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Назначение оценочных материалов 
 
Оценочные материалы для текущего контроля успеваемости 

(оценивания хода освоения дисциплин), для проведения промежуточной 
аттестации (оценивания промежуточных и окончательных результатов 
обучения по дисциплине) обучающихся по дисциплине «SMM и маркетинг 
влияния» на соответствие их учебных достижений поэтапным требованиям 
образовательной программы высшего образования 38.03.06 Торговое дело, 
профиль «Интернет-маркетинг в торговой деятельности» 

Оценочные материалы по дисциплине «SMM и маркетинг влияния» 
включают в себя: перечень компетенций с указанием этапов их формирования 
в процессе освоения ОП ВО; описание показателей и критериев оценивания 
компетенций на различных этапах их формирования, описание шкал 
оценивания; типовые контрольные задания или иные материалы, 
необходимые для оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта  
деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций в 
процессе освоения ОПОП; методические материалы, определяющие 
процедуры оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, 
характеризующих этапы формирования компетенций. 

Оценочные материалы сформированы на основе ключевых принципов 
оценивания: 

- валидности: объекты оценки должны соответствовать поставленным 
целям обучения; 

- надежности: использование единообразных стандартов и критериев 
для оценивания достижений; 

- объективности: разные обучающиеся должны иметь равные 
возможности для достижения успеха. 

Основными параметрами и свойствами оценочных материалов 
являются: 

− предметная направленность (соответствие предмету изучения 
конкретной дисциплины); 

− содержание (состав и взаимосвязь структурных единиц, образующих 
содержание теоретической и практической составляющих дисциплины); 

− объем (количественный состав оценочных материалов); 
− качество оценочных материалов в целом, обеспечивающих 

получение объективных и достоверных результатов при проведении контроля 
с различными целями. 
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Раздел 1. Перечень компетенций с указанием этапов их формирования в 
процессе освоения ДИСЦИПЛИНЫ  

 
1.1 Перечень формируемых компетенций 

 
1.2. Перечень компетенций с указанием видов оценочных средств 

Формируем
ые 
компетенци
и 

Код и 
наименован

ие 
индикатора 
достижени

я 
компетенци

и 

Планируемые 
результаты 
обучения по 
дисциплине, 
характеризу
ющие этапы 
формировани
я 
компетенций 

Уровни 
освоения 
компете
нции 

Критерии 
оценивания 
сформированнос
ти компетенции 

Виды 
оценочных 
средств 

ПК-4:  
Способен 
анализирова
ть и 
содержатель
но 
объяснять 
природу 
торгово-
экономическ
их 
процессов 

ИПК-4.2:  
Составляет 
задания на 
реализацию 
стратегии 
продвижени
я и выявляет 
ее 
результаты 

Знать: 
основные 
понятия и 
инструменты 
применения 
SMM в 
торговле  

Пороговы
й уровень 

обучающийся 
слабо знает 
инструменты 
маркетинговых 
коммуникаций в 
комплексе 
маркетинга 

Блок А 
−задания 
репродуктив
ного уровня  
- тестовые 
задания 
 

Базовый 
уровень 

обучающийся 
знает с 
незначительными 
ошибками 
инструменты 
маркетинговых 
коммуникаций в 
комплексе 
маркетинга 

Продвину
тый 
уровень 

обучающийся 
знает в полном 
объеме 
инструменты 
маркетинговых 
коммуникаций в 
комплексе 
маркетинга 

Уметь: 
проводить 
анализ 
конкурентной 
среды в сети 
Интернет с 
целью 

Пороговы
й уровень 

обучающийся 
слабо умеет 
разрабатывать и 
применять 
элементы 
маркетинговых 
коммуникаций 

Блок В − 
задания 
реконструкт
ивного 
уровня 
- задачи 

код компетенции формулировка компетенции 
ПК ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ КОМПЕТЕНЦИИ 

ПК-4 Способен анализировать и содержательно объяснять 
природу торгово-экономических процессов 
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повышения 
потребительс
кой 
лояльности в 
информацион
но-
телекоммуник
ационной сети 
«Интернет»; 
организовыва
ть и 
проводить 
работы по 
реализации 
стратегии 
продвижения 
в 
информацион
но-
телекоммуник
ационной сети 
«Интернет»; 
использовать 
профессионал
ьные 
программы и 
сервисы для 
организации 
электронных 
рассылок; 
разрабатывать 
технические 
задания на 
подготовку 
текстовых и 
графических 
материалов 
для 
использовани
я в 
электронных 
рассылках 
 

Базовый 
уровень 

обучающийся 
умеет с 
незначительными 
ошибками 
разрабатывать и 
применять 
элементы 
маркетинговых 
коммуникаций 

- 
ситуационн
ые задачи 

Продвину
тый 
уровень 

обучающийся 
умеет в полном 
объеме 
разрабатывать и 
применять 
элементы 
маркетинговых 
коммуникаций 

Владеть: 
навыками 
реализации 
стратегии 
продвижения 
в 
информацион
но-
телекоммуник
ационной 

Пороговы
й уровень 

обучающийся 
слабо владеет 
методами 
построения 
коммуникационн
ых моделей 

Блок С − 
задания 
практико-
ориентирова
нного 
уровня 
 - кейсы 
 

Базовый 
уровень 

обучающийся 
владеет с 
незначительными 
ошибками 
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сети 
«Интернет» 

методами 
построения 
коммуникационн
ых моделей 

Продвину
тый 
уровень 

обучающийся 
владеет в полном 
объеме методами 
построения 
коммуникационн
ых моделей 
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Раздел 2. Задания, необходимые для оценки планируемых результатов 
обучения по дисциплине 

 
Для проверки сформированности компетенции/части компетенции ПК-
4: Способен осуществлять организацию и управление бизнесом (в том числе 

в электронной среде) (ИПК-4.2: Проводит анализ и оценку конъюнктуры 
рынка (в т.ч. с учетом векторов развития электронной торговли), 

эффективности ведения хозяйственной деятельности торговой организации в 
условиях применения цифровых и иных решений в бизнесе) 

 
Блок А. Задания репродуктивного уровня («знать») 

А.1 Фонд тестовых заданий по дисциплине 
Тесты типа А. 

1. Как называется обновленный редактор объявлений в рекламном 
кабинете Facebook:  

а) Ads Manager  
б) Power Editor  
в) Business Manager  
2. Что означает показатель «Клики по ссылке» в рекламных объявлениях 

Facebook:  
а) клики по изображению или по кнопке с призывом к действию в 

рекламе с целью «Трафик»  
б) количество переходов по ссылкам на ресурсы Facebook или за 

пределы Facebook  
в) клики по ссылке  
3. Какая дополнительная рекламная цель кампании важна, если Вы 

хотите чтобы о Вашей компании узнало, как можно больше людей:  
а) конверсии  
б) лидогенерация  
в) вовлеченность  
4. Какая дополнительная рекламная цель кампании важна, если Вы 

хотите чтобы о Вашей компании узнало, как можно больше людей:  
а) охват  
б) сообщения  
в) лидогенерация  
5. Сколько, по мнению Facebook, должно быть текста на рекламном 

изображении по отношению к площади самого изображения:  
а) менее 40%  
б) менее 70%  
в) менее 20%  
6. Выберите поддерживаемый формат рекламы в Messenger:  
а) Холст  
б) фото 
в) Stories  
7. Выберите поддерживаемый формат рекламы в Messenger:  
а) Stories  
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б) Холст  
в) кольцевая галерея  
8. Как вычисляется среднее время просмотра видео в рекламе на 

Facebook:  
а) рассчитывается путем деления общего времени просмотра 

рекламного видео на Facebook на общее количество его просмотров, включая 
повторные воспроизведения  

б) рассчитывается путем деления общего времени просмотра 
рекламного видео на Facebook на общее количество его просмотров, включая 
повторные воспроизведения и умноженное на 100  

в) рассчитывается путем деления общего времени просмотра 
рекламного видео на Facebook и Instagram на общее количество его 
просмотров, включая повторные воспроизведения  

9. Существует такое условные деление по времени просмотра видео, как:  
а) просмотры видео в точке 15%  
б) просмотры видео в точке 35%  
в) просмотры видео в точке 25%  
10. Существует такое условные деление по времени просмотра видео, 

как:  
а) просмотры видео в точке 65%  
б) просмотры видео в точке 50%  
в) просмотры видео в точке 45%  
11. Существует такое условные деление по времени просмотра видео, 

как:  
а) просмотры видео в точке 75%  
б) просмотры видео в точке 80%  
в) просмотры видео в точке 40%  
12. Существует такое условные деление по времени просмотра видео, 

как:  
а) просмотры видео в точке 55%  
б) просмотры видео в точке 100%  
в) просмотры видео в точке 35%  
13. На каком уровне аккаунта можно задавать цели рекламы на Facebook:  
а) только на уровне рекламной кампании в рамках одного аккаунта  
б) только на уровне рекламной кампании  
в) на уровне рекламной кампании и в группах объявлений в рамках 

одного рекламного аккаунта  
14. Blueprint Live это:  
а) образовательная онлайн-система для изучения основных 

рекомендаций для рекламы на Facebook и в Instagram  
б) онлайн консультация службы поддержки по рекламе на Facebook и 

Instagram  
в) программа очного изучения принципов рекламы на Facebook и в 

Instagram для дальнейшего применения в маркетинговых планах  
15. Что такое детальный таргетинг:  
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а) вариант таргетинга, доступный в разделе «Аудитория» инструмента 
создания группы объявлений. Он позволяет уточнить группу людей, которым 
будет демонстрироваться реклама. Можно использовать дополнительные 
демографические данные, сведения об интересах и моделях поведения людей  

б) таргетинг по интересам пользователей и их предпочтениям в разделе 
“Уточненный таргетинг”, который позволяет максимально гибко настроить 
аудиторию по демографическим данным  

в) вариант таргетинга, доступный в разделе «Таргетинг». Он позволяет 
уточнить группу людей, которым будет демонстрироваться реклама. Можно 
использовать дополнительные демографические данные, сведения об 
интересах и моделях поведения людей  

16. Параметры детального таргетинга могут зависеть от:  
а) чем люди не делятся в Хронике  
б) чем люди делятся в Хронике  
в) аудитории  
17. Параметры детального таргетинга могут зависеть от:  
а) аудитории  
б) какую рекламу люди не нажимают  
в) какую рекламу люди нажимают  
18. Что такое “Порог биллинга” в менеджере рекламы Facebook:  
а) функция, которая помогает рекламодателям меньше тратить на 

рекламу с пониженным коэффициентом эффективности по целям рекламной 
кампании  

б) функция, которая позволяет решить, когда Facebook выставит вам 
счет за рекламу в зависимости от потраченной суммы  

в) функция, которая помогает рекламодателям меньше тратить на 
рекламу с повышенным коэффициентом эффективности по целям рекламной 
кампании  

19. Комплекс мероприятий по использованию социальных медиа в 
качестве каналов для продвижения компаний или бренда и решения других 
бизнес-задач:  

а) маркетинг в асоциальных сетях  
б) менеджмент в социальных сетях  
в) маркетинг в социальных сетях  
20. Существуют … ключевые стратегии в рамках SMM:  
а) 4  
б) 3  
21. Одна из стратегий в рамках SMM:  
а) работа по построению сообщества вокруг продвигаемого бренда  
б) работа по построению сообщества вне продвигаемого бренда  
в) работа по построению сообщества вокруг человека  
22. Одна из стратегий в рамках SMM:  
а) основная стратегия  
б) использование рекламных инструментов и посевы на площадках с 

целью прямой продажи продукции и повышения узнаваемости  
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в) отделение рекламных инструментов и посевы на площадках с целью 
прямой продажи продукции и повышения узнаваемости  

23. Одна из стратегий в рамках SMM:  
а) работа по построению сообщества вне продвигаемого бренда 
б) единоличная стратегия  
в) комбинированная стратегия  
24. В 2014 году более …% руководителей предприятий указали, что 

социальные сети являются неотъемлемой частью их бизнеса:  
а) 70  
б) 80  
25. Существует … основные стратегии привлечения социальных сетей в 

качестве инструментов маркетинга:  
 а) 4  
б) 3  
26. Одна из основных стратегий привлечения социальных сетей в 

качестве инструментов маркетинга:  
а) мягкий подход  
б) пассивный подход  
в) наглый подход  
27. Одна из основных стратегий привлечения социальных сетей в 

качестве инструментов маркетинга: 
а) активный подход 
б) аккуратный подход   
в) целенаправленный подход  
28. Направляет обсуждение в нужное русло, нейтрализовывает 

негативное отношение пользователей, повышает активность пользователей в 
сообществах:  

а) контент-менеджмент  
б) pr-менеджмент 
в) комьюнити-менеджмент  
29. Продвижение в социальных сетях позволяет точечно воздействовать 

на такую аудиторию:  
а) целевую  
б) пассивную 
в) активную  
30. Один из инструментов SMM:  
а) целенаправленный подход  
б) ведение блога в социальных сетях  
в) пассивный подход 

 
Тесты типа В. 
1. SMM и маркетинг влияния – это комплекс внешних и внутренних 
коммуникаций по передаче информации: 
а) в речевой форме, которая характеризуется тембром голоса, интонацией, 
громкостью и в целом культурой речи; 
б) жестикуляцией, пластикой движения рук, мимикой лица; 
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в) по передаче информации изготовителя готовой продукции потребителю в 
целях удовлетворения запросов общества и получения прибыли; 
г) для координации планово-управленческих решений, успешного их 
выполнения, корректировки и профилактики конфликтов. 
2. У вас есть два типа клиентов: CX и AY. Для какого из них лучше сделать 
акцию? 
1.  CX  
2. AY 
3. Выберите основные показатели, которые нужны маркетологу для 
составления финансовой модели. 
1. CAC и LTV  
2. NPS и LTV  
3. CAC и охват 
 

4.Знание каких параметров пригодится для создания концепции 
бренда?  

Целевая аудитория, потребность целевой аудитории, УТП и тональность 
бренда  
Клиентская база, исследования рынка, тональность бренда и ассортиментная 
модель  
Клиентская база, исследования рынка и ассортиментная модель 
5. Агентство прислало контент-план на ближайший месяц. На что 
стоит обратить внимание? 
Наличие инфоповодов, идеи и темы, план и сроки размещения, показатели 
планируемой эффективности и тип контента  
Наличие контактной информации, ссылок на страницы заказов или горячую 
линию и пр. 

1. Задача целевой страницы: 
А. Проинформировать посетителей сайта о целях компании 
В. Рассказать о товарах и услугах компании 
С. Узнать цели покупателя 
2.Тип целевой страницы, представляет собой развернутое рекламное 

предложение. 
A. Автономная целевая страница 
B. Микросайт 
C. Главный сайт 
D. Лендинг 
3. отдельный сайт с информацией о рекламируемой услуге или 

товаре, состоящий из нескольких страниц (чаще всего не более 5). 
A. Автономная целевая страница 
B. Микросайт 
C. Главный сайт 
D. Лендинг 
4. Сайт, состоящий полностью из автономных целевых страниц. 

Обладает очень высокой конверсией, но в отличие от всех остальных видов, 
неудобен для SEO оптимизации. 
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A. Автономная целевая страница 
B. Микросайт 
C. Главный сайт 
D. Лендинг 
5. Что из перечисленного не относится к ошибкам при создании 

целевых страниц? 
A. Целевая страница не имеет потребительскую ценность 
B. Форма слишком сложная или длинная 
C. Очевидный призыв к действию 
D. На странице размещаются длинные тексты 
6. В чем заключается ГЛАВНАЯ польза скроллинга на одной веб-

странице? 
A. Такая технология призвана улучшить юзабилити веб-сайта для 

многочисленных посетителей 
B. Быстрая прокрутка от одной секции к другой позволяет сделать 

размещенные сведения более упорядоченными и показывает их в одном и 
том же окне. 

C. Благодаря скроллингу интересующий контент можно отыскать 
гораздо быстрее и намного проще. 

D. Однозначное представление назначения страницы пользователю. 
 
Тесты типа С. 

1. Что такое SMM? 
А. Это эффективный способ привлечения аудитории на сайт 

посредством социальных сетей, блогов, форумов, сообществ. 
Б. Это таргетированная реклама в Facebook. 
В. Это оптимизация сайта. 
2. Можно ли добавлять несколько фотографий в один пост в 

Вконтакте? 
А. Да, можно. 
Б. Нет, нельзя. 
В. Можно только 4 фотографии. 
3. Существует ли stories в Вконтакте? 
А. Да, существует. 
Б. Нет, никогда не было. 
4. В какой из социальных сетей есть возможность добавления 

видео в качестве обложки для группы/страницы 
А. Вконтакте. 
Б. Facebook. 
В. Одноклассники. 
Г. Instagram. 
5. Что такое контент? 
А. Контент – это все, что присутствует на сайте: текстовое содержание, 

изображения, аудио, видео и прочие файлы любых расширений. 
Б. Контент - это все, что можно скачать на сайте (фото и видео). 
В. Контент - это то, что можно заказать на сайте (товары и услуги). 
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6. С помощью каких инструментов следует рекламировать 
сообщество в социальных сетях? 

А. Таргетированная реклама. 
Б Офферы. 
В. Френдинг. 
Г. Спам. 
7. Какой вид контента может похвалиться наибольшим 

вовлечением на сегодняшний день? 
А. Текст. 
Б. Видео. 
В. Фото. 
Г. Все. 
8. Какое количество постов является оптимальным для 

сообщества бренда? 
А. 6 в неделю. 
Б. 4 в неделю. 
В. 15 в сутки. 
Г. Индивидуально для каждого проекта. 
9. В какой социальной сети наибольший процент активных 

авторов это мужчины? 
А. Instagram. 
Б. LiveJournal. 
В. Вконтакте. 
Г. Одноклассники. 
10. В какой социальной сети наибольший процент активных 

авторов это женщины? 
А. YouTube. 
Б. Facebook. 
В. OK.ru. 
Г. Linkedin. 
11. На что влияет CTR в таргетированной рекламе? 
А. Стоимость клика. 
Б. Ни на что. 
В. Качество подписчика. 
Г. Узнаваемость бренда. 
12. Как правильно поступать с негативными отзывами о 

продукте/услуге в соц.медиа? 
А. Удалить комментарий. 
Б. Разыскать автора комментария и наказать. 
В. Забанить автора комментария. 
Г. Вступить в диалог с автором комментария. 
13. У какого из нижеперечисленных каналов коммуникации с 

аудиторией наибольший медиаохват в России? 
А. Facebook. 
Б. Первый канал. 
В. Вконтакте. 
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Г. Телеканал Пятница. 
14. С каких устройств количество трафика в социальных сетях 

является преобладающим? 
А. Apple. 
Б. PC. 
В. Mobile. 
Г. Smart TV. 
15. Можно ли таргетировать рекламу по интересам 

пользователей? 
А. Да, можно. Специальные системы анализирует поведения 

пользователей в интернет и с определенной долей вероятности могут 
прогнозировать интересы пользователей. 

Б. Нет, не возможно. У человека все время меняться интерес, кроме того 
за одним компьютером могут работать разные люди. 

16. В какой социальной сети наибольший процент активных 
авторов — это женщины? 

А. Вконтакте. 
Б. Facebook. 
В. Одноклассники. 
Г. Instagram. 
17. Какая из данных социальных сетей заблокирована на 

территории РФ. 
А. LinkedIn. 
Б. MySpace. 
В. Flickr. 
Г. Facebook. 
18. Какова максимально допустимая длина твита? 
А. 100 символов. 
Б. 140 символов. 
В. 150 символов. 
Г. 200 символов. 
19. Какова максимальная длина видео, размещенного в Instagram? 
А. 30 секунд. 
Б. 60 секунд. 
В. 2 минуты. 
Г. 15 минут. 
20. Какая из перечисленных соцсетей больше всего подходит для 

публикации визуального контента? 
А. Ask.fm. 
Б. Change.org. 
В. Soundcloud. 
Г. Pinterest. 
 
1. Прочитайте этот текст, а затем выделите УТП, которые 

считываются из него. 
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Покупать с нами легко и быстро. Доставка абсолютно бесплатна в 
большинстве регионов России. Курьер привезет заказ к вам домой или в один 
из 3 000 пунктов самовывоза за максимально короткий срок. Выбирайте среди 
15 000 брендов в десятках категорий: женская и мужская одежда, разделы для 
детей, красота и здоровье, товары для дома, книги, электроника и многое 
другое. Заберите товар в ближайшем пункте самовывоза с удобными 
примерочными или закажите доставку на дом. 
Итак, какие УТП вы бы выделили? 

1.Большая сеть пунктов выдачи с примерочными, бесплатная и быстрая 
доставка до двери в большинстве регионов, более 15 000 брендов и десятки 
категорий товаров  

2.Удобный самовывоз за максимально короткий срок и товары в таких 
категориях, как женская и мужская одежда, детские вещи, красота, все для 
дома, книги, электроника и т. д. 

 
Блок В. Задания реконструктивного уровня («уметь») 
 
В1. Задачи 
Задача 1.  

Клиент просит вас сделать охват ЦА объёмом в 1 млн с частотой 3,5. 
Вопрос: какой суммарный охват вы должны запланировать? 

 
Задание 2. 

1. Создать и подключить бизнес-аккаунт в Инстаграм 
2. Подобрать релевантное название аккаунта 
3. Поставить качественный аватар, отражающий специфику деятельности 
вашего профиля 
4. Расписать целевую аудиторию клиента, рассегментируйте на крупные 
сегменты и средние сегменты  
5. Пропишите аватары для каждого среднего сегмента ЦА  
6. Заполните Бриф по образцу 

 
Задание 3. 

1. Подобрать в Пинтерест цветовую палитру для оформления аккаунта 
2. Подобрать 12 картинок для составления мудборда, скомпоновать их 

(можно работать либо в приложениях по планированию, либо в Canva 
(видео инструкция прилагается). Необходимо соотнести контент-план с 
фотоматериалов 

3. Создать 3 визуала в формате публикаций, 1 в видеоформате ( делается в 
Canva) 

4. Создать в SUPA 2 продающих видеоролика (квадрат) и 2 продающих 
видеоролика (9х16) 

5. Создать музыкальный ролик в приложении InShot, используя 
совмещение нескольких видеофрагментов 
 
Задание 4. 
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1. Определиться с основным и дополнительным tone of voice 
2. Составить контент план на 1 месяц для вашего аккаунта (образец 

прилагается в папке) 
3. Пишем пост-знакомство 
4. Пишем экспертный пост 
5. Пишем эмоционально-развлекательный пост 
6. Составляем список из 15-ти тем, на которые можно написать посты в 

Вашем аккаунте. 
7. Написать продающие тексты по 5 предложенным в уроке формулам 
8. Тестируем телеграм-боты, представленные в уроке 

 
Задание 5. 
Лариса сделала маленький интернет-магазин на Тильде и начала 

продавать одежду, не подключая онлайн-кассу. Она потратила 6000 рублей 
на посты в городских пабликах. В итоге, через сайт Лариса получила 28 
заявок на продажу. Известно, что конверсия = 50%, рассчитайте сколько 
продаж и по какой стоимости получила Лариса со своей рекламой кампании. 

 
Задание 6. 
Баннер на развлекательном сайте стоит 1756 рублей в неделю. 

Ориентировочное количество показов этого баннера аудитории — 14311 за 
неделю. Найти CPM. 

 
Задание 7. 
Иван продает пластиковые окна. Тратя на Яндекс.Директ 75 000 рублей 

в месяц, он, в течение этого времени, зарабатывает 133 000 рублей. 
Рассчитайте ROI контекстной рекламы. 

 
Задание 8. 
CPM баннера на тематическом портале — 38 рублей. Бюджет нашей 

рекламной кампании — 750 рублей. С этой рекламной кампании мы получили 
98 переходов на наш сайт. Какой CTR рекламного баннера? 

 
Задание 9.  
Мелкооптовый клиент делает 1000 заказов в год. Чек — 10 000 рублей, 

ваша маржа — 25%. Клиент просит скидку за объем и обещает увеличить 
число заказов: например, при 10% скидке он готов делать 1500 заказов, при 
15% — 3 000, а 20% — 10 000. Давать ли скидку?  

Да, дадим 10%  
Да, дадим 15%  
Да, дадим 20%  
Нет, любая скидка невыгода 
2. 50 000 человек в месяц ищут продукты вашей категории в поиске. 3% 

искавших переходят на ваш сайт, 2% перешедших — оставляют заявку, 90% 
оставивших заявку, платят. Если вы вложиться в SEO-продвижение, то на ваш 
сайт станут переходить 4500 человек. Если улучшить сайт, оставлять заявки 
начнут 4% перешедших. Что выгоднее? Вложиться в SEO? Улучшить сайт? 
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В2. Ситуационные задачи 

• Создайте группу (сообщество) в Facebook и оформите ее — 3 
балла 

• Создать аккаунт в Twitter – 3 балла 
• Создайте группу (сообщество) в Вконтакте и оформите ее — 3 

балла 
• Купите на бирже 50 подписчиков к себе в группу. Бирж в 

интернете много, можете использовать любую. Ваша цель понять принципы 
накруток — 10 баллов 

• Сделайте 15 публикаций в группе – должен быть текст и картинка 
– 8 баллов 

• Настройте таймер на постинг публикаций в группах – 2 балла за 
группу 

• Запустить рекламу Вконтакте и привлечь в свою группу первые 
200 реальных подписчиков —15 баллов 

• Получить 20 лайков за одну публикацию – 3 балла 
• Разместить платную публикацию в чужой группе. Можете 

использовать внутреннюю биржу Вконтакте или внешнюю, например 
Sociate.ru Задача, получить 50 новых подписчиков с платного размещения —
10 баллов 

• Настроить hootsuite.com (бесплатный тариф для управления своей 
Facebook группой и Твиттер аккаунтом) – 10 баллов 

• Записать 10 механик проведения конкурсов в Вконтакте и 
Фейсбуке — 5 баллов 

• Настроить кросспостинг с ВК или Facebook в Твиттер (встроенная 
функция) — 5 баллов 

• Cобрать топ 20 самых популярных хештегов для вашей страны в 
Твиттер и опубликовать 5 постов в Твиттер, используя 8 хештегов —7 баллов 

• Подготовить контент-план для сообщества на 2 недели — 8 баллов 
• Написать и поместить правила поведения в сообществе – 5 баллов 
• Поиграть в тролля с напарником, где он будет троллить в вашей 

группе, а вы должны грамотно обрабатывать его троллинг, 10 вопросов-
ответов. 5 баллов. 

 
1. Выберите социальную сеть для создания сообщества, посвященного 

Вашему бизнес-проекту. С помощью прикрепленного документа в формате 
excel опишите контент-план сообщества на ближайшие 1-2 недели. В 
контент-плане уточните тип контента согласно группам целевой аудитории - 
заполните слайд 5 Шаблона проекта. 

2. Изучите дополнительный материал "Как и где посмотреть 
статистику поисковых запросов" и выполните анализ статистики поисковых 
запросов по Вашему продукту в течение месяца - заполните слайд 6 Шаблона 
проекта. 

https://do.kpfu.ru/mod/url/view.php?id=212670
https://do.kpfu.ru/mod/url/view.php?id=212670
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После составления контент-плана создайте сообщество в выбранной 
социальной сети и начинайте им руководить - добавляйте контент и 
контактируйте с участниками сообщества. 

 
Блок С. Задания практикоориентированного уровня для 
диагностирования сформированности компетенций («владеть») 
 
С1. Кейсы 

Кейс 1. «Разработка стратегии ведения рекламной для магазина 
брендовой одежды» 

Магазин винтажной брендовой одежды для нового поколения 
(generation Z). Это импульсивная аудитория, которой не нужны метрики и 
рамки: гендерные типажи, типажи социальных ролей. Здесь важна свобода 
самовыражения. 

Цель: оптимизировать и масштабировать существующие рекламные 
кампании, увеличить количество заявок на покупку одежды. Дополнительная 
цель – привлечь людей к проекту «Ресейл», т. е. к возможности продать свои 
брендовые вещи через аккаунт. 
 

Кейс 2. «Как получить подписчиков в Instagram для B2B в медицине» 
1. Создать аккаунт в социальных сетях и рекламный кабинет для его 

продвижения. 
2. Разработать стратегию продвижения в социальных сетях, в том числе – 

коммуникационную политику, чтобы создать контакт между аудиторией и 
брендом. 

3. Привлечь целевую аудиторию в аккаунт (увеличить количество 
подписчиков) и увеличить узнаваемость бренда. 

4. «Упаковать» экспертный контент, созданный сотрудниками (фото, 
видео, интервью). 

 
Задание 1. Контент-анализ аккаунта в социальной сети 
 Выполните анализ контента сообщества социальной сети по 

направлению (на выбор): личный блог, бьюти-блок, профессиональное 
сообщество, спортивный блог, маркетинг и продажи, развлекательное 
сообщество.  

1. Определите целевую аудиторию сообщества согласно 
пользовательским задачам. 

 2. Опишите основные типы контента, которые присутствуют в 
сообществе.  

3. Выявите наиболее популярные темы, которые вызывают больший 
интерес у подписчиков.  

4. Оцените уровень взаимодействия администрации сообщества с 
участниками - обратная связь, интерактивы, обновления и т.п.  

5. Оцените степень уникальности контента в сообществе, наличие 
собственных идей контента.  
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6. Сделайте выводы относительно соответствия контента сообщества 
интересам целевой аудитории.  

 
Задание 2 Контент-план аккаунта социальной сети  
1. Выберите социальную сеть для создания сообщества, посвященного 

Вашему бизнес-проекту.  
2. С помощью прикрепленного документа в формате excel опишите 

контент-план сообщества на ближайшие 1-2 недели. В контент-плане уточните 
тип контента согласно группам целевой аудитории.  

3. Изучите дополнительный материал "Как и где посмотреть статистику 
поисковых запросов" и выполните анализ статистики поисковых запросов по 
Вашему продукту в течение месяца.  

4. После составления контент-плана создайте сообщество в выбранной 
социальной сети и начинайте им руководить - добавляйте контент и 
контактируйте с участниками сообщества. 

 3адание.3 Произвольно ознакомьтесь с русскоязычным сегментом 
«Живого журнала») - http://www.livejournal.com/  

Вопросы: 
 1. Каких наиболее популярных (посещаемых) блогеров вам удалось 

обнаружить?  
2. В чем секрет их популярности?  
3. С помощью каких методов блогеры продвигают нужную им 

информацию? Подготовьте презентацию (роwеr point / pdf) с ответами на эти 
вопросы.  

3адание 4. Проанализируйте информацию, размещенную в 
социальной сети Вконтакте: https://vk.com/feed (Одноклассники: 
https://ok.ru/ ).  

По какому принципу формируются группы в сети? Какие задачи перед 
собой ставят их организаторы?  

Вопросы:  
1. Каков характер этой информации, какие цели она преследует?  
2. Какие дополнительные возможности предлагает сервис своим 

участникам?  
3. Каковы возможности индивидуального участника сети 

воздействовать на «yмы и сердца» других участников?  
 
С2. Деловая игры 

ИГРА «ЗАВЕРШЕНИЕ ПРЕДЛОЖЕНИЯ» 
Процедура группового психологического тренинга, направлена на 

развитие коммуникативной компетенции. Один участник рассказывает 
историю, при этом не заканчивая фразы; другие - делают это вместо него. 

Содержание игры 
Ведущий вызывает четыре добровольцев. Они отсаживаются несколько 

в стороне от основной группы. Одному из добровольцев ведущий предлагает 
сделать рассказ о чем-то, что произошло как-то с ним в реальной жизни. При 

http://www.livejournal.com/
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этом существует одно условие: каждое свое предложение рассказчик не 
заканчивает. Вместо него это делают трое других участников (по очереди). 

Интрига состоит в том, что в конце рассказа рассказчик выбирает из трех 
того, кто, на его взгляд, был ближе всего к тому, что хотел сказать он сам. 
Примерно выглядит это так: 

- Как-то раз шел я по улице и... 
- ... подскользнулся. 
- ... встретил знакомого. 
- ... тут у меня зазвонил телефон. 
- На самом деле я шел по улице и увидел бездомную собаку. Я 

зашел в магазин рядом, чтобы купить там... 
- ... колбасу. 
- ... колбасу. 
- ... сосиску. 
- Да, я зашел, чтобы купить колбасу. Но выхожу я из магазина, а... 

После нескольких таких рассказов проводится обсуждение: 
- Каким образом можно догадаться о том, что не договорил собеседник? 
- Может быть, у непосредственных участников упражнения возникли какие-

то свои находки? 
 

Блок Д. Задания для использования в рамках промежуточной 
аттестации 

Д1. Перечень вопросов к экзамену 
1. SEO продвижение.  
2. Контекстная реклама.  
3. Понятие контент-маркетинга. Виды контента: продающий, 

познавательный и пользовательский контент, текстовый, графический, видео- 
и пр. контент. Инструменты контент-маркетинга.  

4. Тренды контент-маркетинга.  
5. Цели и стратегии контент-маркетинга. Разработка контент-плана.  
6. Статистика социальных сетей, принципы выбора платформ.  
7. Построение SMM-стратегии.  
8. Особенности продвижения в Instagram, Facebook, Tik Tok, Вконтакте: 

аватары клиентов, оформление аккаунтов, контент, аналитика, хэштеги и др.  
9. Понятие «мобильный маркетинг». Виды мобильного маркетинга 

(мобильные приложения, внутриигровая реклама, QR-коды, мобильная 
баннерная реклама, головой маркетинг, Bluetooth маркетинг, SMS маркетинг, 
сервисы геолокации).  

10. Каналы мобильного маркетинга. Стратегия мобильного маркетинга.  
11. Автоматизация мобильного маркетинга.  
12. Работа с клиентами. УТП и персонализация.  
13. Автоматизация продаж. Аналитика онлайн продаж.  
14. Автоворонки продаж.  

 
Д 2. Кейсы 

Кейс 1. « Интернет-блог любителей космоса» 
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Интернет-блог любителей космоса создан в 2017 году на базе 
социальной сети «Вконтакте» в качестве сообщества на базе WIX.com: 
https://lilya1997.wixsite.com/spase в качестве сайта. 

Основной целью создания интернет-блога являлось формирование 
новых знаний о космосе и связанных с ним явлений. 

Задачи создания блога включают: просвещение пользователей, 
ознакомление с космическими объектами и явлениями, публикация новостей 
о космосе, популяризация фильмов и видеоматериалов, связанных с 
космосом, а так же создание позитивной атмосферы блога за счёт 
музыкальных материалов. 

Целевая аудитория обозначена создателями блога как 
«преимущественно молодые люди, интересующиеся космосом». Аудиторию 
интернет-блога можно разделить на следующие группы: 

1) Любители фильмов научно-фантастического жанра. 
2) Пользователи, интересующиеся документальными фактами о космосе. 
3) Любители астрологии. 
4) Пользователи, интересующиеся жизнью на космических станциях. 
5) Заинтересованные в саморазвитии и научных знаниях пользователи. 
6) Пользователи, интерес которых направлен на внутреннее эстетическое 

развитие. 
На протяжении первого месяца количество участников интернет-блога 

в социальной сети (М0) составило 158 человек. Из всех участников «ядро» 
(К1) - количество пользователей социальной сети, совершивших по крайней 
мере одно целевое действие в блоге (перепост материалов (Rp), отметки 
«нравится» (Lk), комментарии к записям (Cm)) составило 195 человек, из них 
участников блога (M1) 120 человек. При этом «активное ядро» (К3) интернет-
блога (количество пользователей, совершивших по три целевых действия), 
составило 78 человек. Общее количество целевых действий пользователей 
(Rp+Lk+Cm) составило 1332. 

Структура сайта определяется составом ключевых слов по данным 
сервиса подбора слов Яндекс (https://wordstat.yandex.ru/). 

Разделы сайта обусловлены структурой семантического ядра и 
включают Главную страницу, Новости, Видео, Фотографии. 

Задания к кейсу: 
1. На основе цели и задач сайта предложите идеи контента, 

размещаемого в интернет-блоге для каждой группы целевой аудитории. 
2. На основе данных таблицы 1 оптимизируйте структуру интернет-

блога путем указания частотности запросов пользователей и распределения 
ключевых слов по разделам сайта. 

3. Сформулируйте текст рекламного объявления для продвижения 
блога в поисковых ресурсах на основе подобранных ключевых слов. 

4. На основе данных пользователей определите показатели 
эффективности интернет-блога в социальной сети: степень вовлеченности (% 
участников, совершивших хотя бы одно действие), индекс ядра (качественное 
соотношение вовлеченности пользователей) и активность ядра (среднее 
количество целевых действий, приходящееся на пользователя из «ядра» 

https://lilya1997.wixsite.com/spase
https://wordstat.yandex.ru/
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блога). 
 

Кейс 2.  «Оптимизация структуры и аналитика интернет-ресурсов 
для людей, ведущих здоровый образ жизни» 

Для людей, ведущих здоровый образ жизни, увлеченных темой 
правильного питания и следящих за своей физической формой в 2017 году 
созданы: сообщество на базе социальной сети «Instagram» и сайт на базе 
WIX.com. 

Основной целью создания данных ресурсов (аккаунта «Instagram» и 
сайта) является пропаганда здорового питания и физической активности. 

Задачи создания аккаунта и сайта: 
- просвещение пользователей в сфере организации физического досуга и 

правильного питания в домашних условиях, 
- критика фактов, связанных со здоровым питанием и физической 

активностью, 
- знакомство со схемами упражнений, подборка актуальных видео на 

соответствующую тему 
- публикация рецептов для различных категорий пользователей, 
- популяризация фильмов и видеоматериалов, связанных со здоровым 

образом жизни, 
- создание музыкальной подборки для организации самостоятельных 

тренировок. 
Целевая аудитория данных ресурсов достаточно разнообразна. Так, 

создатели аудиторию разделили на следующие группы: 
7) пользователи, ведущие здоровый образ жизни; 
8) пользователи, страдающие избыточным весом, для которых здоровое 

питание и физические нагрузки – это путь к похудению; 
пользователи, следящие за эстетическими аспектами своей фигуры; 
10) сыроеды, вегетарианцы, аллергики – пользователи, ищущие 

интересные рецепты в связи с ограниченностью своего меню; 
11) молодые мамы, после родов в декрете, столкнувшиеся с 

проблемой восстановления фигуры; 
12) молодые мамы, следящие за здоровым питанием своих детей и 

семьи, в связи с чем озабоченные поиском интересных рецептов вкусных и 
полезных блюд. 

На протяжении первого месяца количество участников социальной сети 
«Instagram» (М0) составило 215 человек. Из всех участников «ядро» (К1) - 
количество пользователей социальной сети, совершивших по крайней мере 
одно целевое действие (перепост материалов (Rp), отметки «нравится» (Lk), 
комментарии к записям (Cm)) составило 250 человек, из них участников 
акаунта (M1) 190 человек. При этом «активное ядро» (К3) аккаунта 
(количество пользователей, совершивших по три целевых действия), 
составило 112 человек. Общее количество целевых действий пользователей 
(Rp+Lk+Cm) составило 1921. 

Структура сайта определяется составом ключевых слов по данным 
сервиса подбора слов Яндекс (https://wordstat.yandex.ru/). 

Разделы сайта обусловлены структурой семантического ядра и 
включают Главную страницу, Тренировки, Питание и здоровье, Полезная 

https://wordstat.yandex.ru/
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литература. 
Задания к кейсу: 
5. На основе цели и задач создания интернет-ресурсов (сайта и аккаунта 

«Instagram») предложите идеи контента, размещаемого для каждой группы 
целевой аудитории. 

6. На основе данных таблицы 1 оптимизируйте структуру сайта, для 
этого найдите явные ошибки, допущенные в определении частотности 
запросов пользователей (столбец «частотность») и распределении ключевых 
слов по разделам сайта (столбец «разделы сайта»). 

7. Сформулируйте текст 2-х рекламных объявлений для продвижения 
сайта в поисковых ресурсах на основе подобранных ключевых слов: 

- первое – по высокочастотным запросам; 
- второе - по средне и низкочастотным запросам. 
8. На основе данных пользователей рассчитайте показатели 

эффективности сообщества в социальной сети: 
- степень вовлеченности, 
- индекс ядра 
- активность ядра. 
Охарактеризуйте значения полученных показателей. 

 

Кейс №3.  «Оптимизация структуры и аналитика интернет-ресурсов 
для людей в поисках мотивации и вдохновения» 

В связи с развитием социальной значимости мотивации среди молодых 
пользователей и поиском источников вдохновения среди пользователей 
социальных сетей в 2017 годы созданы сообщество на базе социальной сети 
«Вконтакте» и сайт на базе WIX.com/ 

Основной целью создания данных ресурсов (сообщество «Вконтакте» и 
сайт) является предоставление информации для формирования мотивации, 
поиска новых идей и развития. 

Задачи создания сообщества и сайта: 
- создание актуального контента в области мотивации; 
- привлечение участников социальных сетей, интересующихся 

видеоконтентом (YouTube); 
- развитие идей для творчества и самореализации; 
- интеграция с социальной сетью Instagram для поиска актуальных 

аккаунтов; 
- поиск и развитие идей для вдохновения и развития; 
- формирование рекомендаций для любителей литературы; 
- формирование позитивной составляющей сообщества и создание места 

для активного общения пользователей. 
Создатели ресурсов обратились к интересам целевой аудитории, которую 

обозначили как «молодые люди в поиске вдохновения». С учетом 
разнообразия целевой аудитории создатели разделили пользователей на 
следующие группы: 

1) пользователи,   следящие   за   аккаунтами   в YouTube и 
заинтересованные в создании видео, начинающие видеоблоггеры; 
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2) любители эстетики и красоты, визуально воспринимающие
 совершенство; любители дизайна и действующие дизайнеры; 

3) активные пользователи сети Instagram – любители молодых блоггеров, 
ищущие источники для развития идей мобильной фотографии; 

4) люди в поиске хобби и новых идей для вдохновения, 
заинтересованные в развитии кругозора и мировоззрения; 

пользователи, предпочитающие в качестве свободного время 6) любители 
мотивационного и развлекательного контента с целью восстановления сил и 
положительного настроения 

– активно занятые молодые люди, основное время которых отводится 
рабочей деятельности. 

На протяжении первого месяца количество участников сообщества 
социальной сети «Вконтакте» (М0) составило 453 человека. Из всех 
участников «ядро» (К1) - количество пользователей социальной сети, 
совершивших по крайней мере одно целевое действие в блоге (перепост 
материалов (Rp), отметки «нравится» (Lk), комментарии к записям (Cm)) 
составило 305 человек, из них участников сообщества (M1) 260 человек. При 
этом «активное ядро» (К3) сообщества (количество пользователей, 
совершивших по три целевых действия), составило 183 человека. Общее 
количество целевых действий пользователей (Rp+Lk+Cm) составило 2455. 

Структура сайта определяется составом ключевых слов по данным 
сервиса подбора слов Яндекс (https://wordstat.yandex.ru/). 

Разделы сайта обусловлены структурой семантического ядра и включают 
Главную страницу, Творчество, Книги, Видео, Фото. 

Общая структура подобранных ключевых слов представлена в таблице 1. 
Т1 
Структура подбора ключевых слов для сайта 

Ключевые слова Количество 
запросов 
пользовател
ей 

Частнотность 
(высокая/средняя/ни
зкая) 

Разделы 
сайта 

вдохновение 131 582 высокая Видео 
идеи + для творчества 3 737 низкая Книги 
хобби 320 738 высокая Творчество 
интересные книги 80 783 средняя Книги 
полезное видео 11 001 средняя Видео 
красивые фото 1 544 417 низкая Фото 
ютюб +или ютуб видео 70 431 высокая Книги 
Популярные блоггеры 
инстаграм 

1 066 высокая Фото 

необычные хобби 1 578 низкая Творчество 
книги+по мотивации 1 220 низкая Видео 
мотивация 522 952 низкая Главная 
новые идеи 65 421 средняя Творчество 
источники 4701 низкая Главная 

https://wordstat.yandex.ru/
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вдохновения 
 

Задания к кейсу: 
9. На основе цели и задач создания интернет-ресурсов (сайта и 

сообщества «Вконтакте») предложите идеи контента, размещаемого для 
каждой группы целевой аудитории. 

10. На основе данных таблицы 1 оптимизируйте структуру сайта, 
для этого найдите явные ошибки, допущенные в определении частотности 
запросов пользователей (столбец «частотность») и распределении ключевых 
слов по разделам 

сайта (столбец «разделы сайта»). 
11. Сформулируйте текст 2-х рекламных объявлений для 

продвижения сайта в поисковых ресурсах на основе подобранных ключевых 
слов: 

- первое – по высокочастотным запросам; 
- второе - по средне и низкочастотным запросам. 
12. На основе данных пользователей рассчитайте показатели 

эффективности сообщества в социальной сети: 
- степень вовлеченности, 
- индекс ядра 
- активность ядра. 
Охарактеризуйте значения полученных показателей.препровождения 

читать литературу – любители книг. 
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РАЗДЕЛ 3. ОПИСАНИЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ И КРИТЕРИЕВ 
ОЦЕНИВАНИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ НА РАЗЛИЧНЫХ ЭТАПАХ ИХ 

ФОРМИРОВАНИЯ, ОПИСАНИЕ ШКАЛ ОЦЕНИВАНИЯ 
Балльно-рейтинговая система является базовой системой оценивания 

сформированности компетенций обучающихся очной формы обучения. 
Итоговая оценка сформированности компетенций обучающихся в 

рамках балльно-рейтинговой системы осуществляется в ходе текущего 
контроля успеваемости, промежуточной аттестации и определяется как сумма 
баллов, полученных обучающимися в результате прохождения всех форм 
контроля. 

Оценка сформированности компетенций по дисциплине складывается 
из двух составляющих: 

 первая составляющая – оценка преподавателем 
сформированности компетенции(й) в течение семестра в ходе текущего 
контроля успеваемости (максимум 100 баллов). Структура первой 
составляющей определяется технологической картой дисциплины, которая в 
начале семестра доводится до сведения обучающихся;  

 вторая составляющая – оценка сформированности компетенции(й) 
обучающихся на экзамене (максимум – 30 баллов). 

Для студентов очно-заочной и заочной форм обучения применятся 4-
балльная и бинарная шкалы оценивания результатов текущего контроля 
успеваемости и промежуточной аттестации обучающихся. 

уровни 
освоения 
компетенций  

продвинутый 
уровень   

базовый  
уровень  

пороговый 
уровень  

допороговый 
уровень 

100 – 
балльная 
шкала 

85 и ≥ 70 – 84  51 – 69  0 – 50  

4 – балльная 
шкала  

«отлично» «хорошо» «удовлетво
рительно» 

«неудовлетвор
ительно» 

 
Шкала оценок при текущем контроле успеваемости по различным 

показателям 
Показатели оценивания 
сформированности компетенций 

Баллы Оценка 

Выполнение практических заданий 0-10 «неудовлетворительно» 
«удовлетворительно» 
«хорошо» 
«отлично» 

Решение ситуационных задач  0-10 «неудовлетворительно» 
«удовлетворительно» 
«хорошо» 
«отлично» 

Тестирование  0-10 «неудовлетворительно» 
«удовлетворительно» 
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«хорошо» 
«отлично» 

 
Соответствие критериев оценивания уровню освоения компетенций по 

текущему контролю успеваемости 
Баллы Оценка Уровень 

освоения 
компетенций 

Критерии оценивания 

0-50 «неудовлетвор
ительно»  

Допороговый 
уровень  

Обучающийся не приобрел знания, 
умения и не владеет компетенциями 
в объеме, закрепленном рабочей 
программой дисциплины 

51-69 «удовлетворит
ельно» 

Пороговый 
уровень 

Не менее 50% заданий, подлежащих 
текущему контролю успеваемости, 
выполнены без существенных 
ошибок  

70-84 «хорошо» Базовый 
уровень  

Обучающимся выполнено не менее 
75% заданий, подлежащих 
текущему контролю успеваемости, 
или при выполнении всех заданий 
допущены незначительные ошибки; 
обучающийся показал владение 
навыками систематизации 
материала и применения его при 
решении практических заданий; 
задания выполнены без ошибок 

85-100 «отлично» Продвинутый 
уровень 

100% заданий, подлежащих 
текущему контролю успеваемости, 
выполнены самостоятельно и в 
требуемом объеме; обучающийся 
проявляет умение обобщать, 
систематизировать материал и 
применять его при решении 
практических заданий; задания 
выполнены с подробными 
пояснениями и 
аргументированными выводами 

 
Шкала оценок по промежуточной аттестации 

Наименование формы 
промежуточной аттестации 

Баллы Оценка 

Зачет  0-20 «незачет» 
«зачет» 
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Соответствие критериев оценивания уровню освоения компетенций по 
промежуточной аттестации обучающихся 

Баллы Оценка Уровень 
освоени
я 
компет
енций 

Критерии оценивания 

0-8 «неудов
летвори
тельно»  

Допорог
овый 
уровень  

Обучающийся не приобрел знания, умения и 
не владеет компетенциями в объеме, 
закрепленном рабочей программой 
дисциплины; обучающийся не смог ответить 
на вопросы 

9-12 «удовле
творите
льно» 

Порогов
ый 
уровень 

Обучающийся дал неполные ответы на 
вопросы, с недостаточной аргументацией, 
практические задания выполнены не 
полностью, компетенции, осваиваемые в 
процессе изучения дисциплины 
сформированы не в полном объеме. 

13-15 «хорош
о» 

Базовый 
уровень  

Обучающийся в целом приобрел знания и 
умения в рамках осваиваемых в процессе 
обучения по дисциплине компетенций; 
обучающийся ответил на все вопросы, точно 
дал определения и понятия, но затрудняется 
подтвердить теоретические положения 
практическими примерами; обучающийся 
показал хорошие знания по предмету, 
владение навыками систематизации материала 
и полностью выполнил практические задания 

15-20 «отлич
но» 

Продвин
утый 
уровень 

 Обучающийся приобрел знания, умения и 
навыки в полном объеме, закрепленном 
рабочей программой дисциплины; 
терминологический аппарат использован 
правильно; ответы полные, обстоятельные, 
аргументированные, подтверждены 
конкретными примерами; обучающийся 
проявляет умение обобщать, 
систематизировать материал и выполняет 
практические задания с подробными 
пояснениями и аргументированными 
выводами 
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РАЗДЕЛ 4. МЕТОДИЧЕСКИЕ МАТЕРИАЛЫ, ОПРЕДЕЛЯЮЩИЕ 
ПРОЦЕДУРЫ ОЦЕНИВАНИЯ ЗНАНИЙ, УМЕНИЙ, НАВЫКОВ, 

ХАРАКТЕРИЗУЮЩИЕ ЭТАПЫ ФОРМИРОВАНИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ 
 
Тестовые задания. Тестовая форма -позволяет охватить большое 

количество критериев оценки и допускает компьютерную обработку данных. 
Как правило, предлагаемые тесты оценки компетенций делятся на 
психологические, квалификационные (в учебном процессе эту роль частично 
выполняет педагогический тест) и физиологические. 

Современный тест, разработанный в соответствии со всеми 
требованиями компетентностного подхода, может включать задания 
различных типов. 

В обычной практике применения тестов для упрощения процедуры 
оценивания как правило используется простая схема: 

–отметка «удовлетворительно», если правильно выполнено 50 –70% 
тестовых заданий; 

–«хорошо», если правильно выполнено 70 –85 % тестовых заданий; 
–«отлично», если правильно выполнено 85 –100 % тестовых заданий. 
Решение заданий в тестовой форме проводится в течение изучения 

дисциплины. Преподаватель должен определить студентам исходные данные 
для подготовки к тестированию: назвать разделы (темы, вопросы), по которым 
будут задания в тестовой форме, нормативные акты и теоретические 
источники для подготовки. 

При прохождении тестирования пользоваться конспектами лекций, 
учебниками, и иными материалами не разрешено. 

Тестирование проводится в письменной форме. На тестирование 
отводится 15-20 минут. Каждый вариант тестовых заданий включает 20 
вопросов. За каждый правильный ответ на вопрос дается 0,5 баллов. 

Перевод баллов в оценку. Согласно технологической карте на 
выполнение теста выделяется 10 баллов. Таким образом, 10 баллов/ 20 
вопросов = 0,5 баллов 

Методика оценивания выполнения тестов 
Балльная 

шкала Показатели Критерии 

8-10 баллов 1. Полнота выполнения 
тестовых заданий; 
2. Своевременность 
выполнения; 
3. Правильность 
ответов на вопросы; 
4. Самостоятельность 
тестирования. 

Выполнено 85 % заданий 
предложенного теста, в заданиях 
открытого типа дан полный, 
развернутый ответ на 
поставленный вопрос 

6-7 баллов 
 

Выполнено 70 % заданий 
предложенного теста, в заданиях 
открытого типа дан полный, 
развернутый ответ на 
поставленный вопрос; однако 
были допущены неточности в 
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определении понятий, терминов 
и др. 

3-5 баллов 
 

Выполнено 50 % заданий 
предложенного теста, в заданиях 
открытого типа дан неполный 
ответ на поставленный вопрос, в 
ответе не присутствуют 
доказательные примеры, текст со 
стилистическими и 
орфографическими ошибками. 

0-2 балла Выполнено 20 % заданий 
предложенного теста, на 
поставленные вопросы ответ 
отсутствует или неполный, 
допущены существенные ошибки 
в теоретическом материале 
(терминах, понятиях). 

 
Кейсы. Кейс-задача по имитации производственной ситуации - 

проблемное задание, в котором обучающемуся предлагают осмыслить 
реальную профессионально-ориентированную ситуацию, необходимую для 
разрешения данной проблемы путем решения нескольких задач. Позволяет 
оценивать уровень усвоения знаний, умений и готовность к трудовым 
действиям со способностью решать нетипичные профессиональные задачи.  

Решение кейса представляет собой продукт самостоятельной 
индивидуальной или групповой работы студентов.  

Работа с кейсом осуществляется поэтапно:  
Первый этап – знакомство с текстом кейса, изложенной в нем ситуацией, 

ее особенностями.  
Второй этап – выявление фактов, указывающих на проблему(ы), 

выделение основной проблемы (основных проблем), выделение факторов и 
персоналий, которые могут реально воздействовать.  

Третий этап – выстраивание иерархии проблем (выделение главной и 
второстепенных), выбор проблемы, которую необходимо будет решить.  

Четвертый этап – генерация вариантов решения проблемы. Возможно 
проведение «мозгового штурма».  

Пятый этап – оценка каждого альтернативного решения и анализ 
последствий принятия того или иного решения.  

Шестой этап – принятие окончательного решения по кейсу, например, 
перечня действий или последовательности действий.  

Седьмой этап – презентация индивидуальных или групповых решений и 
общее обсуждение.  
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Восьмой этап - подведение итогов в учебной группе под руководством 
преподавателя. 

Критериями оценки выполненного кейс-задания являются:  
1. Научно-теоретический уровень выполнения кейс-задания и 

выступления.  
2. Полнота решения кейса.  
3. Степень творчества и самостоятельности в подходе к анализу кейса и 

его решению. Доказательность и убедительность.  
4. Форма изложения материала (свободная; своими словами; 

грамотность устной или письменной речи) и качество презентации.  
5. Культура речи, жестов, мимики при устной презентации. 
6. Полнота и всесторонность выводов.  
7. Наличие собственных взглядов на проблему. 
Оценка за кейс-задание выставляется по балльной шкале, принятой в 

образовательной организации. 
Методика оценивания решения кейсов 

Балл
ы Оценка Показатели Критерии 

8-10 
баллов 

«отлич
но» 

1. Полнота решения 
задач; 
2. Своевременность 
выполнения; 
3. Правильность 
ответов на вопросы; 
и т.д. 

Полное верное решение. В 
логическом рассуждении и 
решении нет ошибок, задача 
решена рациональным способом. 
Ясно описан способ решения. 
Продемонстрированы умение 
анализировать ситуацию и 
находить оптимальное 
количество решений, умение 
работать с информацией, в том 
числе умение затребовать 
дополнительную информацию, 
необходимую для уточнения 
ситуации, навыки четкого и 
точного изложения собственной 
точки зрения в устной и 
письменной форме, 
убедительного отстаивания своей 
точки зрения. 

6-7 
баллов 
 

«хорош
о» 

Основные требования к решению 
задач выполнены, но при этом 
допущены недочеты. В 
логическом рассуждении и 
решении нет ошибок, но 
допущена ошибка в изложении 
правовой позиции. При 
объяснении сложного 
юридического явления указаны не 
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все факторы. 
3-5 
баллов 
 

«удовле
творите
льно» 

Имеются существенные 
отступления от решения задач. В 
частности, отсутствуют навыки и 
умения моделировать решения в 
соответствии с заданием, 
представлять различные подходы 
к разработке планов действий, 
ориентированных на конечный 
результат. 

0-2 балла  «неудов
летвори
тельно» 

Решение не выполнено, 
обнаруживается непонимание 
поставленной проблемы. 

 
Ситуационные задачи. Решение ситуационных задач осуществляется с 

целью проверки уровня навыков (владений) студента по решению 
практической ситуационной задачи. 

Студенту объявляется условие задачи, решение которой он излагает 
устно. 

Эффективным интерактивным способом решения задач является 
сопоставления результатов разрешения одного задания двумя и более малыми 
группами обучающихся. 

Задачи, требующие изучения значительного объема материала, 
необходимо относить на самостоятельную работу студентов, с непременным 
разбором результатов во время практических занятий. В данном случае 
решение ситуационных задач с глубоким обоснованием должно 
представляться на проверку в письменном виде. 

При оценке решения задач анализируется понимание студентом 
конкретной ситуации, правильность применения норм семейного права, 
способность обоснования выбранной точки зрения, глубина проработки 
правоприменительного материала. 

Методика оценивания решения ситуационных задач 
Балльная 

шкала 
Показатели Критерии 

8-10 баллов 1. Полнота ответа 
на вопросы и 
задания кейса; 
2. Последователь
ность и 
рациональность 

Кейс решен самостоятельно, 
правильно, приведена подробная 
аргументация своего решения, 
показано хорошее знание 
теоретических аспектов решения 
кейса 
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6-7 баллов 
 

выполнения 
кейса; 
3. Самостоятель
ность решения. 

Кейс решен самостоятельно, 
правильно, приведена достаточная 
аргументация своего решения, 
показано определенное знание 
теоретических аспектов решения 
кейса 

3-5 баллов 
 

Кейс решен самостоятельно, частично 
правильно, приведена недостаточная 
аргументация своего решение, не 
прослеживается знание 
теоретических аспектов решения 
кейсов 

0-2 балла  Задание не решено. 

 
Задачи. Решение практических задач осуществляется с целью проверки 

уровня знаний, умений, владений, понимания студентом основных методов и 
законов изучаемой теории при решении конкретных практических задач, 
умения применять на практике полученных знаний. Студенту объявляется 
условие задачи, решение которой он излагает устно. 

Шкала оценивания: 
«отлично» - студент ясно изложил условие задачи, решение обосновал 

точной ссылкой на изученный материал; 
«хорошо» - студент ясно изложил условие задачи, но в обосновании 

решения имеются сомнения; 
«удовлетворительно» - студент изложил условие задачи, но решение 

обосновал формулировками при неполном использовании понятийного 
аппарата дисциплины; 

«неудовлетворительно» - студент не уяснил условие задачи, решение не 
обосновал. 

При решении ситуационных задач разрешено пользоваться курсом 
лекций или учебниками. 

На решение типовых задач отводиться 10 минут.  
Методика оценивания решения задач 

Балл
ы Оценка Показатели Критерии 

8-10 
баллов 

«отлич
но» 

4. Полнота решения 
задач; 
5. Своевременность 
выполнения; 
6. Правильность 
ответов на вопросы; 
и т.д. 

Полное верное решение. В 
логическом рассуждении и 
решении нет ошибок, задача 
решена рациональным способом. 
Ясно описан способ решения. 
Продемонстрированы умение 
анализировать ситуацию и 
находить оптимальное 
количество решений, умение 
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работать с информацией, в том 
числе умение затребовать 
дополнительную информацию, 
необходимую для уточнения 
ситуации, навыки четкого и 
точного изложения собственной 
точки зрения в устной и 
письменной форме, 
убедительного отстаивания своей 
точки зрения. 

6-7 
баллов 
 

«хорош
о» 

Основные требования к решению 
задач выполнены, но при этом 
допущены недочеты. В 
логическом рассуждении и 
решении нет ошибок, но 
допущена ошибка в изложении 
правовой позиции. При 
объяснении сложного 
юридического явления указаны не 
все факторы. 

3-5 
баллов 
 

«удовле
творите
льно» 

Имеются существенные 
отступления от решения задач. В 
частности, отсутствуют навыки и 
умения моделировать решения в 
соответствии с заданием, 
представлять различные подходы 
к разработке планов действий, 
ориентированных на конечный 
результат. 

0-2 балла  «неудов
летвори
тельно» 

Решение не выполнено, 
обнаруживается непонимание 
поставленной проблемы. 

 
Деловые/ролевые игры. Ролевая игра, имитирующая реальную 

профессиональную деятельность (деловая игра) — игровая образовательная 
технология, представляющая собой моделирование проблемной 
профессиональной ситуации, решение которой достигается в процессе 
ролевого взаимодействия участников, по правилам, с формированием команд 
игроков и «группы экспертов», в соответствии с сюжетом, по определенному 
сценарию и последующей оценкой принятого решения. 

Разыгрываемая ситуация должна предполагать неоднозначность 
решений, содержать элемент неопределенности, что обеспечивает 
проблемный характер игры и личностное участие обучающихся. 

Деловые игры, разработанные на конкретных ситуациях, вводят 
обучающихся в сферу профессиональной деятельности, являясь мощным 
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стимулом активизации самостоятельной работы по приобретению 
профессиональных знаний и навыков, а также способности решать 
нестандартные профессиональные задачи. 

Интерактивное взаимодействие происходит в процессе всей деловой 
игры, так как решения принимаются преимущественно коллективно. При этом 
каждый решает свою отдельную задачу в соответствии со своей ролью и 
функцией. Обучающиеся приобретают социальные навыки, развивают 
коммуникативные способности, критическое мышление, для принятия 
профессионально грамотных решений. 

Приобретенные в процессе игры практические навыки зачастую 
позволяют избежать ошибок, которые возникают при переходе к 
самостоятельной трудовой деятельности. 

Таким образом, деловая игра выполняет следующие функции: 
1) образовательная – обобщение и закрепление знаний по пройденным 

темам курса, развитие трудовых навыков; 
2) развивающая – развитие логического, критического, аналитического, 

творческого мышления, активизация мыслительной деятельности 
обучающихся; 

3) воспитательная – формирование устойчивого интереса к будущей 
профессии, профессиональной самоидентификации. 

Результативность деловой игры во многом зависит от особенностей ее 
организации и проведения. 

Структура деловой игры: 
1. Тема и цель игры. 
2. Проблема (ы) для рассмотрения и решения в процессе игры. 
3. Сюжет (область действительности, условно воспроизводимая в игре). 
4. Сценарий. 
5. Правила игры. 
6. Роли (распределение и принятие ролей на себя участниками). 
7. Игровые действия как средство реализации ролей. 
Данная структура определяет этапы проведения деловой игры: 

подготовительный и мотивационно-ориентировочный, основной и 
рефлексивно-оценочный. 

На деловую/ролевую игру отводиться 70-90 минут. Критериями 
оценивания деловой/ ролевой игры: Результативность проведения 
деловой/ролевой игры определяет процент работы тренера/тренеров, процент 
работы участников тренинга, процент использования вспомогательных 
материалов, процент работы каждого участника.  

0-20% - тренер плохо излагал материал, группа работала пассивно, не 
использовались вспомогательные материалы  

21-50% - тренер не в полном объеме подал материл, группа работала не 
активно, использование не в полном объеме вспомогательного материала  

51-100% - тренер подробно, содержательно подал материал, группа 
работала активно, весь вспомогательный материл использовался в полном 
объеме. 
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