНИЕ 4. 

Выделите типы покупательских нужд (заявленных, действительных, незаявленных, 

приятных, тайных) 

а) при покупке дорогого спортивного тренажера, известной торговой марки; 

б) посещающего небольшой спортивный клуб, расположенный недалеко от дома; 

в) потребителя услуг элитного спортивного центра. 

ЗАДАНИЕ 5. 

Охарактеризуйте пять концепций маркетинговой деятельности организаций с учетом 

особенностей сферы ФКиС. 

ЗАДАНИЕ 6. 

Вы решили создать фирму, предоставляющую спортивные услуги. Спланируйте 

проведение маркетингового исследования для оценки целесообразности Вашей фирмы. 

ЗАДАНИЕ 7. 

Составьте перечень источников информации о рынке спортивных услуг Вашего края 

(района, города). Сформулируйте предложения о процессе сбора этой информации. 

ЗАДАНИЕ 8. 

Сделайте сегментирование рынка физкультурно-оздоровительных услуг. Выделите 

наиболее перспективные сегменты. Разработайте предложения по позиционированию 

физкультурно-оздоровительных услуг на эти сегменты. 

ЗАДАНИЕ 9. 

Посетите спортивную секцию в крупном магазине или специализированный спортивный 

магазин. Рассмотрите несколько категорий товара. Обратите внимание на размеры и цены в 



 

 

пределах товарных категорий. Определи те, сравнимы ли цены на товары различных 

производителей. 

ЗАДАНИЕ 10. 

В практике ценообразования на спортивные товары и физкультурно-оздоровительные 

услуги найдите примеры несоответствия цены и качества спортивного продукта, объясните их. 

 

Контрольные вопросы для промежуточной аттестации (к зачету) 

для оценки сформированности компетенций ПК - 8; ПК - 9 

 

 

Вопрос 
Код компетенции 

(согласно РПД) 

1. Сущность маркетинга. Основные категории маркетинга. Содержание 

и цели маркетинговой деятельности 
ПК-9 

2. Концепции управления маркетингом  ПК-9 

3. Процесс маркетинга ПК-9 

4. Цели, задачи, принципы и функции маркетинга ПК-9 

5. Формирование маркетингового плана физкультурно-спортивной 

организации (на примере физкультурно-спортивного комплекса) 
ПК-9 

6. Целевой рынок. Целевой сегмент. Назначение сегментирования. 

Процесс сегментации 
ПК-9 

7. Эффекты сегментации ПК-9 

8. Критерии выбора сегмента рынка. Принципы сегментации ПК-9 

9. Методы сегментации ПК-9 

10. Маркетинговые исследования: понятие и задачи ПК-9 

11. Маркетинговая среда ПК-9 

12. Схема маркетинговых исследований  ПК-9 

13. Маркетинговая информация. ПК-9 

14. Виды маркетинговых исследований ПК-9 

15. Потребительский рынок и модель поведения покупателей ПК-9 

16. Характеристики поведения покупателя. ПК-9 

17. Процесс принятия решения о покупке ПК-9 

18. Процесс принятия решения о покупке товара-новинки ПК-9 

19. Товар и его роль в маркетинге ПК-9 

20. Физкультурно-спортивные услуги ПК-9 

21. Жизненный цикл товара: понятие и виды ПК-9 

22. Разработка новых товаров и услуг ПК-9 

23. Назначение цен в маркетинге. Схема формирования цен. Факторы, 

влияющие на формирование цен 
ПК-9 

24. Методы ценообразования  ПК-9 

25. Стратегии ценообразования ПК-9 

26. Процесс ценообразования физкультурно-оздоровительных и 

физкультурно-спортивных услуг на примере физкультурно-

оздоровительного комплекса  

ПК-9 

27. Продвижение: понятие, виды и цели  ПК-9 

28. Виды продвижения товаров (услуг) физкультурно-спортивной 

организации. Цели, задачи и функции 
ПК-9 

29. Организационные структуры службы маркетинга в организации.   ПК-8 

30. Характеристика специалистов по маркетингу в сфере физической 

культуры и спорта  
ПК-8 

31. Проблемы внедрения и позиционирования маркетинговой службы. ПК-8 

32. Организация работы персонала отдела маркетинга ПК-8 



 

 

33. Планирование карьеры в сфере маркетинга ПК-8 

34. Маркетинговая деятельность Международного олимпийского 

комитета 
ПК-8 

 
 
6. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины  

 

а) основная литература: 

1. Синяева, И. М. Маркетинг: учебник для академического бакалавриата / И. М. 

Синяева, О. Н. Жильцова. — 3-е изд., пер. и доп. — М. : Издательство Юрайт, 2018. — 495 с. // 

ЭБС Юрайт: [Электронный ресурс]. – Адрес доступа:: https://urait.ru/43F94F6D-751E-4C5A-

83FB-2DC15CD1AAFE 

2. Корнеева И.В. Маркетинг: учебник и практикум для академического бакалавриата / 

И.В.Корнеева, В.Е. Хруцкий.– М.: Издательство Юрайт, 2017.- 436 с.// ЭБС Юрайт: 

[Электронный ресурс]. – Адрес доступа: https://urait.ru/book/AD797715-625F-4450-A6A9-

7BCEAAFA79AF  

3.  Морозов Ю.В. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности / Ю.В.Морозов, В.Т. 

Гришина, - 9-е изд. - М.: Дашков и К, 2018. - 448 с.// ЭБС Знаниум: [Электронный ресурс]. – 

Адрес доступа: http://znanium.com/catalog/product/415400 

 

б) дополнительная литература  

1. Голубков, Е. П. Маркетинг для профессионалов: практический курс: учебник и 

практикум для бакалавриата и магистратуры / Е. П. Голубков. — М. : Издательство Юрайт, 

2019. — 474 с. // ЭБС Юрайт: [Электронный ресурс]. – Адрес доступа: 

https://urait.ru/book/4A466F89-7ABF-4428-8F95-DA7FE11EBA7E. 

2. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности: учебник и практикум для 

академического бакалавриата/под общ. Ред. С.В. Карповой, С.В. Мхиторяна.– М.: Издательство 

Юрайт, 2017.- 404 с. // ЭБС Юрайт: [Электронный ресурс]. – Адрес доступа: 

https://urait.ru/book/2740C8E3-D2DF-4A4C-906E-24484CACD467 

3. Маркетинг-менеджмент: учебник и практикум для бакалавриата и магистратуры / И. 

В. Липсиц [и др.] ; под ред. И. В. Липсица, О. К. Ойнер. — М. : Издательство Юрайт, 2018. — 

379 с. // ЭБС Юрайт: [Электронный ресурс]. – Адрес доступа: https://urait.ru/book/961C3C1E-

79C5-4949-95BC-5577C0F17C94. 

4. Маркетинг. Практикум : учебное пособие для академического бакалавриата / С. В. 

Карпова [и др.] ; под общ. ред. С. В. Карповой. — М. : Издательство Юрайт, 2018. — 325 с. // 

ЭБС Юрайт: [Электронный ресурс]. – Адрес доступа: https://urait.ru/book/C7C160B6-A523-

48BE-87BE-AF476ED5AADD. 

5. Короткова, Т. Л. Маркетинг инноваций : учебник и практикум для академического 

бакалавриата / Т. Л. Короткова. — 2-е изд., испр. и доп. — М. : Издательство Юрайт, 2018. — 

256 с. // ЭБС Юрайт: [Электронный ресурс]. – Адрес доступа: https://urait.ru/book/BFB07916-

4DD0-496C-B480-CD26EA5746C8. 

6. Маркетинг от А до Я: 80 концепций, которые должен знать каждый менеджер: 

Учебное пособие / Котлер Ф., Виноградов А.П., Чех А.А., - 7-е изд. - М.:Альпина Пабл., 2016. - 

211 с. // ЭБС «Znanium»: [Электронный ресурс]. – Адрес доступа: 

http://znanium.com/catalog/product/851120 

7. Кузнецова Л.В., Черкасова Ю.Ю. Основы маркетинга: учебное пособие / Л.В. 

Кузнецова. – М.:. Вузовский учебник, 2013 г.–139 с.   5 экз. 

 

в) программное обеспечение и Интернет-ресурсы  

 

Лицензионное программное обеспечение: Операционная система Windows. 

Лицензионное программное обеспечение: Microsoft Office. 

http://www.biblio-online.ru/book/43F94F6D-751E-4C5A-83FB-2DC15CD1AAFE
http://www.biblio-online.ru/book/43F94F6D-751E-4C5A-83FB-2DC15CD1AAFE
http://www.biblio-online.ru/book/AD797715-625F-4450-A6A9-7BCEAAFA79AF
http://www.biblio-online.ru/book/AD797715-625F-4450-A6A9-7BCEAAFA79AF
http://znanium.com/catalog/product/415400
http://www.biblio-online.ru/book/4A466F89-7ABF-4428-8F95-DA7FE11EBA7E
../../../../../Downloads/www.biblio-online.ru/book/2740C8E3-D2DF-4A4C-906E-24484CACD467
http://www.biblio-online.ru/book/961C3C1E-79C5-4949-95BC-5577C0F17C94
http://www.biblio-online.ru/book/961C3C1E-79C5-4949-95BC-5577C0F17C94
http://www.biblio-online.ru/book/C7C160B6-A523-48BE-87BE-AF476ED5AADD
http://www.biblio-online.ru/book/C7C160B6-A523-48BE-87BE-AF476ED5AADD
http://www.biblio-online.ru/book/BFB07916-4DD0-496C-B480-CD26EA5746C8
http://www.biblio-online.ru/book/BFB07916-4DD0-496C-B480-CD26EA5746C8
http://znanium.com/catalog/product/851120


 

 

 

Профессиональные базы данных и информационные справочные системы 

Российский индекс научного цитирования (РИНЦ), платформа Elibrary: национальная 

информационно-аналитическая система.  Адрес доступа: http://elibrary.ru/project_risc.asp 

ГАРАНТ. Информационно-правовой портал [Электронный ресурс].– Адрес доступа: 

http://www.garant.ru 

 

 

Свободно распространяемое программное обеспечение: 

программное обеспечение LibreOffice;   

программное обеспечение «КонсультантПлюс»; 

программное обеспечение Paint.NET;  

 

Электронные библиотечные системы и библиотеки: 

Электронная библиотечная система "Лань" https://e.lanbook.com/ 

Электронная библиотечная система "Консультант студента" http://www.studentlibrary.ru/ 

Электронная библиотечная система  "Юрайт"http://www.urait.ru/ 

Электронная библиотечная система "Znanium" http://znanium.com/ 

 
Фундаментальная библиотека ННГУ. – Адрес доступа:  www.lib.unn.ru/ 

Сайт библиотеки Арзамасского филиала ННГУ. – Адрес доступа: lib.arz.unn.ru 
 

Ресурс «Массовые открытые онлайн-курсы Нижегородского университета им. Н.И. 

Лобачевского» https://mooc.unn.ru/ 

Портал «Современная цифровая образовательная среда Российской Федерации»  

https://online.edu.ru/public/promo  
 
 

7. Материально-техническое обеспечение дисциплины (модуля)  

Помещения представляют собой учебные аудитории для проведения учебных занятий, 

предусмотренных программой, оснащенные оборудованием и техническими средствами 

обучения: ноутбук, проектор, экран. 

Помещения для самостоятельной работы обучающихся оснащены компьютерной 

техникой с возможностью подключения к сети Интернет и обеспечены доступом в электронную 

информационно-образовательную среду ННГУ. 
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Программа дисциплины Маркетинг в сфере физической культуры составлена в 

соответствии с ФГОС ВО по направлению подготовки 49.03.01 Физическая культура (уровень 

бакалавриата) (приказ Минобрнауки России от 19.09.2017г. № 940).  
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