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1 Цели освоения дисциплины (модуля)  
Цель освоения дисциплины: понимание основ создания и функционирования 

системы продаж, сформировать у студентов комплекс знаний о процессах обслуживания 
клиентов, выработать навыки работы в использовании современных приемов продаж, 

подготовить студентов к практическому использованию маркетинговых средств в 
продажах, раскрыть методы и приёмы ведения продаж на внутренних и международных 
рынках; формулирование компетенций, необходимых в профессиональной деятельности  
  

2 Место дисциплины (модуля) в структуре образовательной программы  

Дисциплина Технологии эффективных продаж входит в часть учебного плана 
формируемую участниками образовательных отношений образовательной программы.  

Для изучения дисциплины необходимы знания (умения, владения), 

сформированные в результате изучения дисциплин/ практик:  
Эффективная коммуникация  
Цифровая грамотность  
Персональная эффективность  
Математические основы инженерии  
Знания (умения, владения), полученные при изучении данной дисциплины будут 

необходимы для изучения дисциплин/практик:  
Подготовка к процедуре защиты и защита выпускной квалификационной работы  
Производственная-преддипломная практика  

  
3 Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения  
дисциплины (модуля) и планируемые результаты обучения  
В результате освоения дисциплины (модуля) «Технологии эффективных продаж» 

обучающийся должен обладать следующими компетенциями:  
  

Код индикатора  Индикатор достижения компетенции  

УК-6 Способен управлять своим временем, выстраивать и реализовывать траекторию 
саморазвития на основе принципов образования в течение всей жизни  
УК-6.1  Использует инструменты и методы управления временем при 

выполнении конкретных задач, проектов, при достижении 
поставленных целей  

УК-6.2  Определяет приоритеты собственной деятельности, личностного 
развития и профессионального роста  

УК-6.3  Оценивает требования рынка труда и предложения образовательных 
услуг для выстраивания траектории собственного профессионального 

роста    



 4. Структура, объём и содержание дисциплины (модуля)  
Общая трудоемкость дисциплины составляет 1 зачетных единиц 36 акад. часов, в том числе:  
– контактная работа – 18 акад. часов:  
– аудиторная – 18 акад. часов;  
– внеаудиторная – 0 акад. часов;  
– самостоятельная работа – 18 акад. часов;  
– в форме практической подготовки – 0 акад. час;  
 
 
Форма аттестации - зачет  

          

Раздел/ тема  
дисциплины  

С
ем

ес
тр

 
 

Аудиторная  
контактная работа  

(в акад. часах)  

С
ам

о
ст

о
я
те

л
ь
н

ая
 

р
аб

о
та

 с
ту

д
ен

та
 

 

Вид 
самостоятельной  

работы  

Форма текущего 
контроля 

успеваемости и  
промежуточной 

аттестации  

Код 
компетенции  

Лек.  
лаб.  
зан.  

практ. 
зан.  

1. Технологии эффективных 
продаж  

 

1.1 Общие принципы 
работы с клиентами при 
осуществлении продаж  

 

  
2  2  

Самостоятельное 

изучение научной 

и учебной 

литературы, 

электронных 

информационны 

х источников 

Деловая игра  
УК-6.1, УК-

6.2, УК-6.3  

1.2 Базовые 
психологические 
настройки менеджера по 
продажам  

  
2  2  

Самостоятельное 

изучение научной 

и учебной 

литературы, 

электронных 

информационны 

х источников 

Деловая игра  
УК-6.1, УК-

6.2, УК-6.3  

1.3 Управление эмоциями 
клиента  

  
2  2  

Самостоятельное 

изучение научной 

и учебной 

литературы, 

электронных 

информационны 

х источников 

Деловая игра  
УК-6.1, УК-

6.2, УК-6.3  

1.4 Типология клиентов  
  

2  2  

Самостоятельное 

изучение научной 

и учебной 

литературы, 

электронных 

информационны 

х источников 

Деловая игра  
УК-6.1, УК-

6.2, УК-6.3  



1.5 Управление воронкой 
продаж  

  
2  2  

Самостоятельное 

изучение научной 

и учебной 

литературы, 

электронных 

информационны 

х источников 

Деловая игра  
УК-6.1, УК-

6.2, УК-6.3  

1.6 Создание 
персонального 
потребительского 
предложения  

  
2  2  

Самостоятельное 

изучение научной 

и учебной 

литературы, 

электронных 

информационны 

х источников 

Деловая игра  
УК-6.1, УК-

6.2, УК-6.3  

1.7 Аргументация и 
работы с возражениями  

  
2  2  

Самостоятельное 

изучение научной 

и учебной 

литературы, 

электронных 

информационны 

х источников 

Деловая игра  
УК-6.1, УК-

6.2, УК-6.3  

1.8 Программирование 
клиентского поведения  

  
2  2  

Самостоятельное 

изучение научной 

и учебной 

литературы, 

электронных 

информационны 

х источников 

Деловая игра  
УК-6.1, УК-

6.2, УК-6.3  

1.9 Управление 
лояльностью клиента  

  
2  2  

Самостоятельное 

изучение научной 

и учебной 

литературы, 

электронных 

информационны 

х источников 

Деловая игра  
УК-6.1, УК-

6.2, УК-6.3  

Итого по разделу    18  18     
Итого за семестр    18  18   зачёт   
Итого по дисциплине    18 18  зачет    



5 Образовательные технологии  
 

Для реализации предусмотренных видов учебной работы в качестве 
образовательных технологий в преподавании дисциплины используются традиционная и 
модульно-компетентностная технологии.  

Передача необходимых теоретических знаний и формирование основных 
представлений в учебной дисциплине происходит с использованием мультимедийного 

оборудования  
Практические занятия проходят в традиционной форме и в форме проблемных 

семинаров. На проблемных семинарах обсуждение нового материала сопровождается 
постановкой вопросов и дискуссией в поисках ответов на эти вопросы. В ходе проведения 
практических занятий выполняется решение практических задач по различным разделам 

дисциплины, проводятся деловые игры, используется метод «case study», 

предусматривающие обсуждение и решение ситуационных задач и упражнений по 

применению инструментов дисциплины.  
Самостоятельная работа стимулирует студентов в процессе подготовки домашних 

заданий, при подготовке к промежуточной аттестации.  
  

 

6 Учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы обучающихся  
Представлено в приложении 1.  

 
7 Оценочные средства для проведения промежуточной аттестации  
Представлены в приложении 2.  

 
8 Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины (модуля)  
а) Основная литература:  
1. Миллер, Д. Воронки продаж по методу StoryBrand : Пошаговое руководство : 

практическое руководство / Д. Миллер, Д. Питерсон ; пер. с анг. О. Бараш. - Москва : 

Альпина Паблишер, 2022. - 196 с. - ISBN 978-5-9614-5334-8. - Текст : электронный. - URL: 
https://znanium.com/catalog/product/1904801  (дата обращения: 20.01.2026). – Режим 

доступа: по подписке.  
2. Альварес, С. Как создать продукт, который купят. Метод Lean Customer 

Development: Учебное пособие / Альварес С. - Москва :Альпина Паблишер, 2016. - 248 с.: 

ISBN 978-5-9614-5395-9. - Текст : электронный. - URL: 

https://znanium.com/catalog/product/737041 (дата обращения: 20.01.2026). – Режим доступа: 

по подписке. 
3. Ткаченко, Д. Скрипты продаж: Учебное пособие / Ткаченко Д. - Москва :Альпина 

Пабл., 2016. - 224 с.: ISBN 978-5-9614-5228-0. - Текст : электронный. - URL: 

https://znanium.com/catalog/product/923909  (дата обращения: 20.01.2026). – Режим 
доступа: по подписке.  

   
б) Дополнительная литература:  
1. Семёнов, С. Большие продажи без компромиссов и оправданий: Система 

эффективных продаж по телефону и на встречах: Научно-популярное / Семёнов С. - 
М.:Альпина Паблишер, 2018. - 278 с.: ISBN 978-5-9614-6561-7. - Текст : электронный. - 

URL: https://znanium.com/catalog/product/1002006  (дата обращения: 20.01.2026). – Режим 
доступа: по подписке.  

2. Лукич, Р. М. Техника продаж крупным клиентам: 111 вопросов и ответов / Лукич 

Р.М., Колотилов Е. - Москва :Альпина Пабл., 2016. - 265 с.: ISBN 978-5-9614-1965-8. - Текст 
: электронный. - URL: https://znanium.com/catalog/product/925454  (дата обращения: 
20.01.2026). – Режим доступа: по подписке.  
  

https://znanium.com/catalog/product/1904801
https://znanium.com/catalog/product/923909
https://znanium.com/catalog/product/1002006
https://znanium.com/catalog/product/925454


в) Методические указания:  
1. Солтицкая, Т. А. Тренинг продаж : учеб. пособие / Т. А. Солтицкая ; Высшая школа 

менеджмента СПбГУ. - 4-е изд. - Санкт-Петербург : Высшая школа менеджмента ; Издат. 
дом С.-Петерб. гос. ун-та, 2008. - 208 с. - ISBN 978-5-9924-0023-6. - Текст : электронный. - 

URL: https://znanium.com/catalog/product/493505  (дата обращения: 20.01.2026). – Режим 
доступа: по подписке.  

Представлены в приложении 1  

     
г) Программное обеспечение и Интернет-ресурсы:  
  

     

Программное обеспечение  
 Наименование 

ПО  
№ договора  Срок действия лицензии  

 

 MS Office 2007 

Professional  
№ 135 от 17.09.2007  бессрочно  

 

 7Zip  свободно 
распространяемое ПО  

бессрочно   

 LibreOffice  свободно 
распространяемое ПО  

бессрочно   

 Браузер Mozilla 
Firefox  

свободно 
распространяемое ПО  

бессрочно  
 

 MS Office 2003 

Professional  
№ 135 от 17.09.2007  бессрочно  

 

 AdobeReader  свободно 

распространяемое ПО  
бессрочно   

     
Профессиональные базы данных и информационные справочные системы  

 Название курса  Ссылка   
 Федеральный образовательный портал 

– Экономика. Социология. 
Менеджмент  

http://ecsocman.hse.ru/   

 

 Электронные ресурсы библиотеки 
МГТУ им. Г.И. Носова  

https://magtu.informsystema.ru/Marc.html?locale=ru   
 

 Российская Государственная 
библиотека. Каталоги  

https://www.rsl.ru/ru/4readers/catalogues/   
 

 
Национальная информационно-

аналитическая система – Российский 
индекс научного цитирования (РИНЦ)  

URL: https://elibrary.ru/project_risc.asp   

 

 Электронная база периодических 
изданий East View Information Services, 
ООО «ИВИС»  

https://dlib.eastview.com/   

 

9 Материально-техническое обеспечение дисциплины (модуля)  
     

Материально-техническое обеспечение дисциплины включает:    

https://znanium.com/catalog/product/493505
http://ecsocman.hse.ru/
https://magtu.informsystema.ru/Marc.html?locale=ru
https://www.rsl.ru/ru/4readers/catalogues/
https://elibrary.ru/project_risc.asp
https://dlib.eastview.com/


Учебные аудитории для проведения практических занятий, занятий семинарского 

типа, групповых и индивидуальных консультаций, текущего контроля и промежуточной 
аттестации: мультимедийные средства хранения, передачи и представления информации.  

Помещения для самостоятельной работы обучающихся: персональные компьютеры 
с пакетом MS Office, выходом в Интернет и с доступом в электронную информационно-

образовательную среду университета.  
Помещения для хранения и профилактического обслуживания учебного 

оборудования: стеллажи для хранения учебно-методической документации, учебного 
оборудования и учебно-наглядных пособий.  

  



Приложение 1 

6 Учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы обучающихся 

По дисциплине предусмотрена аудиторная и внеаудиторная самостоятельная работа 

обучающихся. 

Аудиторная самостоятельная работа студентов на практических занятиях 

осуществляется под контролем преподавателя в виде семинара, а также в виде выполнения 

упражнений, которые определяет преподаватель для студента. 

Внеаудиторная самостоятельная работа обучающихся осуществляется в виде 

изучения литературы по соответствующему разделу с проработкой материала. 

 

Темы для обсуждения на семинарских занятиях 

1. Структура, особенности и потребительские свойства туристского продукта.  

2. Покупательское поведение потребителя  

3. Туристские мотивации и их влияние на деятельность продавца  

4. Персональная продажа: понятие и принципы  

5. Технологическая схема персональной продажи  

6. Техники задавания вопросов 7. Техники активного слушания  

8. Система управления контактом с клиентами  

9. Презентация туристского продукта  

10. Формирование дополнительных потребностей у клиента  

11. Управление возражениями клиента  

12. Работа с жалобами и претензиями  

13. Программы формирования лояльности клиента  

14. Классификация клиентов  

15. Значимость персональной торговли.  

16. Элементы и стратегии продвижения товара.  

17. Особенности продажи услуг.  

18. Отличие технология продажи услуг от технологии продажи материальных 

предметов.  

19. Продажа как процесс удовлетворения потребностей клиентов.  

20. Продажи типа «обслуживание».  

21. «Агрессивные» продажи.  

22. «Спекулятивный» тип продаж – умение найти подход к каждому клиенту.  

23. Этапы: установление контакта, уточнение ситуации и потребности, презентация 

товара, работа с возражениями, предложение, от которого клиент не может отказаться.  

24. Мерчандайзинг.  

25. Самооценка и поведение покупателя.  

26. АВС – анализ покупателей. 

 

Примеры кейсов для обсуждения 

Кейс-задача 1. Компания «Яблоко» занимается продажей парфюмерной продукции. 

Она имеет несколько розничных магазинов и располагает штатом торговых агентов. В 

розничных магазинах продажи осуществляются по типу «обслуживание». Торговые агенты 

ориентированы руководством компании и менеджерами по продажам на «агрессивную» 

модель продаж. Анализ работы магазинов и торговых агентов показал, что продажи в целом 

растут, однако уровни продаж торговых агентов нестабильны и наметилась тенденция к их 

снижению.  

Вопросы:  

1. Оцените используемые компанией типы продаж.  

2. Предложите возможные модели продаж, которые позволят повысить 

результативность работы торговых агентов.  

3. Разработайте и обоснуйте обобщенный цикл продаж для торговых агентов.  



Кейс-задача 2. Выберите конкретный магазин и на его примере опишите:  

1. Тип магазина.  

2.Планировку торгового зала.  

3.Расположение отделов в торговом зале.  

4.Расстановку оборудования.  

5.Точки продажи. Проанализируйте, насколько эффективно использованы 

инструменты мерчендайзинга в анализируемом магазине. Аргументируйте ответ. Кейс-

задача 3. Проанализируйте данные исследования, проведенного Balanced Scorecard 

Collaborative: - только 5% рабочей силы понимает стратегию своей компании; - только 25% 

менеджеров получают вознаграждение, напрямую связанное со стратегией; - 60% 

организаций не связывают бюджет со стратегией; - 86% руководящих команд тратят менее 

часа в месяц на обсуждении 41 стратегии. Оцените, в какой степени эти данные 

соответствуют ситуации в вашей компании, и какими, на ваш взгляд, эти данные должны 

быть применены. 

Контактная работа предполагает использование активных и интерактивных 

образовательных технологий, способствующих проявлению творческих, 

исследовательских способностей студентов, поиску новых идей для решения различных 

задач по дисциплине. Активные и интерактивные образовательные технологии 

ориентированы на взаимодействие студента с преподавателем и друг с другом. 

На учебных занятиях семинарского типа обучающиеся по предложенному заранее 

преподавателем плану либо списку вопросов делают доклады, систематизируют и 

обобщают знания по изучаемой теме, обсуждают ключевые проблемы, работают в малых 

группах для выполнения практико-ориентированных заданий, сопоставляют и сравнивают 

различные точки зрения на проблему, высказывают и аргументируют свою точку зрения. 

В ходе занятий семинарского типа обучающиеся опираются на свои конспекты 

лекций, собственные выписки из учебников, монографий, научно-исследовательских 

статей, словарей и другой литературы. 

Текущий контроль осуществляется в течение семестра и представляет собой оценку 

компетенций, сформированных на занятиях и в ходе самостоятельного изучения 

студентами учебного материала. 

Самостоятельная работа студентов по дисциплине подразделяется на 

самостоятельную работу студента под непосредственным руководством и контролем 

преподавателя; самостоятельную работу, которую студент организует по своему 

усмотрению, без непосредственного руководства и контроля со стороны преподавателя. 

Работа в электронной образовательной среде как информационной системе 

комплексного назначения, обеспечивающей реализацию дидактических возможностей 

информационно-коммуникационных технологий в процессе обучения, является важной 

составляющей как контактной, так и самостоятельной работы, осуществляется под 

руководством и контролем преподавателя. Для работы в электронной образовательной 

среде обучающемуся необходимо зарегистрироваться и найти соответствующую 

изучаемую дисциплину, представленную теоретическим материалом, вопросами на 

теоретические вопросы, практическими заданиями в виде тестов, ситуационных задач, тем 

для написания творческих работ, заполнения схем, таблиц и др. Доступ к материалам 

электронного учебного курса может быть ограничен по времени и количеству попыток. В 

ходе выполнения заданий в электронной образовательной среде студенты знакомятся с 

оценкой собственных результатов по дисциплине, могут задавать вопросы преподавателю, 

прикреплять рецензии на работы своих товарищей, участвовать в работе форумов и чатов с 

преподавателем и одногруппниками по вопросам изучения дисциплины. 

Практико-ориентированное задание – работа, нацеленная на овладение 

обучающимися определенным универсальным набором способов деятельности. В процессе 

подготовки практико-ориентированного задания студенту необходимо представить 

решение какой-либо проблемы по образцу, типовой формуле, заданному алгоритму. 



Выполненное практико-ориентированное задание должно быть размещено студентом в 

электронной образовательной среде или представлено на занятии семинарского типа. 

Решение ситуационных задач (кейс-задачи, компетентностно-ориентированные 

задания, деловая игра) представляет собой решение конкретных задач, которое позволяет 

обучающему получить необходимую подготовку в получении соответствующих 

профессиональных навыков. Выполненные ситуационные задачи должны быть размещены 

студентом в электронной образовательной среде или представлены на занятии 

семинарского типа. Студенту предлагается тематика ситуационных задач, отражающая 

реальные, практически возможные производственные случаи. Решение задач нацелено на 

закрепление теоретических знаний и выработку навыков их практического применения. В 

процессе обсуждения предложенного решения студенты должны продемонстрировать 

знаниевую и деятельностную составляющие, творческий подход. Должны быть готовы к 

обсуждению и дополнительным вопросам. 

Презентация представляет собой последовательность сменяющих друг друга 

сопровождающую выступление докладчика. Презентацию удобнее всего подготовить в 

программе MS PowerPoint. Количество слайдов – пропорционально содержанию и 

продолжительности выступления (например, для 5-минутного выступления рекомендуется 

использовать не более 10 слайдов). Слайды подготавливаются на основе использования 

фактического или иллюстративного материала (таблиц, графиков, фотографий и пр.). 

Подготовка к промежуточной аттестации является заключительным этапом изучения 

всей дисциплины или ее части и преследуют цель проверить полученные студентом 

теоретические знания. Специфика периода подготовки к промежуточной аттестации 

заключается в том, что обучающийся уже ничего не изучает: он лишь вспоминает и 

систематизирует изученное. Правильная организация самостоятельной работы по повтору, 

обобщению, закреплению и дополнению полученных знаний, позволяет студенту лучше 

понять логику всего предмета в целом. 

Приступая к подготовке, важно с самого начала правильно распределить время и 

силы. Подготовка должна заключаться не в простом прочтении лекций, пособий или 

учебников, а в составлении готовых текстов устных ответов на каждый вопрос и /или 

заданий промежуточной аттестации. Конкретные задания, используемые для проведения 

текущего контроля и промежуточной аттестации по дисциплине, представлены в отдельном 

документе «Фонд оценочных средств для проведения текущего контроля и промежуточной 

аттестации по дисциплине», прилагаемом к рабочей программе. 

 

 

 



Приложение 2 

7 Оценочные средства для проведения промежуточной аттестации 

а) Планируемые результаты обучения и оценочные средства для проведения 

промежуточной аттестации: 
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ции 
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обучения  
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УК-6: Способен управлять своим временем, выстраивать и реализовывать траекторию саморазвития на основе 

принципов образования в течение всей жизни 

УК-6.1:  Использует инструменты и 

методы управления 

временем при выполнении 

конкретных задач, 

проектов, при достижении 

поставленных целей 

Примерные тестовые вопросы к аттестации: 

Вопрос 1. Вид рыночного окружения, который не оказывает 

существенного влияния на продажи: а) пассивное б) активное в) позитивное 

г) противодействующее  

Вопрос 2. Не характерно для рынка монополистической 

конкуренции: а) Большое количество продавцов на рынке б) Достаточная 

свобода “входа-выхода” в) Неспособность отдельного продавца повлиять на 

цену, сложившуюся на рынке продукции  

Вопрос 3. Рынок олигополии характеризуется: а) Большим 

количеством продавцов на рынке б) Полной свободой “входа-выхода” в) 

Возможностью продавца повлиять на цену, сложившуюся на рынке 

продукции  

Вопрос 4. С точки зрения соотношения спроса и предложения в 

маркетинге выделяют: а) рынок продавца и рынок покупателя б) местный, 

региональный, национальный, региональный по группе стран и мировой 

рынок товаров производственного назначения, рынок потребительских 

товаров, рынок услуг, информационный рынок, рынок интеллектуальных 

продуктов 36 в) открытый и закрытый рынки г) потенциальный, 

действительный, квалифицированный обслуживаемый и освоенный 

целевой, бесплодный, основной, дополнительный, растущий, прослоечный  

Вопрос 5. С точки зрения пространственных характеристик в 

маркетинге выделяют: а) рынок продавца и рынок покупателя б) местный, 

региональный, национальный, региональный по группе стран и мировой 

рынок товаров производственного назначения, рынок потребительских 

товаров, рынок услуг, информационный рынок, рынок интеллектуальных 

продуктов в) открытый и закрытый рынки г) потенциальный, 

действительный, квалифицированный обслуживаемый и освоенный 

целевой, бесплодный, основной, дополнительный, растущий, прослоечный. 

 

У К-6.2: Определяет приоритеты 

собственной деятельности, 

личностного развития и 

профессионального роста 

Примерный кейс для аттестации 

Задание 1 Соотнесите этапы процесса принятия решения о покупке с вашей 

недавней покупки.  

Задание 2 Потребитель, выбирающий универсальный магазин 

самообслуживания для повседневных покупок, находится на этапе оценки 

вариантов. Какие факторы будут, по вашему мнению, особенно важными для 

большинства потребителей при выборе универсального магазина 

самообслуживания (назовите три фактора в порядке их убывающей 

значимости)?  

Задание 3 Расскажите об уровнях потребностей в иерархии Маслоу, на 

удовлетворение которых рассчитаны следующие товары: - индикаторы 

дыма; - автоматическая междугородная телефонная связь; - страхование; - 

путешествие.  

Задание 4 Составьте план переговоров с потенциальным покупателем, цель, 

которой продажа товара и заключение сделки с клиентами.  

Задание 5 Соотнесите этапы процесса принятия решения о покупке с вашей 

недавней покупки.  

Задание 6 Разработайте презентацию-рекламу турагентства.  

УК-6.3 Оценивает требования 

рынка труда и предложения 

образовательных услуг для 

выстраивания траектории 

собственного 

профессионального роста 

Описание ситуации: Продавец Петрова А.К. работает в отделе один год. За 

время работы ей удалось в достаточной мере освоить ассортимент отдела, 

установить доброжелательные отношения с коллективом сотрудников. По 

характеру спокойная, уравновешенная. К работе относится ответственно, 

проявляет желание работать в магазине. Однако в общении с покупателями 

инициативы не проявляет. Реагирует на вопросы, просьбы о помощи в 

выборе товара, доброжелательна, но старается свести это общение к 

минимуму. С большей увлеченностью занимается расстановкой товара, 
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поддержанием чистоты и порядка в торговом зале, в связи с чем 

потенциальные покупатели часто остаются без внимания продавца и уходят. 

Задание: продумайте и составьте мотивационную беседу с сотрудником 

Петровой А.К. на проявление инициативы в общении с покупателями. 

 

б) Порядок проведения промежуточной аттестации, показатели и критерии 

оценивания: 

Промежуточная аттестация по дисциплине «Технологии эффективных продаж» 

включает теоретические вопросы, позволяющие оценить уровень усвоения обучающимися 

знаний, и практические и комплексные задания, выявляющие степень сформированности 

умений и владений, проводится в форме зачёта. 

Зачет по данной дисциплине проводится в устной форме.  

Показатели и критерии оценивания зачета: 

– на оценку «зачтено» – обучающийся демонстрирует достаточный уровень 

сформированности компетенций, основные знания, умения освоены, но допускаются 

незначительные ошибки, неточности, затруднения при аналитических операциях, переносе 

знаний и умений на новые, нестандартные ситуации. 

– на оценку «не зачтено» () – обучающийся демонстрирует знания не более 20% 

теоретического материала, допускает существенные ошибки, не может показать 

интеллектуальные навыки решения простых задач. 
 


