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1. Цели и задачи дисциплины
Ц ель  д и сц и п ли н ы  - формирование у студентов системы знаний о 

маркетинге как науке, философии бизнеса, виде деятельности, 

универсальном способе управления функционированием и развитием 

субъектов рыночной деятельности, развитие у студентов творческих 

способностей и перспективного мышления для успешного осуществления 

исследовательской деятельности; формирование у студентов современного 

научного мировоззрения и системы специальных знаний в сфере маркетинга 

предприятия, приобретение знаний и умений по выявлению, созданию и 

удовлетворению потребностей.

З а д а ч и  д и сц и п ли н ы  - дать студентам всесторонние знания по вопросам 

маркетинговых исследований рынка, основы маркетинга, технологии, 

организации производства и управления в экономическом субъекте; научить 

студентов осуществлять сбор, анализ и интерпретацию материалов в области 

животноводства; подготовить студентов к проведению научных 

исследований по отдельным разделам (этапам, заданиям).
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2. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соотнесенных с планируемыми результатами
освоения образовательной программы

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций ОП ВО и овладение следующими результатами 
________________________________________________ обучения по дисциплине:_____________________________________________________

Ком
петен
ции

Содержание
компетенции

Раздел
дисцип
лины

Код и
наименование

индикатора
достижения

компетенции

В результате изучения раздела дисциплины, обеспечивающего формирование
компетенции обучающийся должен

знать уметь владеть

ОПК-3 Способностью
использовать
современные
информационные
технологии.

ИД-1 о п к -3 методы изучения рыночной 
конъюнктуры; отраслевую 
номенклатуру продукции, виды 
выполняемых работ и 
оказываемых услуг; основные 
технические и конструктивные 
особенности, характеристики и 
потребительские свойства 
отечественной продукции и 
зарубежных аналогов; условия 
поставки, хранения и 
транспортировки продукции;

систематизировать и
обобщать
маркетинговую
информацию;
использовать
информационные
технологии для
решения
маркетинговых задач 
на предприятии;

специальной 
экономической 
терминологией и 
лексикой 
дисциплины;

ПК-14 Способностью к
нахождению
компромисса
между различными
требованиями
(стоимость,
качество,
безопасность и 
сроки исполнения) 
как при 
долгосрочном, так 
и при

теоретические основы и 
закономерности 
функционирования рыночной 
экономики, включая переходные 
процессы; отечественный и 
зарубежный опыт в области 
управления и рациональной 
организации маркетинговой 
деятельности предприятия в 
условиях рыночной экономики;

предлагать способы 
их решения и 
оценивать ожидаемые 
результаты;

навыками
профессиональной
аргументации при
разборе рыночных
ситуаций в сфере
предстоящей
деятельности;
методами
экономического
анализа
маркетинговой
деятельности
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краткосрочном 
планировании и 
определении 
оптимального 
решения.

предприятия и 
оценки его 
рыночных позиций;

ПК-15 Способностью к
оценке затрат на
обеспечение
качества
продукции,
проведение
маркетинга и
подготовки бизнес
-  планов выпуска и
реализации
перспективной и
конкурентно
способной
продукции.

Компл
екс
маркет 
инга и 
инстру 
менты 
ее
реализ
ации

порядок разработки договоров с 
поставщиками и потребителями 
(клиентами), контроль их 
выполнения; современные методы 
планирования и организации 
маркетинговых исследований, 
разработок новых видов 
продукции;

выявлять проблемы 
маркетингового 
характера при анализе 
конкретных ситуаций,

методами
ценообразования и
калькулирования
себестоимости
продукции на
предприятии;
методами
определения
экономической
эффективности
внедрения новой
техники и
технологии,
мероприятий по
повышению
конкурентоспособно
сти продукции.
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Дисциплина «Маркетинг в животноводстве» относится к дисциплинам 

по выбору вариативной части (Б1.В.ОД. 22) по направлению подготовки - 

«Зоотехния». Дисциплина изучается на 3 курсе в 7 семестре.

Дисциплина «Маркетинг в животноводстве» является

основополагающим для изучения следующих дисциплин: организация 

агробизнеса, стандартизация, сертификация и управление качеством 

животноводческой продукции, товароведение и экспертиза продуктов 

животноводства.

3. Место дисциплины в структуре образовательной программы

Р а зд елы  д и сциплины  и м еж д и сц и п ли н а р н ы е  связи  
________ с п о след ую щ и м и  д и сц и п ли н а м и________

№
№

Наименование последующих 
дисциплин

№№ разделов данной 
дисциплины, необходимых для 
изучения (последующих) 
обеспечиваемых дисциплин

1 2
1. Стандартизация, сертификация и 

управление животноводческой 
продукции

+ +

2. Организация агробизнеса + +
Товароведение и экспертиза продуктов 
животноводства

+ +

4. Объем дисциплины в зачетных единицах с указанием количества 
академических часов, выделенных на контактную работу с 

обучающимися с преподавателем (по видам учебных занятий) и на 
самостоятельную работу обучающихся

Очная форма обучения
В и д ы  у ч е б н о й  р а б о т ы В сего

часов
С ем ест р

6
О бщ ая т р уд о ем ко ст ь: часы 108 108

зачетные единицы 3 3
А уд и т о р н ы е  за н ят и я  (всего), в  т .ч .: 44 (6)* 44 (6)*
лекции 14 (2)* 14 (2)*
практические занятия (ПЗ) 30 (4)* 30 (4)*
С а м о ст о я т ельн а я  р а б о т а  (С П С ), в  т .ч.: 64 64
подготовка к практическим занятиям 18 18
самостоятельное изучение тем 18 18
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реферат (эссе) 10 10
другие виды СРС 8 8
подготовка к текущему контролю 10 10
П р о м еж ут о ч н а я  а т т ест а ц и я зачет

Заочная форма обучения
В и д ы  у ч е б н о й  р а б о т ы В сего С ем ест р

часов 4
О бщ ая т р уд о ем ко ст ь: часы 108 108

зачетные единицы 3 3
А уд и т о р н ы е  за н ят и я  (всего), в  т .ч .: 14 (4) 14 (4)
лекции 6 (2)* 6 (2)*
практические занятия (ПЗ) 8(2)* 8(2)*
С а м о ст о я т ельн а я  р а б о т а  (С П С ), в  т .ч .: 94 94
подготовка к практическим занятиям 28 28
самостоятельное изучение тем 28 28
реферат (эссе) 10 10
другие виды СРС 18 18
подготовка к текущему контролю 10 10
П р о м еж ут о ч н а я  а т т ест а ц и я зачет

*-занятия, проводимые в интерактивных формах

5. Содержание дисциплины
Р а зд елы  д и сц и п ли н ы  по  вид ам  за н ят и й  
_______ Очная форма обучения_______

п/п Наименование раздела 
дисциплины

Лекции ПЗ СРС Всего

1. Методологические основы 
маркетинга в животноводстве

6 12 (4)* 34 52

2 Комплекс маркетинга и 
инструменты ее реализации

8 (2)* 18 30 56

В сего 14 (2)* 30 (4)* 64 108

Заочная форма обучения
п/п Наименование раздела 

дисциплины
Лекции ПЗ СРС Всего

1. Методологические основы 
маркетинга в животноводстве

2 4 (2)* 54 60

2 Комплекс маркетинга и 
инструменты ее реализации

4 (2)* 4 60 68

В сего 6 (2)* 8 (4)* 64 108
*- Занят ия, п р о во д и м ы е  в  и н т ер а кт и вн о й  ф орм е
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5.2.Тематический план лекций

Очная форма обучения
п/п Темы лекций Количество

часов
1. Сущность, цели и задачи маркетинга в животноводстве. 

Процесс управления маркетингом
2

2. Система маркетинговых исследований и 
маркетинговой информации

2

3. Потребительские рынки и рынок предприятий 2*
4. Сегментирование рынка. Товар как объект маркетинга 2
5. Формы коммуникации в маркетинге 2
6. Стратегия маркетинга, планирование и контроль 2
7. Продвижение товаров, стратегия коммуникаций и 

стимулирования
2

Всего 14 (2)*

Заочная форма обучения
п/п Темы лекций Количество

часов
1. Сущность, цели и задачи маркетинга в животноводстве. 

Процесс управления маркетингом
2

2. Система маркетинговых исследований и 
маркетинговой информации

2

3. Продвижение товаров, стратегия коммуникаций и 
стимулирования

2

Всего 6(2)*
*- Занят ия, п р о во д и м ы е  в  и н т ер а кт и вн о й  ф орм е

5.3.Тематический план практических занятий
Очная форма обучения

п/п Темы практических занятий Количество
часов

1. Процесс управления маркетингом в 
животноводстве

2

2. Система маркетинговых исследований и 
маркетинговой информации

2

3. Маркетинговая среда 2
4. Потребительские рынки и рынок предприятий 2*
5. Сегментирование рынка 2
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6. Товар как объект маркетинга 2
7. Разработка товара 4
8. Методы распространения товаров 2
9. Ценообразование в маркетинге 2

Формы коммуникации в маркетинге 2
10. Стратегия маркетинга, планирование и контроль 4
11. Продвижение товаров, стратегия коммуникаций и 

стимулирования
4

Всего 30(2)*

Заочная форма обучения

п/п Темы практических занятий Количество
часов

1. Маркетинговая среда. Потребительские рынки и 
рынок предприятий

2*

2. Сегментирование рынка. Товар как объект 
маркетинга. Разработка товара

2

3. Стратегия маркетинга, планирование и контроль 2
4. Продвижение товаров, стратегия коммуникаций и 

стимулирования
2

Всего 8(2)*
*- Занят ия, п р о во д и м ы е  в  и н т ер а кт и вн о й  ф орм е

5.4. Содержание дисциплины
№
п/
п

Наименование 
раздела (темы)

Содержание раздела Компе
тен-
ции

Раздел 1. Методологические основы маркетинга в животноводстве

2

Сущность, цели и
задачи
маркетинга.
Процесс
управления
маркетингом

Сущность маркетинга и его роль в экономике. 
Состояния спроса и задачи маркетинга. 
Концепции управления маркетингом. Цели и 
задачи маркетинга. Особенности маркетинга 
в российской экономике.

Сущность маркетинга. Маркетинг: вид
управленческой деятельности или процесс; 
концепция управления; научная дисциплина. 
Основные категории маркетинга. Главная 
цель маркетинга. Маркетинговый процесс. 
Комплекс маркетинга (товар, цена, 
продвижение). Субъектами рыночных

ОПК-3,
ПК-14

1
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отношений являются п о куп а т ели  
(п от ребит ели) и продавец (производитель).

3. Система 
маркетинговых 
исследований и 
маркетинговой 
информации

Концепция системы маркетинговой 
информации. Система маркетинговой 
информации. Система сбора внешней 
текущей маркетинговой информации. 
Система анализа маркетинговой информации. 
Статистический банк. Банк моделей. 
Маркетинговые исследования. Система 
маркетинговых исследований.

ОПК-3,
ПК-15

Маркетинговая
среда

Маркетинговая среда фирмы. Контактные 
аудитории средств информации. Основные 
силы макросреды. Основная задача системы 
управления маркетингом. Аудитории 
средств информации. Факторы макро и 
микросреды.

ОПК-3,
ПК-14

Раздел 2. Комплекс маркетинга и инструменты ее реализации
Потребительские 
рынки и рынок 
предприятий

Модель покупательского поведения. 
Потребительский рынок. Характеристики 
покупателя. Особенности рынка 
предприятий. Жизненный цикл человека. 
Рынок товаров промышленного назначения. 
Рынок промежуточных продавцов. Рынок 
государственных учреждений

ПК-14,
ПК-15

Сегментирование
рынка.
Товар как объект 
маркетинга

Критерии и признаки сегментирования 
рынка. Сегментирование рынка по группам 
потребителей. Сегментирование рынка по 
группам продуктов. Сегментирование рынка 
по конкурентам.
Определение товара и его характеристики. 
Основные виды классификации товаров. 
Марка товара. Упаковка товара. Решения 
относительно услуг для клиентов. Товарный 
ассортимент и номенклатура.

ОПК-3,
ПК-15

Формы
коммуникации в 
маркетинге

Теоретические основы науки о рекламе. 
Теоретические модели. Реклама и ее 
классификация. Стимулирование сбыта. 
Работа с общественностью.

ОПК-3

Стратегия 
маркетинга, 
планирование и 
контроль

Понятие стратегии и тактики маркетинга. 
Стратегическое планирование маркетинга. 
Текущее планирование маркетинга. Схема 
разработки бюджета маркетинга. Контроль 
за выполнением планов.

ОПК-3,
ПК-14

Продвижение Комплекс маркетинговых коммуникаций ОПК-3,
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товаров, 
стратегия 
коммуникаций и 
стимулирования

(комплекс стимулирования). Этапы 
разработки эффективной коммуникации. 
Разработка комплексного бюджета 
стимулирования и отбора элементов 
комплекса стимулирования. Факторы, 
определяющие структуру комплекса 
стимулирования.

ПК-15

Разработка товара Стратегия разработки новых товаров. 
Жизненный цикл товара. Методы продления 
продажи жизненного цикла товара. Процесс 
выработки новых идей для разработки новых 
товаров. Методы выработки новых идей и 
творческого решения проблем. Методы 
творческого решения проблем. Метод 
“мозговой атаки”. Метод Гордона. Метод 
вопросника. Продолжительность 
жизненного цикла товара. Способы 
продления жизни товара.

ПК-14,
ПК-15

Методы
распространения
товаров

Задачи распределения. Каналы 
распространения. Важные функции канала 
распределения. Уровни канала 
распределения. Эксклюзивное, 
избирательное, интенсивное распределение и 
сбыт. Ценовая политика. Система сбыта 
товаров.

ПК-14,
ПК-15

Ценообразование в 
маркетинге

Роль цены в теории и практике конкуренции. 
Задачи и политика ценообразования. 
Субъективные и объективные затраты. 
Подходы решения проблемы определения 
цен. Ценообразование, ориентированное на 
затраты. Ценообразование, ориентированное 
на потребителей. Ценообразование, 
ориентированное на конкурентов. Этапы 
формирования цен. Алгоритм 
маркетингового ценообразования. 
Установление окончательной цены.

ОПК-3,
ПК-15
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6. Учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы
Т ем а т и ч ески й  пла н  са м о ст о ят ельн о й  р а б о т ы  

О чная  ф о р м а  о бучения

п/п Тематика самостоятельной работы

Количест 
во часов

Рекомендуемые источники 
информации (№ источника)

основн 
ая (из 

п.8 
РПД)

дополнител 
ьная (из п.8 

РПД)

(интернет­
ресурсы) 

(из п.9 
РПД)

1 Сущность, цели и задачи 
маркетинга.

4 2,3 1,4,6 1-6

2 Методы распространения товаров 4 2,3 4,5, 7 1-6

3 Ценообразование в маркетинге 4 2,3 5,6 1-6

4 Формы коммуникации в маркетинге 4 2,3 1, 7 1-6

5 Потребительские рынки и 
рынок предприятий

6 2,3 1,4,6 1-6

6 Сегментирование рынка 4 2,3 4,5, 7 1-6

7 Товар как объект 
маркетинга

4 2,3 5,6 1-6

8 Разработка товара 4 2,3 1, 7 1-6

9 Методы распространения 
товаров

4 2,3 1,4,6 1-6

10 Стратегия маркетинга, 
планирование и контроль

4 2,3 4,5, 7 1-6

11 Продвижение товаров, 
стратегия коммуникаций и 
стимулирования

6 2,3 5,6 1-6

Всего 60 часов

З а о чн а я  ф о р м а  о б учения

п/п Тематика самостоятельной работы

Количест 
во часов

Рекомендуемые источники 
информации (№ источника)

основн 
ая (из 

п.8 
РПД)

дополнител 
ьная (из п.8 

РПД)

(интернет­
ресурсы) 

(из п.9 
РПД)

1 Сущность, цели и задачи маркетинга 8 2,3 1,4,6 1-6

2 Методы распространения товаров 8 2,3 4,5, 7 1-6

3 Ценообразование в маркетинге 10 2,3 5,6 1-6

4 Формы коммуникации в маркетинге 6 2,3 1, 7 1-6

5 Потребительские рынки и 
рынок предприятий

8 2,3 1,4,6 1-6
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6 Сегментирование рынка 10 2,3 4,5, 7 1-6

7 Товар как объект 
маркетинга

6 2,3 5,6 1-6

8 Разработка товара 8 2,3 1, 7 1-6

9 Методы распространения 
товаров

10 2,3 1,4,6 1-6

10 Стратегия маркетинга, 
планирование и контроль

12 2,3 4,5, 7 1-6

11 Продвижение товаров, 
стратегия коммуникаций и 
стимулирования

8 2,3 5,6 1-6

Всего 94 часа

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы:
1. Алигазиева П.А. Маркетинг: Учебно -  методическое пособие к 

практическим и семинарским занятиям для студентов факультета 
биотехнологии по направлению подготовки 36.03.02-«Зоотехния» очной и 
заочной форм обучения.- Махачкала.- 2018 г.- 72 с.

2. Багиев Г.Л. Маркетинг: учебник.- СПб.: Питер, 2012.- 506 с.
6. Ерёмин, В. Н. Маркетинг: основы и маркетинг информации: учебник. - 

Москва: КНОРУС, 2014. - 648с.
3. Еремин В.Н. Маркетинг: основы и маркетинг информации: учебник. - 

Москва: КНОРУС, 2006.- 736 с.
5. Котлер, Ф. Основы маркетинга. Краткий курс / Ф. Котлер. - М.: 

Вильямс, 2016. - 496 с.
6. Кузнецова, Л.В. Основы маркетинга: Учебное пособие / Л.В. 

Кузнецова, Ю.Ю. Черкасова. - М.: Вузовский учебник, ИНФРА-М, 2013. - 
139 с.

7. Лавров А.М., Поликарпова Л.А. Использование менеджмента и 
маркетинга в формировании рыночно -  ориентированной модели управления 
развитием региона /Вестник Кемеровского государственного университета: 
изд-во «Лань», 2012.- №3.

Тематика рефератов
1. Влияние маркетинговой деятельности на успех предприятия.
2. Основополагающие функции маркетинга.
3. Сущность маркетинговых коммуникаций.
4. Формирование имиджа и стиля фирмы.
5. Сбыт продукции оптом и в розницу.
6. Разработка товарной марки продукции.
7. Особенности проведения маркетинговых исследований.
8. Маркетинговое исследование рынка.
9. Методы изучения деятельности фирм конкурентов.
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10. Методы формирования цен на товары.
11. Основные методы продвижения продукции на рынке.
12. Методы прогнозирования маркетинговой деятельности.
13. Маркетинговые технологии в продвижении оптовых продаж.
14. Сегменты рынка и позиционирование товара на рынке.
15. Виды маркетинговых стратегий.
16. Товарная политика фирмы и товародвижение.
17. Методы исследования рынков.
18. Информационные маркетинговые системы.

Методические рекомендации студенту к самостоятельной работе
Самостоятельная работа обучающихся осуществляется в виде изучения 

литературных источников и эмпирических данных по публикациям, 
подготовки докладов (сообщений), выполнения творческих заданий, работы с 
лекционным материалом, самостоятельного изучения отдельных тем 
дисциплины.

Самостоятельная работа студентов, предусмотренная рабочей 
программой в объеме 30 часов от общего количества, должна способствовать 
более глубокому усвоению изучаемого курса, формировать навыки 
исследовательской работы на умение применять теоретические знания на 
практике.

На самостоятельную разработку выносятся те темы дисциплины, 
которые в наилучшей степени освещены в литературе и доступны студентам. 
Самостоятельная работа должна носить систематический характер и 
соответствовать тематическому плану дисциплины. Вопросы, возникающие у 
студентов в ходе выполнения самостоятельной работы, необходимо выяснить 
на консультациях. Для наиболее полного освоения курса необходимо 
использовать не только основную, но и дополнительную литературу и 
Интернет-ресурсы.

Самостоятельная работа должна носить систематический характер, 
быть интересной и привлекательной для студентов. Результаты 
самостоятельной работы контролируются преподавателем и учитываются 
при промежуточной аттестации студента (зачет). При этом проводится 
собеседование или заслушивание докладов по тематике самостоятельной 
работы.

При выполнении самостоятельной работы студентам рекомендуется
- руководствоваться графиком самостоятельной работы кафедры;
- своевременно выполнять все плановые задания, выдаваемые 

преподавателем для самостоятельного выполнения, и разбирать на 
практических занятиях неясные вопросы;

- подготовку к зачету необходимо проводить по зачетным 
теоретическим вопросам;
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- при подготовке к зачету параллельно прорабатывать 
соответствующие теоретические и практические разделы курса, все неясные 
моменты фиксировать и выносить на плановую консультацию.

Результаты самостоятельной работы контролируются преподавателем и 
учитываются при аттестации студента (зачет, экзамен). При этом проводятся: 
тестирование, экспресс-опрос на семинарских и практических занятиях, 
заслушивание докладов, рефератов, проверка письменных работ и т.д.

Задания для самостоятельной работы составляются по разделам и темам, 
по которым не предусмотрены аудиторные занятия, либо требуется 
дополнительно проработать и проанализировать рассматриваемый 
преподавателем материал в объеме запланированных часов.

Для подготовки к занятиям и выполнения самостоятельной работы, 
студентам рекомендуются учебно-методические издания, а также 
методические материалы, выпущенные кафедрой своими силами и 
предоставляемые студентам во время занятий:

- наглядные пособия; глоссарий - словарь терминов по тематике 
дисциплины; - тезисы лекций.

Самостоятельная работа с книгой. В наше время книга существует в 
двух формах: традиционной и электронной. В интернете существуют целые 
библиотеки, располагающие десятками тысяч электронных текстов. Сегодня в 
обществе преобладает мнение, что печатная книга и ее компьютерный текст 
дополняют друг друга. Используя электронный вариант книги значительно 
быстрее подготовить на его базе реферат, контрольную работу, подогнать 
текст своей работы под требуемый учебным заданием объем. Печатные книги 
гораздо легче и удобнее читать.

Работая с книгой, студенты сталкиваются с рядом проблем. Одна из них -  
какая книга лучше. Целесообразно в первую очередь обратиться к литературе, 
рекомендованной преподавателем и прочитать аннотацию к книге на ее 
страницах, в которой указано, кому и для каких целей она может быть 
полезна.

Другая проблема -  как эффективно усвоить материал книги. Качество 
усвоения учебного материала существенно зависят от манера прочтения 
книги.

Углубленное чтение литературы предполагает:
• Стремление к пониманию прочитанного. Без понимания смысла, 

прочитанного информацию ее очень трудно запомнить.
• Обдумывание изложенной в книге информации. Тогда собственные 

мысли, возникшие в ходе знакомства с чужими работами, послужат основной 
для получения нового знания.

• Мысленное выделение ключевых слов, идей раздробление содержания 
текста на логические блоки, составление плана прочитанного. Если студент 
имеет дело с личной книгой, то ключевые слова и мысли можно подчеркнуть 
карандашом.

• Составление конспекта изученного материала. Если статья или раздел

16



книги по объему небольшой, то целесообразно приступить к 
конспектированию, прочитав их полностью. В других случаях желательно 
прочитать 7-10 страниц.

•Р е ф е р а т . Поиск литературы и составление библиографии, 
использование от 3 до 5 научных работ, изложение мнения авторов и своего 
суждения по выбранному вопросу; изложение основных аспектов проблемы. 
Ознакомиться со структурой и оформлением реферата.

7.Фонды оценочных средств

7.1. Перечень компетенций с указанием этапов их формирования 
в процессе освоения образовательной программы

___________________________ Очная форма____________________
Семестр (курс) Дисциплины /элементы программы (практики, 

ГИА), участвующие в формировании 
компетенции

ОПК -3 Способностью использовать современные информационные технологии.

7(3) Информационные технологии в животноводстве
7(3) Организация зоотехнического учета с 

элементами компьютеризации
8(4) ГИА

ПК- 14 Способностью к нахождению компромисса между различными требованиями 
(стоимость, качество, безопасность и сроки исполнения) как при долгосрочном, так и при 
краткосрочном планировании и определении оптимального решения.

6(3) Организация и менеджмент
8(4) ГИА

ПК- 15 Способностью к оценке затрат на обеспечение качества продукции, проведение 
маркетинга и подготовки бизнес -  планов выпуска и реализации перспективной и 
конкурентно способной продукции.

8(4) Организация агробизнеса
8(4) Технология мяса и мясопродуктов
8(4) Технология полуфабрикатов
7(4) Технология рыбы и рыбопродуктов
7(4) Технология морепродуктов
7(4) Технология молочных продуктов
7(4) Технология сыра
5(3) Технология первичной переработки продуктов 

животноводства
5(3) Технология хранения и переработки продуктов 

животноводства
8(4) ГИА

Заочная форма
Семестр (курс) Дисциплины /элементы программы (практики, 

ГИА), участвующие в формировании 
компетенции

ОПК -3 Способностью использовать современные информационные технологии.
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5 Информационные технологии в животноводстве
5 Организация зоотехнического учета с 

элементами компьютеризации
5 ГИА

ПК- 14 Способностью к нахождению компромисса между различными требованиями 
(стоимость, качество, безопасность и сроки исполнения) как при долгосрочном, так и при 
краткосрочном планировании и определении оптимального решения.

4 Организация и менеджмент
5 ГИА

ПК- 15 Способностью к оценке затрат на обеспечение качества продукции, проведение 
маркетинга и подготовки бизнес -  планов выпуска и реализации перспективной и 
конкурентно способной продукции.

5 Организация агробизнеса
5 Технология мяса и мясопродуктов
5 Технология полуфабрикатов
5 Технология рыбы и рыбопродуктов
5 Технология морепродуктов
5 Технология молочных продуктов
5 Технология сыра
4 Технология первичной переработки продуктов 

животноводства
4 Технология хранения и переработки продуктов 

животноводства
5 ГИА
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7.2.Описание показателей и критериев оценивания компетенций

П оказатели

К ритерии оценивания
шкала по традиционной пятибалльной системе

(«неудовлетворительно») П ороговы й
(«удовлетворительно»)

П родвинуты й
(«хорошо»)

В ы сокий
(«отлично»)

ОПК- 3- Способностью использовать современные информационные технологии
Знания: Фрагментарные знания о 

методах изучения рыночной 
конъюнктуры; 
характеристиках и 
потребительских свойствах 
отечественной продукции и 
зарубежных аналогов; 
условиях поставки, хранении 
и транспортировки 
продукции;

Знает основные понятия о 
методах изучения рыночной 
конъюнктуры; 
характеристиках и 
потребительских свойствах 
отечественной продукции и 
зарубежных аналогов; 
условиях поставки, хранении 
и транспортировки 
продукции;

Знает основные понятия о 
методах изучения рыночной 
конъюнктуры; 
характеристиках и 
потребительских свойствах 
отечественной продукции и 
зарубежных аналогов; 
условиях поставки, хранении 
и транспортировки продукции 
с несущественными ошибками.

Знает основные понятия о 
методах изучения рыночной 
конъюнктуры; 
характеристиках и 
потребительских свойствах 
отечественной продукции и 
зарубежных аналогов; 
условиях поставки, хранении 
и транспортировки продукции 
на высоком уровне.

У мения: Фрагментарные умения 
систематизировать и 
обобщать маркетинговую 
информацию; использовать 
информационные технологии 
для решения маркетинговых 
задач на предприятии;

Умеет систематизировать и 
обобщать маркетинговую 
информацию; использовать 
информационные технологии 
для решения маркетинговых 
задач на предприятии с 
существенными затруднениями

Умеет систематизировать и 
обобщать маркетинговую 
информацию; использовать 
информационные технологии 
для решения маркетинговых 
задач на предприятии с 
незначительными 
затруднениями

Умеет правильно 
систематизировать и обобщать 
маркетинговую информацию; 
использовать
информационные технологии 
для решения маркетинговых 
задач на предприятии

Навы ки: Отсутствие навыков, 
предусмотренных данной 
компетенцией

Владеет специальной 
экономической терминологией 
и лексикой дисциплины на 
низком уровне.

Владеет специальной 
экономической терминологией 
и лексикой дисциплины в 
достаточном объеме

Владеет специальной 
экономической терминологией 
и лексикой дисциплины в 
полном объеме

ПК- 14- Сг 
исполнения)

особностью к нахождению к 
как при долгосрочном, так и п

омпромисса между различными требованиями (стоимость, качество, безопасность и сроки 
ри краткосрочном планировании и определении оптимального решения.

Знания: Фрагментарные знания о 
теоретических основах и

Знает основные понятия о 
теоретических основах и

Знает основные понятия о 
теоретических основах и

Знает основные понятия о 
теоретических основах и
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закономерности 
функционирования 
рыночной экономики, 
включая переходные 
процессы; отечественный и 
зарубежный опыт в области 
управления и рациональной 
организации маркетинговой 
деятельности предприятия в 
условиях рыночной 
экономики;

закономерности 
функционирования рыночной 
экономики, включая 
переходные процессы; 
отечественный и зарубежный 
опыт в области управления и 
рациональной организации 
маркетинговой деятельности 
предприятия в условиях 
рыночной экономики;

закономерности 
функционирования рыночной 
экономики, включая 
переходные процессы; 
отечественный и зарубежный 
опыт в области управления и 
рациональной организации 
маркетинговой деятельности 
предприятия в условиях 
рыночной экономики 
с несущественными ошибками

закономерности 
функционирования рыночной 
экономики, включая 
переходные процессы; 
отечественный и зарубежный 
опыт в области управления и 
рациональной организации 
маркетинговой деятельности 
предприятия в условиях 
рыночной экономики 
на высоком уровне

У мения: Фрагментарные умения 
предлагать способы их 
решения и оценивать 
ожидаемые результаты;

Способностью анализировать и 
предлагать способы их 
решения, и оценивать 
ожидаемые результаты с 
существенными затруднениями.

Способностью анализировать и 
предлагать способы их 
решения, и оценивать 
ожидаемые результаты с 
незначительными 
затруднениями

Способностью анализировать и 
предлагать способы их 
решения, и оценивать 
ожидаемые результаты на 
высоком уровне

Навы ки: Отсутствие навыков, 
предусмотренных данной 
компетенцией

Владеет
навыками профессиональной 
аргументации при разборе 
рыночных ситуаций в сфере 
предстоящей деятельности; 
методами экономического 
анализа маркетинговой 
деятельности предприятия и 
оценки его рыночных позиций 
на низком уровне

Владеет
навыками профессиональной 
аргументации при разборе 
рыночных ситуаций в сфере 
предстоящей деятельности; 
методами экономического 
анализа маркетинговой 
деятельности предприятия и 
оценки его рыночных позиций 
в достаточном объеме

Владеет
навыками профессиональной 
аргументации при разборе 
рыночных ситуаций в сфере 
предстоящей деятельности; 
методами экономического 
анализа маркетинговой 
деятельности предприятия и 
оценки его рыночных позиций 
в полном объеме

ПК-15-Способностью к оценке затрат на обеспечение качества продукции, проведение маркетинга и подготовки бизнес -  планов выпуска и 
реализации перспективной и конкурентноспособной продукции.
Знания: Фрагментарные знания о 

порядке разработки 
договоров с поставщиками и 
потребителями (клиентами),

Знает порядок разработки договоров с 
поставщиками и потребителями 
(клиентами), контроль их выполнения; 
современные методы планирования и

Знает порядок разработки 
договоров с поставщиками и 
потребителями (клиентами), 
контроль их выполнения;

Знает порядок разработки 
договоров с поставщиками и 
потребителями (клиентами), 
контроль их выполнения;
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контроль их выполнения; 
современные методы 
планирования и организации 
маркетинговых 
исследований, разработок 
новых видов продукции

организации маркетинговых 
исследований, разработок новых видов 
продукции

современные методы 
планирования и организации 
маркетинговых исследований, 
разработок новых видов 
продукции с несущественными 
ошибками

современные методы 
планирования и организации 
маркетинговых исследований, 
разработок новых видов 
продукции на высоком уровне

Умения: Фрагментарные умения 
выявлять проблемы 
маркетингового характера 
при анализе конкретных 
ситуаций

Способностью выявлять проблемы 
маркетингового характера при анализе 
конкретных ситуаций с 
существенными затруднениями

Способностью выявлять 
проблемы маркетингового 
характера при анализе конкретных 
ситуаций с
незначительными затруднениями

Способностью выявлять 
проблемы маркетингового 
характера при анализе конкретных 
ситуаций на высоком уровне

Навыки: Отсутствие навыков, 
предусмотренных данной 
компетенцией

Владеет методами ценообразования и 
калькулирования себестоимости 
продукции на предприятии; методами 
определения экономической 
эффективности внедрения новой 
техники и технологии, мероприятий по 
повышению конкурентоспособности 
продукции на низком уровне

Владеет методами ценообра­
зования и калькулирования 
себестоимости продукции на 
предприятии; методами 
определения экономической 
эффективности внедрения новой 
техники и технологии, 
мероприятий по повышению 
конкурентоспособности 
продукции в достаточном объеме

Владеет методами 
ценообразования и 
калькулирования себестоимости 
продукции на предприятии; 
методами определения 
экономической эффективности 
внедрения новой техники и 
технологии, мероприятий по 
повышению 
конкурентоспособности 
продукции в полном объеме
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7.3. Типовые контрольные задания 

Тесты для текущего контроля

Раздел 1. Методологические основы маркетинга в животноводстве
1. З а д а ч ей  м а р к е т и н га  в  А П К  я вля ет ся :
а- полнее удовлетворять потребности населения в продовольствии;
в- превратить предпочтения потребителей пищи в прибыльные
возможности;
с- производить недорогую продовольственную продукцию; 
д- расширять ассортимент продаваемых продовольственных продуктов.
2. П р и  во зр а ст а н и и  д о хо д о в  н а селен и я  н а б лю д а ю т ся  след ую щ и е  т ен д ен ц и и  

в  п о т р еб лен и и  про д о во льст ви я , кр о м е  одной:
а- потребители все больше едят вне дома; 
в- покупатели улучшают свой рацион питания;
с- увеличивается разнообразие пищи, потребляемой средним покупателем; 
д- п о куп а т ели  т р ат ят  все  б о льш ую  част ь сво его  д о хо д а  н а  п род овольст вие .
3. В  Р о сс и и  с 9 0 -х  го д о в  во зр о сло  п о т р еб лен и е  н а  д уш у  н а селения:  
а- мяса и мясопродуктов;
в- картофеля; 
с-фруктов и ягод; 
д- сахара.
4. Н а  и н д и ви д уа льн ы й  вы б о р  п о т р еб и т елем  п р о д о во льст ви я  влияю т  все  
ф акт оры , кр о м е  одного:
а- разнообразие предлагаемых пищевых продуктов; 
в- месторасположение торгового предприятия; 
с- рост населения страны;
д- время работы магазина.
5. М а р к ет и н го во е  и сслед о ва н и е  -  эт о
а- выявление неудовлетворенных потребностей с помощью продукта 
фирмы
б- получение разнообразной информации о производстве товаров, 
имеющихся на рынке,
с- сбор и анализ данных для обнаружения и решения разнообразных 
проблем, связанных с ее деятельностью на рынке,
д- получение информации о состоянии рынка для определения доли фирмы 
относительно ее конкурентов 
е- исследование маркетинга
6. В т о р и ч н ы е  да нн ы е  в  м а р к е т и н ге  — эт о:
а- информация из внешних источников или собственная информация, 
б- первоначально полученная с другими целями,
с- информация, полученная из посторонних источников, 
д- второстепенная информация, 
е- перепроверенная информация.
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7. К  и ст о чн и ка м  п о луч ен и я  п ер ви ч н ы х  д а н н ы х  пр и  м а р к е т и н го вы х  
и сслед о ва н и ях  от носят :
а - о п р о с , 
б- интернет,
с- средства массовой информации, 
д- производственные сводки.
8. М а р к ет и н го во е  н а блю дение, или  р а звед к а , п р ед ст а вляет  собой: 
а- метод сбора маркетинговой информации — наблюдение,
б- источник внешней маркетинговой информации, 
с- систему сбора и обработки внешней текущей информации, 
д- все ответы верны, 
е- правильного ответа нет.
9. Н а б лю д ен и е  я вля ет ся  ед и н ст вен н о  во зм о ж н ы м  м е т о д о м  сбора  
и н ф о р м а ц и и  в  случаях, когда:
а- необходимо воспринимать неосознанное поведение людей,
б- объект отказывается от сотрудничества, 
с- необходимо избежать субъективности оценок поведения, 
д- все ответы верны, 
е- правильного ответа нет.
10. П р о и зво д и т ь  т о, чт о  хо ч ет  п о куп а т ель  и то, чт о он м о ж ет  куп и т ь  в  
д а н н ы й  м о м ен т  вр ем ен и  -  эт о...

а- Идея маркетинга 
в- Цель маркетинга 
с- Функция маркетинга 
д- Стратегия маркетинга 
е- Стратегия менеджмента

11. Н а зо ви т е  ф ункцию , ко т о р а я  п р ед п о ла га ет  о р га н и за ц и ю  п р о и зво д ст ва  
н о вы х  т оваров, у п р а вле н и я  ка ч ест во м  ко н к ур ен т о сп о со б н о ст ью  п р о д укц и и

а- продаж
в- управления и контроля 
с- Производственная
д- Спроса 
е- Предложения

12. Н а зо ви т е  со ст а вля ю щ и е  к о м п лекса  м а р к е т и н га  
а- Товарная политика
в- Товарная, ценовая, сбытовая и коммуникативная политика
с- Сбытовая политика 
д- Коммуникативная политика 
е- Ценовая политика

13. Н а зо ви т е  ф ункцию , ко т о р а я  п р ед п о ла га ет  о р га н и за ц и ю  сист ем ы  
т о ва р о д ви ж ен и я  и сер ви са

а- Организационная 
в- Управленческая 
с- Производственная
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д- Сбытовая
е- Контрольная

14.Основные п о н я т и я  о т р а ж а ю щ и е  сущ н о ст ь м а р кет и н га , - эт о: 
а- Нужда, потребность 
в- Запрос, товар 
с-Обмен, сделка 
д- Рынок
е-Все ответы верны

15. С т и м ули р ую щ и й  м а р к е т и н г  пр и м еняет ся:  
а- При отрицательном спросе:
в- Скрытом спросе; 
с- Отсутствии спроса; 
д- Нерациональном спросе; 
е- Всем вышеперечисленном.

16. П р о т и во д ей ст вую щ и й  м а р к е т и н г  при м ен яет ся:  
а- При чрезмерном спросе:
в- Нерациональном спросе; 
с- Падающем спросе; 
д- Отрицательном спросе.

17. М а р к ет и н го во е  и сслед о ва н и е  — эт о:
а- То же самое, что и «исследование рынка»;
в- Сбор, упорядочение, анализ и обобщение данных для обнаружения 
и решения различных маркетинговых проблем;
с- Постоянно действующая система сбора, классификации, анализа, 
оценки и распространения маркетинговой информации; 
д- Исследование маркетинга.
Е- Все ответы верны

18. С пособом  связи  с а удит орией , х а р а к т ер и зую щ и м ся  н и зки м  во звр а т о м  
данны х, я вля ет ся :

а- Телефон; 
в- Интервью; 
с- Эксперимент; 
д- Почта;
е- Все ответы верны
19.М а к р о с р ед а  м а р к е т и н га  обусловлена :
а- Состоянием экономики, демографии, политики, права, культуры, 
науки и техники, окружающей среды
в- Деятельностью поставщиков, конкурентов, посредников, клиентов и 
контактных аудиторий; 
с- Существующим законодательством; 
д- Деятельностью государственных органов управления.

2 0 .Н а  со б р а н и и  а д м и н и ст р а т и вн о  -  уп р а вле н ч е ск о го  п ер со н а ла  д и р ект о р  
ш вей н о го  п р ед п р и ят и я  сф о р м ули р о ва л  н еско льк о  задач , о д н а  из ко т о р ы х
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н еп о ср ед ст вен н о  о т н о си т ся  к  служ б е у п р а вле н и я  м а р кет и н го м . Э т о  
задача:

а- Определить стратегию развития предприятия; 
в- Разработать план технического перевооружения предприятия; 
с- Дать предположительное описание товаров и услуг, которые 
предприятию следует изготавливать;
д- Разработать план социального развития предприятия.
21. Ф и р м а  « М а кД о н а льд с»  ско р ее  всего, р е а ли зуе т :  
а- Массовый маркетинг; 
в- Товарно-дифференцированный маркетинг; 
с- Целевой маркетинг.

22. С о гла сн о  о д н о й  из т ео р и й  м о т и ва ц и и  уд о вл ет во р ен и я  н а ш и х  
пот р еб но ст ей , сущ ест вует  у т ве р ж д е н и е  о т ом , чт о  чело век  не  в  со ст о яни и  
п о лн о ст ью  пон ят ь м о т и вы  своих  дейст вий . Такая т о ч к а  зр ен и я  
п р и н а д леж и т ;

а- Абрахаму Маслоу; 
в- Зигмунду Фрейду; 
с- Фредерику Герцбергу; 
д- Максу Веберу.

23. К  м а р к ет и н го вы м  ф акт орам , о ка зы ва ю щ и м  вли ян и е  н а  п о куп а т ельско е  
поведение, от носит ся:

а- Возраст; 
в- Цена товара; 
с- Восприятие; 
д- Образ жизни.

24. М а р к е т и н г  к а к  ф и ло со ф и я  б и зн еса  -  эт о:  
а- обеспечение высокого качества товара;
в- Концентрация бизнеса вокруг покупателя; 
с- Получение сверхприбыли 
д- Верный вариант В и С 
е-Все варианты верны

25. Д в у е д и н ы й  п о д хо д  в  м а р к е т и н ге  -  эт о:
а- Удовлетворение и формирование потребностей и покупательских 
предпочтений;
в- Детальное изучение нужд, потребностей и запросов; 
с- Активное воздействие на существующий спрос на рынке; 

д- Верный вариант В и С 
е- Все варианты верны

26. Р ы н о к  п р о д а вц а  -  эт о:
а- Когда спрос выше предложения; 
в- Когда спрос ниже предложения; 
с- Когда спрос равен предложению 
д- Верный вариант А и С 
е- Все варианты верны
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27. М а р к ет и н го ва я  д еят ельн о ст ь  вы ст уп а ет  как: 
а- Самостоятельный вид деятельности
в- Функция менеджмента по интеграции усилий предприятия; 
с- Коммерческая деятельность; 
д- Верный вариант А и В; 
е- Все варианты верны.

28. Д ея т е ль н о ст ь  ф ирм ы  н а п р а влен н а я  н а  п р евр а щ ен и е  п о т ен ц и а льн о го  
п о куп а т еля  в  кли ен т а  -  эт о...

а- Маркетинг
в- Менеджмент
с- Экономика предприятия
д- Ремаркетинг
е- Нет правильного ответа

29. Д л я  со вер ш ен и я  д о б р о во льн о го  о б м ен а  н ео б хо д и м о  со блю д ен и е  
след ую щ и х  о сн о вн ы х  усло ви й :

а- Сторон должно быть как минимум две 
в- Согласованное время совершения
с- Каждая сторона должна располагать чем -  то, что могло бы представить 
ценность для другой стороны
д- Каждая сторона должна быть способна осуществлять коммуникацию и 
доставку своего товара 
е- Верный вариант А, С, Д

30. Д л я  со вер ш ен и я  сд елки  н ео б хо д и м о  со б лю д ен и е  след ую щ и х  о сн о вн ы х  
усло ви й :

а- наличие по меньшей мере двух ценностно -  значимых объектов 
в- согласованное время совершения 
с- согласованное место проведения
д- каждая сторона должна быть способна осуществлять коммуникацию и 
доставку своего товара 
е- верный вариант А, В, С

31.Определите правильность последовательности развития рынка:
а-1-й период — сбытовой: 2- й период -  производственный 3-й период - 
маркетинговый;
в-1-й период — маркетинговый; 2- й период -  производственный^-й 
период — .сбытовой;
с-1-й период — производственный; 2-й период — сбытовой 3-й период 
— маркетинговый.
д- Нет правильного варианта 
е- Все варианты верны

32. К о н ц еп ц и я  м а р к е т и н га  ут вер ж д а ет  » чт о:
а- потребители будут благожелательны, которые широко распространены 
и доступны по цене;
в- потребители не будут покупать товары организации в достаточных 
количествах;
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с- залогом достижения целей организации является определение нужд и 
потребностей целевых рынков;
д- залогом достижения целей организации является обеспечение желаемой 
удовлетворенности более эффективными и более продуктивными, чем у 
конкурентов, способами;
е-потребители будут более благосклонны к товарам и услугам 
имеющим наивысшее качество, лучшие эксплуатационные свойства 
и характеристики.

33. Р ы н о к  т овара , на  ко т о р о м  сущ ест вует  его  п о ст о ян н ы й  д еф и ц и т  и 
п о куп а т елю  п р и хо д и т ся  п р и ла га т ь  д о п о лн и т ельн ы е  у с и л и я  по  
п р и о б р ет ен и ю  д а н н о го  т овара , п р и н я т о  счит ат ь:

а- дефицитным рынком; 
в- рынком продавца; 
с- рынком конкурента; 
д- рынком покупателя.

34. Н есм о т р я  н а  н а ли чи е  зн а ч и т ель н о го  числа  о п р ед елен и й  м а р кет и н га , в  
ка ж д о м  из них  ест ь н ечт о  общ ее, а  им енно:

а- приоритет производителя; 
в- приоритет покупателя; 
с- приоритет посредника; 
д- приоритет потребителя.

35. В ы сш ее  р у к о в о д с т в о  ш вей н о го  п р ед п р и ят и я  счит ает , чт о, о сущ ест вляя  
п р ед п р и н и м а т ельск ую  д еят ельност ь, след ует  уч и т ы ва т ь , во  -  первы х, свои  
и н т ересны ; во  -  вт оры х, инт ересы  п о т р еб и т елей  ш вей н ы х  изделий, и, 
т рет ьих, н ео б хо д и м о  о б есп еч и ва т ь  сохр а н ен и е  о кр уж а ю щ ей  среды . В  
дан н о м  случае  пред п р и ят и е, ско р ее  всего, р еа ли зует :

а- концепцию маркетинга
в- концепцию интенсификации коммерческих усилий 
с- концепцию совершенствование товара 
д- концепцию социально -  этичного маркетинга.

Ключ к тестам
а в с д е

1 +
2 +
3 +
4 +
5 +
6 + +
7 +
8 +
9 +
10 +
11 +
12 +
13 +
14 +
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15 +
16 +
17 +
18 +
19 +
20 +
21 +
22 +
23
24 +
25 +
26 +
27 +
28 +
29 +
30 +
31 +
32 +
33 +
34 +
35 +

Раздел 2. Комплекс маркетинга и инструменты ее реализации
1. Несколько сегментов рынка, отобранных для маркетинговой 
деятельности фирмы, имеющие название:
а- потребительская группа; 
в- рыночная ниша; 
с -рыночное окно; 
д  -целевой рынок.
2. М а р кет и н г, ко т о р ы й  н а п р а вляет  д еят ельн о ст ь  п р ед п р и ят и я  н а  н еско льк о  
сегм ен т о в  р ы н к а , им еет  н а звание:
а-интегрированный; 
в -дифференцированный; 
с -недифференцированный; 
д -концентрированный.
3. М а р кет и н г, ко т о р ы й  н а п р а вляет  д еят ельн о ст ь  п р ед п р и ят и я  н а  один  
сегм ент  р ы н к а , на зы ва ет ся:
а- интегрированный; 
в -дифференцированный; 
с-недифференцированный; 
д-концентрированный.
4 . Товар в маркетинге -  это:
а- любой продукт деятельности (включая услуги), предназначенный для 
реализации.
в- продукт деятельности, предложенный на рынке для продажи по 
определенной цене и по этой цене, пользующийся спросом, как 
удовлетворяющий потребности.
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с- результат исследований, разработок и производства.
д- продукт деятельности становится товаром в момент осуществления по его 
поводу сделки купли -  продажи.
5. Качество товара в маркетинге- это:
а- совокупность физических, химических, эргономических и других 
измеряемых (оцениваемых) характеристик изделия.
в- характеристика конкурентноспособности товара, степень его отличия от 
товаров -конкурентов.
с- степень успешности решения проблем потребителей.
д- то общее, что ценят в продукте различные покупатели.
6. Ш и р о т о й  т о ва р н о го  а ссо р т и м ен т а  на зы ва ет ся:
а -  общая численность групп товаров в ассортименте 
в -  общая численность вариантов предложения всех товаров. 
с -  степень разнообразия товаров разных ассортиментных групп. 
д -ни один ответ не верен.
7. Г лу б и н а  т о ва р н о го  а ссо р т и м ен т а  -эт о: 
а- длина параметрического ряда товаров
в- количество вариантов предложения каждого отдельного товара в 
рамках ассортиментной группы.
с- степень индивидуализации товаров по запросам потребителей 
д- совокупность всех ассортиментных групп товаров.
8. Ц в ет н о й  т елеви зо р  -  эт о  т овар: 
а- повседневного спроса
в- предварительного выбора
с- особого спроса 
д- пассивного спроса.
9. Ф акт ор  о б ъ ед и н ен и я  т о ва р о в  в  а ссо р т и м ен т е  не  я вля ет ся : (укаж ит е  
ли ш н ее)
а- связь товаров по замыслу
в- продажа товаров определенным категориям клиентов или в определенных 
торговых заведениях, точках. 
с- общий диапазон цен.
д- общность стадии жизненного цикла товаров.
10. Ж и зн ен н ы й  цикл т о ва р а  -  эт о:
а- интервал времени от момента приобретения до момента утилизации, 
прекращения существования товара.
в- совокупность фаз внедрения товара на рынок, роста продаж, зрелости 
товара и спада продаж.
с- интервал времени, в котором спрос на сезонный товар проходит все 
возможные фазы и возвращается к исходной точке. 
д- процесс развития продаж товара и получения прибылей.
11. В  ж и зн ен н о м  цикле т о ва р а  на  ст а д и и  вн ед р ен и я:
а- важно сразу демонстрировать широкий ассортимент внедряемой товарной 
группы
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в- в целях экономии средств рекомендуется внедрять товарных новинок 
одновременно
с- нет необходимости затрачивать много усилий на рекламу, так как на этом 
этапе товар приобретут только «новаторы» - любители попробовать что- 
нибудь новенькое
д -  есть резон держать прибыль от продаж товара на минимуме.
12. Н еверно , чт о  в  ж и зн ен н о м  цикле  т о ва р а  н а  ст а д и и  р о с т а :
а- норма прибыли в расчете на единицу товара, как правило, достигает своего 
минимума
в-кривая объема продаж имеет положительный наклон
с- вполне могут применяться наценки на товар
д- используется самый широкий ассортимент ценовых скидок.
13. В  ж и зн ен н о м  цикле т о ва р а  на  ст а д и и  зр ело ст и :
а- норма прибыли от продажи единицы товара падает, а масса прибыли 
является наибольшей и расходуется на поддержку товаров, находящихся 
в других фазах жизненного цикла
в- объем предложения сравнивается с объемом спроса, что свидетельствует о 
достижении «точки маркетинга»
с- есть смысл ограничить ассортимент двумя -  тремя наиболее ходовыми 
модификациями товара
д- применяются в основном скидки с цены товара, используемые для 
удержания консервативно настроенных покупателей.
14. В  ф азе  сп а д а  в  ж и зн ен н о м  цикле  т о ва р а  не следует :
а -думать, что работа с этим товаром нуждается во вложениях
в- акционировать внимание потребителей на том, что товар им хорошо
известен
с- тратить средства на рекламу данного товара
д- сужать ассортимент данной товарной группы.
15. В н ед р ен и е  но во го  т о ва р а  на  р ы н о к  н уж н о  о сущ ест влят ь:
а- как только наметился спад объема продаж наиболее ходового товара 
в- в зависимости от того, сформировалась ли потребность в нем на рынке 
с- на основании результатов рыночных исследований 
д- верны все три предыдущих ответа.
16. П р о д лен и ю  ж и зн ен н о го  ци кла  т о ва р а  не  сп о со б ст вует : у к а ж и т е  
лиш нее .
а- разработка новых сфер применения и модификаций товара 
в- расширение объема продаж
с- выявление новых групп потребителей и повышение адресности продукции 
д- развитие методов сбыта.
17. К а к и м и  ф а к т о р а м и  о п р ед еля ет ся  цена  
а- прибыль; надбавки
в- себестоимость; надбавки 
с- себестоимость; прибыль 
д- себестоимость, налоги, прибыль.
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18. К о гд а  п р и м ен яет ся  ценовая  п о ли т и ка  п р и сп о со б лен и я  к  ф а кт о р а м  
вн еш н ей  среды  при
а- неэластичном спросе и коротким ЖЦТ 
б- эластичном спросе и длинным ЖЦТ 
с- неэластичном спросе и длинным ЖЦТ 
д- эластичном спросе и коротким ЖЦТ.
19. Ч т о т а ко е  куп о н н о е  п р ед ло ж ен и е
а- это предложение товара покупателям бесплатно или на пробу 
это сертификаты, которые дают право потребителю покупать 
конкретный товар по сниженной цене
в- товар, предлагаемый по очень низкой цене или бесплатно в качестве 
поощрения за покупку другого товара
с - ценовая категория, которая устанавливаются для покупателей, 
совершающих внесезонные покупки товаров и услуг
20 . К а к и е  ф ун кц и и  цены  вы д еляю т  
а- коммерческую
б- учетную
с- функционирующую
д- сбытовую.
21. Ч т о т а ко е  т о ч ка  б езуб ы т о чн о ст и
а - п ри  т а к о м  со о т н о ш ен и и  ц ен ы , и зд ер ж ек  и о б ъ ем а  п р о д а ж  
п р ед п р и я т и е  за  сч ет  вы руч к и  п о к р ы ва ет  все  свои  за т р а т ы
б- при таком соотношении цены, издержек и объема продаж предприятие за 
счет выручки получает максимальную прибыль
с- при таком соотношении цены, издержек и объема продаж предприятие за 
счет выручки стремиться к получению начальной прибыли 
д- при таком соотношении цены, издержек и объема продаж предприятие за 
счет выручки покрывает постоянные затраты.
22. С бы т  в  м а р к е т и н ге  -э т о :
а- отношения, существующие на рынке по поводу купли- продажи товаров 
или услуг
б- совокупность операций, начиная с того места, как изделие покинуло 
производственный корпус, и вплоть до передачи товара потребителю 
(включительно)
с- общение продавца с покупателей
д- верны все предыдущие ответы.
23. К а н а ло м  п р я м о го  м а р к е т и н га  не  я вля ет ся :  
а- торговля вразнос
б- посылочная торговля
с- торговля через магазины, принадлежащие производителю 
д- торговля со склада дистрибьютора.
24. С реди  посредн иков , к а к  правило , п р а во м  со б ст вен н о ст и  н а  т овар  
облад аю т :
а- агенты
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б- брокеры 
с- комиссионеры 
д- дистрибьюторы.
25. М а га зи н о м  с о гр а н и чен н ы м  а ссо р т и м ен т о м  м о ж ет  бы т ь назван: 
а- магазин одежды
в- магазин -  склад 
с- магазин мужской одежды
д- магазин- ателье мужских рубашек, сшитых по заказу.
26. Е сли  п о куп а т ель  ж а ж д ет  куп и т ь т о ва р  пр и  ни зко м  инт ер есе  к  
продавцу, а  т от  за и н т ер есо ва н  в  продаж е, но  не  в  клиент е, т о  а т м о сф ер у  
п р о д а ж и  м о ж н о  о ха р а кт ер и зо ва т ь  как:
а- продавец атакует клиента, покупатель обороняется 
в- взаимное сопротивление 
с -  совершение механического, рутинного акта 
д- принуждение, непонимание.

Ключ к тестам
а в с д

1 +
2 +
3 +
4 +
5 +
6 +
7 +
8 +
9 +
10 +
11 +
12 +
13 +
14 +
15 +
16 +
17 +
18 +
19 +
20 + +
21 +
22 +
23 +
24 +
25
26 +
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Контрольные вопросы для индивидуального задания:
1. Написание эссе: «Роль маркетолога в моей будущей профессии».
2. «Маркетолог 21 века».
3. Какие причины способствовали обособлению маркетинга в 
самостоятельную теорию и практику?
4. Перечислите факторы, приведшие к превращению маркетинга в 
доктрину современного бизнеса, его философию.
5. Назови наиболее важные особенности современного маркетинга.
6. При какой рыночной ситуации целесообразно применение концепции 
совершенствования производства?
7. Сформулируйте современную концепцию маркетинга.
8. Исследование рынка потребителей. Сегментация рынка.
9. Исследование процесса принятия решения о покупке. Факторы, 
влияющие на него.
10. Исследование рынка товаров. Конкурентоспособность товаров и 
услуг.
11. Жизненный цикл товара и стратегия маркетинга на его фазах.
12. Конкурентоспособность и качество продукции. Оценка 
конкурентоспособности товара.
13.Чем характеризуются этапы «жизненного цикла» товара?
14. Что служит делать для продления этапа зрелости «жизненного 
цикла» товара?
15. Опишите этап спада «жизненного цикла» товара.
16. Какая из разновидностей вертикальных маркетинговых систем 
объединяет последовательные стадии производства и распределения 
под одним владельцем - руководителем канала?

Утверждаю: 
Зав. кафедрой

Вопросы к зачету:

1. Маркетинг идей.
2. Фирменный стиль.
Э.Законодательные ограничения на ценообразование и маркетинг.
4. Статистический контроль качества и маркетинг.
5. Издержки производства и маркетинг.
6. Рынок продавца.
7. Рынок покупателя.
8. Потребитель,его права и маркетинг.
9. Внешнеэкономическая деятельность, ценообразование и маркетинг.
10. Каналы распределения товаров и их виды.
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11.Товарная номенклатура и ее признаки.
12.Эффективность маркетинговой деятельности.
13.Макросреда и функционирование фирмы.
14.Оценка издержек при ценообразовании.
15. Анализ цен и товаров конкурентов.
16. Различные средства рекламы.
17. Реклама в прессе.
^.Законодательные ограничения на ценообразование.
19. Маркетинг услуг.
20. Маркетинговая среда и ее характеристики.
21. Маркетинговые исследования и маркетинговая информация.
22.Значение информации в маркетинге. Сбор и анализ информации.
23. Спрос и его исследование в маркетинге.
24. Конкуренция и ее исследование в маркетинге.
25. Научно-технический прогресс и маркетинг.
26. Новые товары и услуги. Их разработка.
27. Культура (этика) маркетинга.
28. Розничная торговля, ее значение и организация.
29.Оптовая торговля, ее значение и организация.
30.Проблемы продвижения товаров и услуг.
31.Задачи и политика ценообразования.
32. Методика ценообразования и маркетинг.
33. Реклама и ее роль в маркетинге. Организация рекламной деятельности.
34. Планирование, стратегия и тактика маркетинга.
35.Организация службы маркетинга на предприятии.
36. Бизнес-план и его значение в маркетинге.
37. Рыночная атрибутика товара и ее основные понятия.
38. Проблема и особенности международного маркетинга.
39. Внешнеэкономическая деятельность предприятия и маркетинг. 
40.Организация и контроль маркетинговой деятельности.
41. Система ФОСТИС (формирование спроса и стимулирование сбыта)
42. Интеллектуальная собственность и маркетинг.
43. Система товародвижения и е. элементы.
44.Опыт применения маркетинга в России.
45.Опыт маркетинговых исследований в зарубежных странах (США, Япония, 
Г ермания и др.)
46. Личный фактор в маркетинге (персонал, психологические аспекты, 
подготовка кадров).
47. Разработка упаковки и формирования товара.
48. Инновационная политика.
49. Ассортиментная политика.
50. Позиционирование товара.
51 Принципы и функции управления маркетингом.
52.Механизм управления маркетингом.
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53. Ц ел и , п р и н ц и п ы  и  этап ы  р азви ти я  м аркети н га .
54 . В и д ы  м ар к ет и н га  и  и х  зад ач и  в зави си м о сти  от спроса.
5 5 . С у щ н о сть , ц ел и , п р и н ц и п ы  и  м ето д ы  м ар к ети н го в ы х  и ссл ед о ван и й .
56. Э тап ы  п р о в ед ен и я  м ар к ети н го в ы х  и ссл ед о ван и й .
57 . П о н яти е  п о тр еб и тел ей , и х  к ласси ф и кац и я .
58 . М о д ел и р о в ан и е  п о в ед ен и я  п о к у п ател ей  и  п отреби телей .
5 9 . Ф акто р ы , вл и я ю щ и е  н а  п о вед ен и е  п отреби телей .
60 . И ссл ед о ван и я  м ар к ети н го в о й  среды .
61. С у щ н о сть  и  ф ун кц и и  р ы н ка , к л асси ф и к ац и я  ры нков.
62. С егм ен тац и я  р ы н ка , сп о со б ы  и  п р и н ц и п ы  ее п ровед ен и я .
63 . К о н ъ ю н к ту р а  р ы н к а  и  ф акторы  ее о п р ед еляю щ и е.
64 . П р о гн о з  к о н ъ ю н к ту р ы  ры нка.
65 . П о н яти е  то в ар о в  в м ар к ети н ге  и  и х  к ласси ф и кац и я .
66 . Ж и зн ен н ы й  ц и к л  т о в а р а  и  сп о со б ы  его  п родлен и я.
67. Т о в ар н ая  п олити ка .
68 . М ето д и к а  р азр аб о тк и  н о во го  товара.
6 9 . С у щ н о сть , ф у н кц и и  и  к л асси ф и к ац и я  цен.
70. Р еги о н ал ьн ы й  м аркети н г: о п р ед ел ен и е , сущ н о сть , си стем а  и 
о р ган и зац и о н н ы е  ф орм ы .
71 . П о н я ти я  р ы н о ч н о й  и  м ар к ети н го в о й  и н ф р астр у к ту р ы  А П К  реги она.
7 2 . С о зд ан и е  н о во го  т о в а р а  и  м ар к ети н го в ая  д еятельн о сть .
73 . Р а зр а б о т к а  п о л и ти к и  в о б л асти  ф о р м и р о ван и я  сп р о са  и  сти м у л и р о ван и я  
сбы та.
74 . П ер со н ал  в м ар к ети н ге  к ак  о б ъ ек т  у п р ав л ен и я  и  о со б ен н о сти  р аб о ты  с 
ним .
75. С тр атеги и  м ар к ет и н га  н а  р азл и ч н ы х  эт ап ах  Ж Ц Т .
76. У стан о в л ен и е  ц ен ы  п р о д аж и  н о во го  товара.
77. С у щ н о сть  м еж д у н ар о д н о го  м ар к ет и н га  и  его р оль  в р азви ти и  
п р ед п р и н и м ател ьства .
78. С у щ н о сть , ц ел и  и  зад ач и  у п р ав л ен и я  м аркети н гом .
7 9 .Э тап ы  р азр аб о тк и  м ар к ети н го в ы х  р еш ен и й , и сп о л ьзо в ан и е  б л о к -сх ем  
алго р и тм о в  п ри  р еш ен и и  м ар к ети н го в ы х  проблем .
80. О со б ен н о сти  у п р ав л ен и я  м ар к ети н го м  в А П К .

7.4. Методика оценивания знаний, умений, навыков
К р и т ер и и  о ц ен ки  зн а н и й  ст уд ен т о в пр и  п р о вед ен и и  ко н т р о ль н о й  

р а б о т ы  (т ест ирования)
О ц ен к а  « о тл и ч н о» в ы став л яется  студ ен ту , п о к азав ш ем у  в сесто р о н н и е  

си стем ати зи р о ван н ы е , гл у б о к и е  зн ан и я  во п р о со в  к о н тр о л ьн о й  р аб о ты  и 
у м ен и е  у в ер ен н о  п р и м ен ять  и х  н а  п р ак ти к е  п р и  р еш ен и и  к о н к р етн ы х  задач , 
сво бо д н о е  и  п р ави л ьн о е  о б о сн о ван и е  п р и н яты х  р еш ен и й  (п ри  у сл о в и и  
п р ави л ьн о го  о тв ета  сту д ен та  не м ен ее  чем  85%  тест о в ы х  задан и й).

О ц ен к а  « х о р о ш о »  в ы став л я ется  студ ен ту , есл и  он  тв ер д о  зн ае т  
м атер и ал , гр ам о тн о  и  по  су щ еству  и зл агает  его , у м еет  п р и м ен ять  п о л у ч ен н ы е
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зн ан и я  н а  п р акти ке , н о  д о п у ск ает  в ответе  и ли  в р еш ен и и  за д а ч  н ек о то р ы е  
н ето ч н о сти , к о то р ы е  м о ж ет  у стр ан и ть  с п о м о щ ь ю  д о п о л н и тел ь н ы х  в о п р о со в  
п р еп о д ав ател я  (п ри  у сл о в и и  п р ави л ьн о го  о тв ета  сту д ен та  н е  м ен ее  чем  70%  
тест о вы х  задан и й).

О ц ен к а  « у д о вл етво р и тел ьн о »  в ы став л яется  сту д ен ту , п о к азав ш ем у  
ф р агм ен тар н ы й , р азр о зн ен н ы й  х ар ак тер  зн ан и й , н ед о стато ч н о  п р ави л ьн ы е  
ф о р м у л и р о вк и  б азо в ы х  п о н яти й , н ар у ш ен и я  л о ги ч еск о й  п о сл ед о в ател ьн о сти  
в и зл о ж ен и и  п р о гр ам м н о го  м атер и ал а , но  п ри  это м  он  в л ад еет  о сн о вн ы м и  
п о н я ти ям и  вы н о си м ы х  н а  ко н тр о л ьн у ю  р аб о ту  тем , н ео б х о д и м ы м и  для 
д альн ей ш его  о б у ч ен и я  и  м о ж ет  п р и м ен ять  п о л у ч ен н ы е  зн ан и я  по  о б р азц у  в 
стан д ар тн о й  си ту ац и и  (п ри  у сл о в и и  п р ави л ьн о го  о тв ета  сту д ен та  н е  м ен ее  
чем  50%  тест о вы х  задан и й).

О ц ен к а  « н еу д о вл етво р и тел ьн о »  в ы став л яется  сту д ен ту , к о то р ы й  не 
зн ае т  б о л ьш ей  ч асти  о сн о вн о го  со д ер ж ан и я  вы н о си м ы х  н а  ко н тр о л ьн у ю  
р аб о ту  во п р о со в  тем  (п ри  у сл о в и и  п р ави л ьн о го  о тв ета  сту д ен та  м ен ее  чем  
50%  тест о вы х  задан и й ).

К р и т ер и и  оц ен ки  зн а н и й  ст уд ен т а  п ри  н а п и са н и и  и н д и ви д уа льн о го  за д а н и я
О ц ен к а  «о тл и чн о »  в ы став л яется  сту д ен ту  п о к азав ш ем у  всесто р о н н и е  

си стем ати зи р о ван н ы е , гл у б о к и е  зн ан и я  во п р о со в  и  у м ен и е  у вер ен н о  
п р и м ен ять  и х  н а  п р ак ти к е  п ри  р еш ен и и  к о н к р етн ы х  зад ач , сво бо д н о е  и 
п р ави л ьн о е  о б о сн о ван и е  п р и н яты х  реш ени й .

О ц ен к а  «хо р о ш о »  - в ы став л яется  студ ен ту , если  он  твер д о  зн ает  
м атер и ал , гр ам о тн о  и  по  су щ еству  и зл агает  его , у м еет  п р и м ен ять  п о л у ч ен н ы е  
зн ан и я  н а  п ракти ке . Н о  д о п у ск ает  в ответе  и ли  в р еш ен и и  за д а ч  н ек о то р ы е  
н ето ч н о сти , к о то р ы е  м о ж ет  у стр ан и ть  с п о м о щ ь ю  д о п о лн и тельн ы х  в о п р о со в  
п реп о д авател я .

О ц ен к а  « у д о вл етво р и тел ьн о »  - в ы став л яется  студенту . П о к азав ш ем у  
ф р агм ен тар н ы й , р азр о зн ен н ы й  х ар ак тер  зн ан и й , н ед о стато ч н о  п р ави л ьн ы е  
ф о р м у л и р о вк и  б азо в ы х  п о н я ти й , н ар у ш ен и я  л о ги ч еск о й  п о сл ед о в ател ьн о сти  
в и зл о ж ен и и  п р о гр ам м н о го  м атери ала. Н о  п р и  это м  он  в л ад еет  о сн о вн ы м и  
п о н я ти ям и  вы н о си м ы х  н а  ко н тр о л ьн у ю  р аб о ту  тем , н ео б х о д и м ы м и  для 
д альн ей ш его  о б у ч ен и я  и  м о ж ет  п р и м ен ять  п о л у ч ен н ы е  зн ан и я  по  о б р азц у  в 
стан д ар тн о й  ситуации .

О ц ен к а  « н еу д о вл етво р и тел ьн о »  - в ы став л яется  сту д ен ту , ко то р ы й  не 
зн ае т  б о л ьш ей  ч асти  о сн о вн о го  со д ер ж ан и я  вы н о си м ы х  н а  ко н тр о л ьн у ю  
р аб о ту  во п р о со в  тем .

К р и т ер и и  оцен ки  о т вет о в на  за чет е
З а ч т ен о  -  со о тветству ет  о твету  сту д ен та  н а  оц ен ки  о тли чн о , х о р о ш о  и 

у д о в л етв о р и те л ь н о .
Н еза ч т ен о  -  со о тв етств у ет  о твету  с ту д ен та  н а  н еу д о в л етв о р и тел ьн у ю  

оценку.

36



8. Перечень основной и дополнительной учебной литературы
а) основная литература:

1. Б аги ев  Г .Л . М аркети н г: у ч еб н и к .- С П б.: П и тер , 2 0 1 2 .- 506 с.
2. Е р ём и н , В. Н . М ар кети н г: о сн о вы  и  м ар к ети н г  и н ф орм ац и и : учебн и к . 

- М осква: К Н О Р У С , 2014. - 648с.
б)дополнительная

1. А л и гази е в а  П .А . М ар кети н г: У чеб н о  -  м ето д и ч еско е  п о со б и е  к 
п р ак ти ч еск и м  и  сем и н ар ск и м  зан яти я м  д л я  сту д ен то в  ф ак у л ьтета  
б и о тех н о л о ги и  по н ап р ав л ен и ю  п о д го то в к и  3 6 .0 3 .0 2 -« З о о т ех н и я »  о ч н о й  и 
зао ч н о й  ф орм  о б у ч ен и я .- М ах ач к ал а .-  2 0 1 8  г.- 72 с.

2. Е р ем и н  В .Н . М аркети н г: о сн о вы  и  м ар к ети н г  и н ф орм ац и и : учеб н и к . - 
М осква: К Н О Р У С , 2 0 0 6 .- 736  с.

3 . К о тл ер , Ф. О сн о вы  м аркети н га . К р атк и й  ку р с  /  Ф. К о тл ер . - М .: 
В и л ьям с , 2016. - 49 6  с.

4 . К у зн ец о в а , Л .В . О сн о вы  м аркетин га : У чеб н о е  п о со б и е  /  Л .В . 
К у зн ец о в а , Ю .Ю . Ч ер касо ва . - М .: В у зо в ск и й  у ч еб н и к , И Н Ф Р А -М , 2013. - 
139 с.

5. Л ав р о в  А .М ., П о л и к а р п о в а  Л .А . И сп о л ьзо в ан и е  м ен ед ж м ен та  и 
м ар к ет и н га  в ф о р м и р о ван и и  р ы н о чн о  -  о р и ен ти р о в ан н о й  м о д ел и  у п р ав л ен и я  
р азви ти ем  р е ги о н а  /В естн и к  К ем ер о в ск о го  го су д ар ств ен н о го  ун и верси тета : 
и зд -во  « Л ан ь» , 201 2 .- № 3.

9. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети 
«Интернет», необходимых для освоения дисциплины

К р о м е  то го , п ри  и зу ч ен и и  д и сц и п л и н ы  сту д ен ты  м о гу т  п о л ьзо в ать ся  
сл ед у ю щ и м и  И н тер н ет-р есу р сам и :

1. М и н и стер ств о  сел ьск о го  х о зя й ст в а  Р Ф .-
m cx .ru

2. E lib rary . ru  (Р И Н Ц )- н ау ч н ая  эл ек тр о н н ая  би б ли отека. -  М о сква , 2000. 
h ttp ://e lib ra ry .ru
3. М и р о в ая  ц и ф р о в ая  б и б л и о тек а  - h ttp s : //w w w .w d l .o rg /ru /co u n try /R U /
4. Н ау ч н ая  б и б л и о тек а  М Г У  и м ен и  М .В . Л о м о н о с о в а  - h ttp ://n b m g u .ru /
5. Р о сси й ск ая  го су д ар ств ен н ая  б и б л и о тек а  - rs l.ru
6. Б есп л атн ая  эл ек тр о н н ая  б и б л и о тек а  - Е д и н о е  окн о  д о сту п а  к 
о б р азо вател ьн ы м  р есу р сам  - h ttp : //w in d o w .ed u .ru /
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Электронно-библиотечные системы, используемые в учебном 
процессе Дагестанского ГАУ (Д о сту п  без о гр ан и ч ен и я  ч и сл а  

___________________________ п о л ьзо в ател ей )___________________________
Н аи м ен о ван и е  
эл ек т р о н н о ­
б и б ли о теч н о й  
си стем ы  (Э Б С )

П р и н ад
л еж н о с
ть

А д р ес
сай та

Н аи м ен о в ан и е  о р ган и зац и и - 
вл ад ел ьц а , р екви зи ты  
д о го во р а  н а  и сп о л ьзо в ан и е

1 Э л ек тр о н н о ­
б и б л и о теч н ая
си стем а
« И зд ател ьство  Л ан ь»  
(Ж у р н ал ы )

сторон
н яя

h ttp ://e .la
n b o o k .co
m

O O O  « И зд ател ьство  Л ан ь»  
С ан к т-П етер б у р г  Д о го во р  от 
09 /07 /2013г.
Б ез  о гр ан и ч ен и я  вр ем ен и

2 Э л ек тр о н н о ­
б и б л и о теч н ая  
си стем а  
« И зд ател ьство  
сто р о н н яя  Л ан ь»  
(« В етер и н ар и я  и 
сел ьск о е  х о зяй ство » ) 
сто р о н н яя

сторон
н яя

h ttp ://e .la
n b o o k .co
m

O O O  « И зд ател ьство  Л ан ь»  
С ан к т-П етер б у р г  Д о го во р  №  
118, о т  0 6 .1 2 .2 0 1 9  г. 
2 1 .1 2 .2 0 1 9  по  2 0 .1 2 .2 0 2 0  гг.

3 Э л ек тр о н н о ­
б и б л и о теч н ая  
си стем а  
« И зд ател ьство  
Л ан ь» . « Э к о н о м и к а  
и  м ен ед ж м ен т­
И зд ател ьств о  
Д аш к о в  и  К »

сторон
н яя

h ttp ://e .la
n b o o k .co
m

O O O  « И зд ател ьство  Л ан ь»  
С ан к т-П етер б у р г  Д о го во р  №  
47  о т  20 .01 .2 0 2 0  
с 0 1 .0 2 .2 0 2 0  г. до  01 .02 .2021г.

4 P o lp red .co m сторон
н яя

h t t p ^ o l p
red .co m

О О О  « П о л п р ед  сп р аво ч н и ки »  
С о гл аш ен и е  от 05 .12 .2017г. 
Б ез  о гр ан и ч ен и я  вр ем ен и

5 Э Б С  «Ю рай т»  С П О сторон
н яя

h ttp ://w w
w .b ib lio -
o n lin e .ru /

О О О  «Ю рай т»  Д о го в о р  №  18 
о т  2 0 .0 1 .2 0 2 0  г.
С  18 .02 .2020  по  17 .02 .2021г.

10.Методические указания для обучающихся по освоению
дисциплины

И зу ч ен и е  д и сц и п л и н ы  о су щ еств л яется  с и сп о л ьзо в ан и ем  к л асси ч еск и х  
ф орм  у ч еб н ы х  занятий : л ек ц и й , п р ак ти ч еск и х  зан яти й , сам о сто ятел ьн о й  
р аб о ты  во в н еау д и то р н о й  обстан овке .
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Рекомендации по подготовке к лекционным занятиям 
(теоретический курс). Лекция я в л я е тся  в ед у щ ей  ф орм ой  у ч еб н ы х  зан яти й , 
п р ед н азн ач ен а  д л я  и зл о ж ен и я  п р еп о д ав ател ем  си стем ати зи р о в ан н ы х  осн ов  
н ау ч н ы х  зн ан и й  по д и сц и п ли н е , ан ал и ти ч еск о й  и н ф о р м ац и и  о 
д и ск у сси о н н ы х  п р о б лем ах , со сто ян и и  и  п ер сп ек ти в ах  п о в ы ш ен и я  к ач ества  
п и щ евы х  п родуктов . Н а  л ек ц и и , к ак  п р ави л о , п о д н и м аю тся  н аи б о л ее  
сло ж н ы е, у зл о в ы е  в о п р о сы  у ч еб н о й  ди сц и п ли н ы .

М ак си м ал ь н ы й  эф ф ек т  л ек ц и я  д ает  то гд а , к о гд а  сту д ен т  зар ан ее  
го то ви тся  к  л ек ц и о н н о м у  зан яти ю : зн ак о м и тся  с п р о б л ем ам и  л ек ц и и  по 
у ч еб н и к у  и л и  по п р о гр ам м е  д и сц и п ли н ы . Р ек о м ен д у ется  п р о см атр и вать  
зап и си  п р ед ы д у щ его  у ч еб н о го  зан яти я , и сх о д я  из л о ги ч еск о го  ед и н ств а  тем  
у ч еб н о й  ди сц и п ли н ы .

В  х о д е  л ек ц и и  сту д ен ту  ц елесо о б р азн о :
С тр ем и ться  н е  к  д о сл о в н о й  зап и си  и злагаем о го  п р еп о д авател ем  

у ч еб н о го  м атер и ал а , а  к  о см ы сл ен и ю  у сл ы ш ан н о го  и  зап и си  сво и м и  сло вам и  
о сн о вн ы х  ф актов , м ы слей  л ек то р а ; в ы р аб аты в ать  н авы к и  тези сн о го  
и зл о ж ен и я  и  н ап и сан и я  у ч еб н о го  м атер и ал а , вести  зап и си  « сво и м и  словам и » , 
в м есте  с тем , не д о п у ск ая  и ск аж ен и я  и ли  п о д м ен ы  см ы сл а  н ау ч н ы х  
вы раж ен и й . О п р ед ел ен и я , н а  к о то р ы е  о б р ащ ает  вн и м ан и е  п р еп о д авател ь  
л и б о  сло вам и , л и б о  и н то н ац и ей , сл ед у ет  зап и сы в ать  четко , дословн о . К ак  
п р ави л о , таки е  о п р ед ел ен и я  п р еп о д ав ател ь  п о в то р я ет  н еск о л ьк о  раз и ли  д ает  
п о д  запи сь .

1. О ставл ять  в тетр ад и  д л я  к о н сп ек та  л ек ц и и  ш и р о к и е  п оля , ли бо  
вести  зап и си  н а  одн о й  стран и ц е. Э то н уж н о  д л я  то го , ч то б ы  в д ал ь н ей ш ем  
м о ж н о  б ы ло  бы  в н о си ть  н ео б х о д и м ы е  д о п о л н ен и я  в со д ер ж ан и е  л ек ц и и  из 
р азл и ч н ы х  и сточн и ков: м о н о гр аф и й , у ч еб н ы х  п о со б и й , п ер и о д и к и  и  др.

2. П и сать  н азв ан и е  тем ы , у ч еб н ы е  в о п р о сы  л ек ц и и  н а  н о во й  
стр ан и ц е  тетр ад и , ч то б ы  л егк о  м о ж н о  б ы ло  н ай ти  н ео б х о д и м ы е  у ч еб н ы й  
м атериал .

3. Н ач и н ать  каж д у ю  н о ву ю  м ы сль , н о вы й  ф р агм ен т  л ек ц и и  с 
кр асн о й  строки ; за го л о вк и  и  п о д заго л о в к и , важ н ей ш и е  п о л о ж ен и я , н а  
к о то р ы е  о б р ащ ает  вн и м ан и е  п р еп о д авател ь , а  так ж е  о п р ед ел ен и я  вы делять : 
б у квам и  б о л ьш его  р азм ер а , ч ер н и л ам и  д р у го го  ц вета , л и б о  п од черки вать .

4. Н у м ер о в ать  в стр еч аю щ и еся  в л ек ц и и  п ер еч и сл ен и я  ц иф рам и : 1, 
2, 3 . . ., и ли  буквам и: а, б, в. . . . П ер еч и сл ен и я  л у ч ш е зап и сы в ать  столбцом . 
Т ак ая  зап и сь  п р и д ает  к о н сп ек ту  б о л ьш у ю  н агл я д н о сть  и  сп о со б ству ет  
л у ч ш ем у  зап о м и н ан и ю  у ч еб н о го  м атери ала.

5. В ы р аб о тать  у д о б н у ю  и  п о н я тн у ю  д л я  себ я  си стем у  со к р ащ ен и й  
и  у сл о в н ы х  обо зн ач ен и й . Э то эк о н о м и т  врем я , п о зв о л яет  зап и сы в ать  
м атер и ал  к аж д о й  л ек ц и и  п о чти  д о сло вн о , д ает  в о зм о ж н о сть  
ск о н ц ен тр и р о в ать  в н и м ан и е  н а  со д ер ж ан и и  и зл агаем о го  м атер и ал а , а  не н а  
м ех ан и ч еск о м  п р о ц ессе  кон сп екти р о ван и я .

П о  о ко н ч ан и ю  л ек ц и и  ц ел есо о б р азн о  д о р аб аты в ать  ее к о н сп ек т  во вр ем я  
сам о сто ятел ьн о й  р аб о ты  в то т  ж е  д ень , в  к р ай н ем  случае , не п о зд н ее , чем
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сп у стя  2-3  д н я  п о сл е  ее п р о сл у ш и ван и я . Э то  важ н о  п отом у , что  ещ е не заб ы т  
у ч еб н ы й  м атер и ал  л ек ц и и , сту д ен т  н ах о д и тся  п о д  ее в п еч атл ен и ем , как  
п р ави л о , ясн о  п о м н и т  у к азан и я  п р еп о д авател я , х о р о ш о  о со зн ает , что  ем у  
н еп о н ятн о  и з м атер и ал а  лекц и и .

Рекомендации по подготовке к практическим (семинарским) 
занятиям. С ту д ен там  сл ед у ет  п р и н о си ть  с со б о й  р ек о м ен д о в ан н у ю  
п р еп о д ав ател ем  л и тер ату р у  к  к о н к р етн о м у  зан яти ю . Н аи более  
ц елесо о б р азн ая  стратеги я  сам о сто ятел ьн о й  п одго то вки  сту д ен та  к  сем ин ару  
закл ю чается  в том , ч то б ы  н а  п ервом  этап е  у сво и ть  со д ерж ан и е  всех  воп росов  
сем ин ара, об ращ ая  вн и м ан и я  н а  у зловы е п роб лем ы , вы делен н ы е 
п реп о д авател ем  в хо д е  л ек ц и и  ли бо  к о н сультац и и  к  сем инару . Д ля  этого  
н еобходи м о , как  м и н им ум , п рочи тать  ко н сп ек т  л ек ц и и  и  учеб н и к , ли бо  
уч еб н о е  пособие. С ледую щ и й  этап  п одго то вки  закл ю чается  в вы б оре  во п р о са  
д ля  б олее  гл у б окого  и зу чен и я  с и сп ол ьзо ван и ем  д о п о лн и тельн ой  литературы . 
П о это м у  во п р о су  студ ен т  стан ет  главн ы м  спец и али стом  н а  сем инаре. 
Ц ен н о сть  вы сту п л ен и я  сту д ен та  н а  сем и н аре  возрастет , если  в х о д е  работы  
н ад  ли тер ату р о й  он  соп о стави т  р азн ы е то ч ки  зр ен и я  н а  ту  и ли  и н ую  проблем у.

П осле  и зу чен и я  и  о б о б щ ен и я  и н ф орм ац и и , к оторую  со д ер ж ат и сточн и ки  
и  ли тература , со ставляется  развер н у ты й  или  к ратки й  п лан  вы ступления. 
О ко н ч ательн ы й  вар и ан т  п л ан а  вы сту п л ен и я  в и деале  ж елател ьн о  и м еть  не 
только  н а  бум аге , н о  и  в голове, и злагая  н а  зан яти и  п о д го то вл ен н ы й  воп рос  в 
свободн ой  ф орм е, н аи зусть , что  п о м о ж ет л у чш ем у  закр еп л ен и ю  учебн ого  
м атери ала, стан ет  х о р о ш ей  тр ен и р о вко й  у вер ен н о сти  в сво и х  силах. П ри  
н ео б х о д и м о сти  не возб р ан яется  «п одгляды вать»  в п лан  н а  л и стке  бум аги , 
чтоб ы  не о ш и би ться  в ц и ф рах , точ н ее  п ередать  содерж ан ие  цитат, не забы ть  
какой -то  важ н ы й  сю ж ет тем ы  вы ступления.

В  х о д е  раб оты  н а  сем и н аре  от сту д ен та  тр еб у ется  п о стоян н ы й  
сам оконтроль. Е го  п ер вы м  объ ектом  д олж н о  бы ть врем я, отведен н ое 
п реп о д авател ем  н а  вы ступ лени е. Н е  следует зл о у п о тр еб л ять  врем енем . 
Д о сто и н ство м  о р ато р а  явл яется  стрем лен и е к  л акон и чн ости , но  не в ущ ерб  
ар гу м ен ти рован н ости  и  сод ерж ательн ости  вы ступления.

С луш ая вы сту п л ен и я  н а  сем ин аре  или  реп л и ки  в хо д е  ди скусси и , важ но  
н ауч и ться  у важ ать  м н ен и е  собеседн и ка, не п ер еб и вать  его, д авая  возм ож н ость  
п о л н о стью  вы сказать  свою  то ч к у  зрения.

С ту д ен там , п р о п у сти в ш и м  зан я т и я  (н езави си м о  от п р и ч и н ), не и м ею щ и е 
п и сьм ен н о го  р еш ен и я  зад ач  и ли  не п о д го то в и в ш и еся  к  д ан н о м у  
п р ак ти ч еск о м у  зан яти ю , р ек о м ен д у ется  н е  п о зж е  чем  в 2 -н ед ел ьн ы й  срок  
яв и ть ся  н а  к о н су л ьтац и ю  к  п р еп о д ав ател ю  и  о тч и тать ся  по  тем е , 
и зу ч ав ш ей ся  н а  зан яти и . С ту д ен ты , не о тч и тав ш и еся  по  к аж д о й  не 
п р о р аб о тан н о й  и м и  н а  зан я т и я х  тем е  к  н ач ал у  зач етн о й  сесси и , у п у ск аю т  
в о зм о ж н о сть  п о л у ч и ть  п о л о ж ен н ы е  б аллы  з а  р аб о ту  в со о тветству ю щ ем  
сем естре.

Доклад -  это  п уб ли ч н ое  сообщ ени е, п ред ставляю щ ее собой  разверн утое  
и злож ен и е  н а  оп ределен н ую  тем у. О н о тл и чается  от  выступлений больш и м
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объ ем ом  врем ен и  -  20 -25  м и н у т (вы ступ лен и я , как  п рави ло , о гр ан и ч ен ы  10-12 
м инутам и). Д о к л ад  такж е  п о свящ ен  более  ш и р о к о м у  к ругу  воп росов , чем  
вы ступление.

Т и п и чн ая  о ш и б к а  д о кл ад ч и ко в  в том , что  он и  и злагаю т содерж ан ие  
п роб лем  д о к л ад а  язы ко м  кн и ги  и  ж урн алов , ко то р ы й  трудн о  во сп ри н и м ается  
н а  слух. У стн ая  и  п и сьм ен н ая  речь  стр о ятся  по-разном у. Н аи б о л ее  уд о б н ая  
д ля  слухового  восп р и яти я  ф раза  со д ер ж и т 5-9 см ы сл о вы х  единиц , 
п р о и зн о си м ы х  н а  одн ом  вздохе. Э то соо тветству ет  объ ем у  оп ерати вн ой  
п ам яти  человека. В  п ервы е 5 секун д  д о к л ад а  слова, п ро и зн есен н ы е студен том , 
у д ер ж и ваю тся  в п ам яти  его аудитори и  как  звучание. Ц елесо о б р азн о  п оэтом у  
за  5 секун д  сф орм и ровать  завер ш ен н у ю  фразу. Э то о б есп ечи вает  ее 
осм ы слен и е  слуш ателям и  до  п о сту п л ен и я  нового  о б ъ ем а  и нф орм ации .

Д ругая  ти п и ч н ая  о ш и б к а  докл ад ч и ко в  со сто и т в том , что  им  не уд ается  
вы д ер ж ать  врем я, отведен н ое  н а  доклад . Ч то б ы  и збеж ать  это й  ош и бки , 
н еобходи м о , н акан уне  п рочи тать  доклад , вы ясн и в , сколько  врем ен и  
п отребуется  н а  его чтение. Д л я  у д о б ства  ж елател ьн о  п рям о  н а  стран и ц ах  
д о к л ад а  п ровести  р асч ет  врем ен и , отм ечая , сколько  о р и ен ти ровочн о  у й д ет  н а  
ч тен и е  2, 4 стран и ц  и  т.д.

З аверш ен и е  раб оты  н ад  д о кл ад о м  п р ед п о л агает  вы д ел ен и е  в его  тексте  
гл авн ы х  м ы слей , аргум ентов , ф актов  с п о м о щ ью  абзацев, п од черки ван и ем , 
и сп ол ьзо ван и ем  р азли ч н ы х  зн аков , ч то б ы  см ы словы е об р азы  д о к л ад а  
п р и об рели  и  зр и тел ьн у ю  н агляд н ость , облегчаю щ у ю  р аб о ту  с тексто м  в ходе 
вы ступления.

Методические рекомендации по подготовке к зачету
К  зач ету  д о п у ск аю тся  сту д ен ты , аттесто ван н ы е  по всем  тем ам  

п р ак ти ч еск и х  зан яти й . В о п р о сы , вы н о си м ы е  н а  зач ет , п р и в ед ен ы  в р аб о чей  
п р о гр ам м е  курса.

О б язател ьн ы м  у сл о в и ем  у сп еш н о й  п о д го то вк и  и  сдачи  за ч е т а  яв л яется  
к о н сп ек ти р о в ан и е  и  у св о ен и е  л ек ц и о н н о го  м атери ала.

В  теч ен и е  сем естр а  не след у ет  и гн о р и р о в ать  так и е  во зм о ж н о сти  
п о п о л н и ть  зап ас  св о и х  зн ан и й , к ак  к о н су л ьтац и и , н ап и сан и е  р еф ер ато в , 
р аб о та  в с ту д ен ч еск о м  н ау ч н о м  круж ке. Н а  зач ет  в ы н о сят  во п р о сы , к о то р ы е  
о тр аж ен ы  в п р о гр ам м е  курса. П о это м у  в п р о ц ессе  о сво ен и я  м атер и ал а  
н ео б х о д и м о  п о сто ян н о  свер яться  с п р о гр ам м о й  курса , сам о сто ятел ьн о  
и зу чать  во п р о сы , к о то р ы е  н е  в ы н о сятся  н а  сем и н ар ск и е  зан яти я , а  в случае  
затр у д н ен и й  о б р ащ аться  з а  к о н су л ьтац и ям и  н а  каф едру .

11.Информационные технологии и программное обеспечение
П ер еч ен ь  и н ф о р м ац и о н н ы х  тех н о л о ги й , и сп о л ьзу ем ы х  при  

о су щ ествл ен и и  о б р азо вател ьн о го  п р о ц е с са  по  ди сц и п ли н е:
- тех н и ч еск и е  средства: к о м п ью тер н ая  т е х н и к а  и  ср ед ств а  связи  

(п ер со н ал ьн ы е  к о м п ью тер ы , п р о ек то р , и н тер ак ти в н ая  д о ска , ви д ео к ам ер ы , 
ак у сти ч еск ая  си стем а  и  т .д .);
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-м ето д ы  о б у ч ен и я  с и сп о л ьзо в ан и ем  и н ф о р м ац и о н н ы х  тех н о л о ги й  
(д ем о н стр ац и я  м у л ьти м ед и й н ы х  м атер и ал о в  и  т .д .);

-п ер еч ен ь  И н тер н ет-сер в и со в  и  эл ек тр о н н ы х  р есу р со в  (п о и ско вы е  
си стем ы , эл ек тр о н н ая  п о чта , п р о ф есси о н ал ьн ы е , тем ати ч еск и е  ч аты  и 
ф орум ы , си стем ы  ауди о  и  ви д ео  к о н ф ер ен ц и й , о н л ай н  эн ц и к л о п ед и и  и 
сп р аво ч н и ки ; эл ек тр о н н ы е  у ч еб н ы е  и  у ч еб н о -м ето д и ч еск и е  м атери алы ).

Программное обеспечение 
(лицензионное и свободно распространяемое), 
_____ используемое в учебном процессе_____

W in d o w s 7 P ro fess io n a l O p en  L icense: 6 1 1 37897  от 2 0 1 2 -1 1 -0 8
T u rbo  P asca l S choo l P ak h ttp ://su n sch o o l.m m cs.sfed u .ru /co u rses
P asca lA B C .N E T h ttp : //m m cs.sfed u .ru

С п р аво ч н ая  п р ав о в ая  с и стем а  К о н су л ь тан т  П лю с. h ttp ://w w w .co n su ltan t.ru /

12.Описание материально-технической базы необходимой для 
осуществления образовательного процесса по дисциплине

С тан д ар тн о  о б о р у д о в ан н ы е  ауди тори и : 312 ау д и то р и я- л ек ц и о н н ы й  зал , 
320  ау д и то р и я- сам о сто ятел ьн ая  р аб о та , ау д и то р и я  №  309  (п р ак ти ч еск и е  
занятия): тел ев и зо р  с дискам и ; п ерен осн ое  м у л ьти м ед и й н о е  о б о р у д о ван и е  
(п р о екто р , м у л ьти м ед и й н ы й  эк р ан  н а  сто й ке); н о у тб у к  в к о м п л ек те  с 
п р о гр ам м н ы м  о б есп еч ен и ем  и  с вы х о д о м  в И н терн ет . Б и б л и о теч н ы й  ф онд  
к аф ед р ы  тех н о л о ги и  п р о и зв о д ств а  п р о д у к ц и и  ж и во тн о во д ства .

13. Особенности реализации дисциплины для инвалидов и лиц с 
ограниченными возможностями здоровья

О б у ч аю щ и м ся  с о гр ан и ч ен н ы м и  в о зм о ж н о стям и  зд о р о в ья  
п р ед о ставляю тся  сп ец и ал ьн ы е  у ч еб н и к и  и  у ч еб н ы е  п особи я, и н ая  у ч еб н ая  
л и тер ату р а , п р ед о ставлен и е  у сл у г  а сси стен та  (п о м о щ н и ка), о к азы ваю щ его  
о б у ч аю щ и м ся  н ео б х о д и м у ю  тех н и ч еск у ю  пом ощ ь.

а) для слабовидящих:
- н а  зач ете  п р и су тств у ет  асси стен т , о к азы в аю щ и й  сту д ен ту  

н ео б х о д и м у ю  п ом ощ ь с у ч ето м  и н д и в и д у ал ьн ы х  о со б ен н о стей  (он  п ом огает  
зан я т ь  р аб о ч ее  м есто , п ер ед ви гаться , п рочи тать  и  о ф о р м и ть  зад ан и е , в том  
ч и сл е , зап и сы в ая  под  диктовку);

- за д ан и я  для вы п о л н ен и я , а  так ж е  и н стр у к ц и я  о п орядке п р о вед ен и я  
за ч е т а  зач и ты в аю тся  асси стен том ;

- п исьм ен н ы е за д ан и я  в ы п о л н яю тся  н а  б ум аге , н ад и к то в ы в аю тся  
асси стен ту ;
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- о б есп еч и в ается  и н д и в и д у ал ьн о е  р ав н о м ер н о е  о св ещ ен и е  н е  м ен ее  
300 лю кс;

- сту д ен ту  д л я  вы п о л н ен и я  зад ан и я  п р и  н ео б х о д и м о сти  
п р ед о став л я ется  у в ел и ч и в аю щ ее  устрой ство .

б) для глухих и слабослышащих:
- н а  зач ете  п р и су тств у ет  асси стен т , о к азы в аю щ и й  сту д ен ту  

н ео б х о д и м у ю  п о м о щ ь  с у ч ето м  и н д и в и д у ал ьн ы х  о со б ен н о стей  (он  п о м о гает  
зан ять  р аб о ч ее  м есто , п ер ед ви гаться , п р о ч и тать  и  о ф о р м и ть  зад ан и е , в том  
ч и сл е , зап и сы в ая  п о д  ди кто вку );

- за ч е т  п р о в о д и тся  в п и сьм ен н о й  (у стн о й ) ф орм е;
-о б есп еч и в ается  н ал и ч и е  зв у к о у си л и ваю щ ей  ап п ар ату р ы

к о л л ек ти вн о го  и сп о л ьзо ван и я , п ри  н ео б х о д и м о сти  п о сту п аю щ и м  
п р ед о став л я ется  зв у к о у си л и в аю щ ая  ап п ар ату р а  и н д и ви д у ал ьн о го  
п ользован и я .

- по  ж ел ан и ю  сту д ен та  зач ет  м о ж ет  п р о в о д и ть ся  в п и сьм ен н о й
ф орм е.

в) для лиц с нарушениями опорно-двигательного аппарата 
(тяжелыми нарушениями двигательных функций верхних конечностей 
или отсутствия верхних конечностей):

- п и сьм ен н ы е  за д ан и я  в ы п о л н яю тся  н а  к о м п ью тер е  со 
сп ец и ал и зи р о в ан н ы м  п р о гр ам м н ы м  о б есп еч ен и ем  и ли  н ад и к то в ы в аю тся  
асси стен ту .

- по  ж ел ан и ю  сту д ен та  за ч е т  п р о в о д и тся  в у стн о й  ф орм е.
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Дополнения и изменения в рабочую программу дисциплины

В н есен н ы е  и зм ен ен и я  н а  20__ /2 0__ у ч еб н ы й  год

УТВЕРЖДАЮ

п ер в ы й  п р о р ек то р

________________ М .Д . М у к аи л о в

«___ » ______________ 20 г.

В  п р о гр ам м у  д и сц и п л и н ы  « М ар к ети н г  в ж и в о тн о в о д ств е»  по  
н ап р ав л ен и ю  п о д го то вк и  36 .03 .02 . -  « З о о техн и я»  

Н ап р ав л ен н о сть  « Т ех н о л о ги я  п р о и зв о д ств а  п р о д у к ц и и  ж и в о тн о в о д ств а»  
в н о сятся  след у ю щ и е и зм енен ия:

Программа пересмотрена на заседании кафедры

П р о то к о л  № ___ о т __________ г.

З ав ед у ю щ и й  каф ед р о й
________________________ /  ______________ /  _________________  /
(фамилия, имя, отчество) (ученое звание) (подпись)

Одобрено
П р ед сед ател ь  м ето д и ч еско й  к о м и сси и  ф ак у л ьтета

__________________ / ______________________ /
(фамилия, имя, отчество) (ученое звание) (подпись)

« » 20  г.
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Л и с т  р е г и с т р а ц и и  и з м е н е н и й  в  Р П Д
п /п Н о м е р а  

р азд ел о в , где 
п р о и звед ен ы  

и зм ен ен и я

Д о к у м ен т , в 
к о то р о м  

о тр аж ен ы  
и зм ен ен и я

П о д п и сь Р асш и ф р о в к а
п о д п и си

Д ата
введ ен и я

и зм ен ен и й

1.
2.
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