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I. ОРГАНИЗАЦИОННО-МЕТОДИЧЕСКИЙ РАЗДЕЛ 

 

Цель изучения дисциплины: формирование у обучающихся теоретических 

знаний и практических навыков в области коммерческого менеджмента как разновид-

ности функциональной деятельности организации.  

 

Задачи изучения дисциплины:   

- изучение методов организации и развития коммерческой деятельности; 

- овладение основами коммерческой деятельности на рынке товаров; 

- овладение методами управления коммерческими процессами торговых пред-

приятий. 

 

Место дисциплины в структуре ОПОП: реализуется в рамках вариативной 

части блока Б1. Дисциплины (модули).  
 

Планируемые результаты обучения по дисциплине: 
Код  

компетенции 
Индикаторы достижения компетенции 

Планируемые результаты обучения  

по дисциплине 

 ПК-3 

 

Знать:  

- методы и основные теории стратегиче-

ского менеджмента;  

- подходы к анализу системы качества 

продукции и услуг организации с целью 

обеспечения ее конкурентоспособности;  

- принципы развития и закономерности 

экономического поведения организаций, 

основы структуризации рынков 

Знает: 

- сущность и содержание коммерче-

ской деятельности; 

- характеристики оптовой и рознич-

ной торговли; 

- классификацию торговых органи-

заций; 

 - структуру торгово-технологиче-

ского процесса; 

Уметь: 

- разрабатывать корпоративные, конку-

рентные и функциональные стратегии 

развития организации;  

- получать, обобщать и интегрировать 

данные о состоянии и динамике объекта 

управления качеством, осуществлять мо-

ниторинг и оценку качества;  

- проводить анализ конкурентной сферы 

отрасли.  

Умеет: 

- устанавливать соответствие вида и 

типа розничной торговой органи-

зации ассортименту реализуемых 

товаров, торговой площади, фор-

мам торгового обслуживания; 

- устанавливать эффективные хо-

зяйственные связи с поставщи-

ками и потребителями товаров; 

- сформировать товарный ассорти-

мент на предприятиях, а также 

предприятиях оптовой и рознич-

ной торговли; 

- разработать сбытовую программу 

на предприятиях разных отраслей 

хозяйства  

Владеть: 

- методами формулирования и реализа-

ции стратегий развития бизнеса;  

- методами оценки параметров и характе-

ристики систем управления качеством, 

Владеет: 
- навыками оценивать предлагае-

мые варианты управленческих ре-

шений, разработать и обосновать 

предложения по их совершенство-

ванию с учетом критериев; 
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инструментарием оценки мероприятий в 

области улучшения качества;  

- методами анализа отраслевых рынков в 

целях повышения конкурентоспособно-

сти организаций как участников этих 

рынков. 

- методами изучения рынка това-

ров;  

- необходимыми навыками плани-

рования и осуществления закупок 

и сбыта (продажи) товаров, фор-

мирования; 

- ассортимента товаров, обеспече-

ния контроля и оценки показате-

лей коммерческой деятельности 

предприятия. 
 

 

II. СОДЕРЖАНИЕ И ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ  
с указанием количества часов, выделенных на контактную работу обучающихся  

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

 

Очная форма обучения  

 

№ 

п/п 
Наименование разделов и тем Всего 

Аудиторные занятия 
Сам. раб.   

ЛК  ПЗ   ЛБ   

 Раздел 1. Основы коммерческого ме-

неджмента  
63 22 11  30 

1. Тема 1. Сущность коммерческого ме-

неджмента 
7 2 1  4 

2. Тема 2. Организация коммерческих 

служб, управление коммерческой дея-

тельностью предприятий 

12 4 2  6 

3. Тема 3. Характеристика коммерческой 

деятельности в оптовой торговле 
10 4 2  4 

4.  Тема 4. Организация и управление ком-

мерческой деятельностью в оптовой 

торговле 

12 4 2  6 

5. Тема 5. Товарно-ассортиментная поли-

тика в оптовой торговле и её составляю-

щие 

10 4 2  4 

6. Тема 6. Коммерческие связи в оптовой 

торговле 
12 4 2  6 

 Раздел 2. Прикладные аспекты рознич-

ной и оптовой торговли  
42,7 14 7  21,7 

7. Тема 7. Организация и управление ком-

мерческого менеджмента в сфере заку-

пок и продаж товаров 

10 4 2  4 

8. Тема 8. Определение процессов товаро-

движения в оптовой торговле 
12 4 2  6 

9. Тема 9. Структура и функции коммерче-

ской деятельности на розничном торго-

вом предприятии 

10 4 2  4 

10. Тема 10. Торгово-посредническая дея-

тельность на рынке товаров 
10,7 2 1  7,7 
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Очно-заочная форма обучения  

 

  

 

 

 

 

 Контроль 36     

 Консультация 2     

 Экзамен 0,3     

 Итого за 3 семестр 144 36 18  51,7 

 ИТОГО: 144 36 18  51,7 

№ 

п/п 
Наименование разделов и тем Всего 

Аудиторные занятия 
Сам. раб.   

ЛК  ПЗ   ЛБ   

 Раздел 1. Основы коммерческого ме-

неджмента  
78 2 4  72 

1. Тема 1. Сущность коммерческого ме-

неджмента 
12    12 

2. Тема 2. Организация коммерческих 

служб, управление коммерческой дея-

тельностью предприятий 

15 1 2  12 

3. Тема 3. Характеристика коммерческой 

деятельности в оптовой торговле 
12    12 

4.  Тема 4. Организация и управление ком-

мерческой деятельностью в оптовой 

торговле 

12    12 

5. Тема 5. Товарно-ассортиментная поли-

тика в оптовой торговле и её составляю-

щие 

15 1 2  12 

6. Тема 6. Коммерческие связи в оптовой 

торговле 
12    12 

 Раздел 2. Прикладные аспекты рознич-

ной и оптовой торговли  
54,7 2 4  48,7 

7. Тема 7. Организация и управление ком-

мерческого менеджмента в сфере заку-

пок и продаж товаров 

15 1 2  12 

8. Тема 8. Определение процессов товаро-

движения в оптовой торговле 

15 1 2  12 

9. Тема 9. Структура и функции коммерче-

ской деятельности на розничном торго-

вом предприятии 

12    12 

10. Тема 10. Торгово-посредническая дея-

тельность на рынке товаров 

12,7    12,7 

 Контроль 9     

 Консультация 2     

 Экзамен 0,3     

 Итого за 3 триместр 144 4 8  120,7 

 ИТОГО: 144 4 8  120,7 
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Заочная форма обучения  

 

 

 

III. ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ТЕКУЩЕЙ И 

ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ ОБУЧАЮЩИХСЯ ПО ДИСЦИПЛИНЕ 

 

 

Текущая аттестация проводится в форме контрольной работы, теста, реферата. 

 

 

№ 

п/п 
Наименование разделов и тем Всего 

Аудиторные занятия 
Сам. раб.   

ЛК  ПЗ   ЛБ   

 Раздел 1. Основы коммерческого ме-

неджмента  
74 4 8  62 

1. Тема 1. Сущность коммерческого ме-

неджмента 

11  1  10 

2. Тема 2. Организация коммерческих 

служб, управление коммерческой дея-

тельностью предприятий 

12 1 1  10 

3. Тема 3. Характеристика коммерческой 

деятельности в оптовой торговле 

13 1 2  10 

4.  Тема 4. Организация и управление ком-

мерческой деятельностью в оптовой 

торговле 

13 1 2  10 

5. Тема 5. Товарно-ассортиментная поли-

тика в оптовой торговле и её составля-

ющие 

12 1 1  10 

6. Тема 6. Коммерческие связи в оптовой 

торговле 

13  1  12 

 Итого за _5_семестр 74 4 8  62 

 Раздел 2. Прикладные аспекты рознич-

ной и оптовой торговли  
58,7    58,7 

7. Тема 7. Организация и управление ком-

мерческого менеджмента в сфере заку-

пок и продаж товаров 

14    14 

8. Тема 8. Определение процессов товаро-

движения в оптовой торговле 

16    16 

9. Тема 9. Структура и функции коммер-

ческой деятельности на розничном тор-

говом предприятии 

14    14 

10. Тема 10. Торгово-посредническая дея-

тельность на рынке товаров 

14,7    14,7 

 Контроль 9     

 Консультация 2     

 Экзамен 0,3     

 Итого за 6 семестр 70    58,7 

 ИТОГО: 144 4 8  120,7 
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Типовой вариант контрольной работы 

 

1. Под «коммерцией» понимают: 

а) деятельность, обеспечивающую процесс товародвижения и направленную на полу-

чение прибыли; 

б) деятельность, направленную на получение прибыли посредством купли-продажи 

товаров; 

в) деятельность, направленную на выполнение посреднических операций при осу-

ществлении купли-продажи товаров; 

г) деятельность, направленную на внутрискладскую переработку товаров пи осу-

ществлении купли-продажи товаров. 

2. Как классифицируются коммерческие операции  по их роли в процессе това-

родвижения: 

а) операции, развивающие процесс товародвижения; операции, устанавливающие 

процесс товародвижения; 

б) операции, формирующие процесс товародвижения; операции по рекламированию 

деятельности в процессе товародвижения; 

в) операции, предшествующие процессу товародвижения; операции, регулирующие 

процесс товародвижения; операции, обобщающие процесс товародвижения; опера-

ции, формирующие спрос; 

г) операции, обеспечивающие процесс товародвижения; операции, формирующие 

спрос; операции, завершающие процесс товародвижения? 

3. Какие требования предъявляются к коммерческой информации: 

а) достоверность, правдивость, объемность, логичность, своевременность; 

б) достоверность, надежность, оперативность, системность, комплексность; 

в) надежность, оперативность, специализация, обобщенность, логичность; 

г) достоверность, надежность, конкретность, своевременность, правдивость? 

4. Состав субъектов договоров поставки: 

а) организации; 

б) индивидуальные предприниматели; 

в) юридические лица и индивидуальные предприниматели; 

г) физические лица. 

5. Какие элементы коммерческой деятельности выполняются на этапе форми-

рования коммерческих связей: 

а) поставка товаров, устранение разногласий по договорам 

б) оформление коммерческих связей, проведение претензионной работы; 

в) учет и контроль выполнения договоров, заключение договоров; 

г) изучение рынка товаров, определение источников закупки, определение оптималь-

ных каналов сбыта, оценка собственной конкурентоспособности, выбор формы ком-

мерческих связей 

6. Спецификация к договору поставки товаров составляется: 

а) во всех случаях; 

б) для установления качества поставляемых товаров; 

в) при поставках товаров сложного ассортимента; 
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г) при поставках товаров простого ассортимента. 

7. Существенные условия договора поставки: 

а) предмет договора; почтовые реквизиты сторон; способ доставки товаров; вид 

транспорта; 

б) предмет договора, организационно-правовая форма сторон; виды деятельности 

сторон; права и обязанности сторон; 

в) сведения об учредительных документах сторон; виды деятельности сторон; способ 

доставки товаров; имущественная ответственность сторон; юридические адреса сто-

рон. 

8. Отгрузочная разнарядка представляет собой: 

а) документ, оформляемый при заключении договора поставки, его неотъемлемая 

часть; 

б) документ, оформляемый поставщиком при отгрузке товаров покупателю; 

в) документ, оформляемый в случае, если покупатель дает поставщику распоряжение 

отгрузить товары конкретным получателям; 

г) документ, оформляемый получателем при отборке товаров  на складе поставщика. 

9. Какой документ оформляется в случае изменения и расторжения договора по-

ставки: 

а) спецификация; 

б) дополнительное соглашение; 

в) протокол разногласий; 

г) протокол согласования цен 

10. Ассортимент товаров представляет собой: 

а) набор товаров, объединенных по какому-либо одному или совокупности призна-

ков, предназначенный для продажи населению; 

б) совокупность товаров, представленных на рынок предприятием- изготовителем; 

в) совокупность товаров, предназначенных для реализации; 

г) совокупность товаров, находящихся на рынке. 

11. Что такое «устойчивость» ассортимента товаров: 

а) соответствие фактического наличия товара на торговом предприятии разработан-

ному ассортиментному перечню; 

б) бесперебойное наличие в продаже товаров, предусмотренных ассортиментным пе-

речнем в течение определенного времени; 

в) количество товарных единиц в товарной группе; 

г) количество товарных групп и подгрупп, входящих в ассортиментный перечень 

12. Какие экономические факторы оказывают влияние на торговый ассорти-

мент: 

а) изменение численности населения, объем и структура товарного предложения; 

б) национальные обычаи, численность населения, денежные доходы населения, мода; 

в) денежные доходы населения, уровень цен на товары, объем и структура спроса, 

объем и структура товарного предложения; 

г) социальный состав населения, уровень культуры, мода, денежные доходы населе-

ния 

13. Какие социальные факторы оказывают влияние на ассортимент товаров: 
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а) национальные обычаи, традиции, численность населения; 

б) национальная принадлежность, денежные доходы; 

в) изменение численности населения, миграционные процессы, объем и структура то-

варного предложения; 

г) социальный слой общества, социальная и профессиональная структура в обществе, 

уровень культуры, мода 

14. Какие товары должны включаться в ассортимент товаров торгового пред-

приятия в первую очередь: 

а) товары, находящиеся на этапе внедрения; 

б) товары, находящиеся на этапе роста и зрелости жизненного цикла; 

в) товары, находящиеся на этапе спада жизненного цикла; 

г) товары, находящиеся в стадии разработки 

15. Высшим органом управления в обществе с ограниченной ответственностью 

является: 

а) собрание полных товарищей; 

б) собрание участников; 

в) собрание пайщиков. 

16. Юридическое лицо: 

а) отвечает по своим обязательствам своим имуществом; 

б) может не иметь фирменного наименования; 

в) имеет право предъявлять иски и 

выступать в суде в качестве ответчика. 

17. Назовите документ, в котором отражаются хозяйственные средства и их ис-

точники: 

а) устав; 

б) баланс; 

в) бизнес-план. 

18. Преимущества прямых связей в розничной торговле - это 

а) сокращение издержек обращения; 

б) установление розничных цен ниже рыночных; 

в) формирование торгового ассортимента; 

г) поставка в соответствии с утвержденным графиком; 

д) ритмичность товарооборота. 

19. К коммерческим процессам относятся… 

а) изучение и прогнозирование спроса; 

б) заключение договоров на поставку товаров; 

в) рекламно – информационная работа; 

г) хранение товаров. 

20. Способы защиты коммерческой тайны - это 

а) запрет бесконтрольного использования копировально-множительной техники; 

б) запрет несанкционированного доступа к компьютерной информации; 

в) административные мероприятия (наличие службы безопасности, пропускной ре-

жим и др.); 

г) своевременная приёмка товаров. 
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Примерная тематика рефератов 

 

1. Управление коммерческой деятельностью производственного предприятия. 

2. Организационная структура коммерческой службы розничных торговых 

предприятий. 

3. Планирование и организация закупочной деятельности в розничных торго-

вых предприятиях. 

4. Товарно-ассортиментная политика как основа коммерческой деятельности 

розничных торговых предприятий. 

5. Зарубежный опыт организации коммерческой деятельности в розничных 

предприятиях. 

6. Принципы и методы продажи потребительских товаров. 

7. Франчайзинг как форма поддержки малого предпринимательства. 

8. Значение закупочной деятельности в функционировании розничных торго-

вых предприятий. 

9. Стимулирование сбыта. Перспектива его развития в новых экономических 

условиях. 

10. Фирменный стиль продажи товаров. 

11. Профессиональная этика и этикет, их проявление в процессе обслуживания 

покупателей. 

12. Послепродажное обслуживание. 

13. Организация коммерческой деятельности различных форм оптовой тор-

говли в России и за рубежом. 

14. Организация коммерческой деятельности оптового торгового предприятия 

с использованием элементов маркетинга. 

15. Состав и оценка рисков коммерческой деятельности оптового торгового 

предприятия. 

16. Средства обеспечения безопасности коммерческой деятельности торговой 

фирмы на рынке потребительских товаров. 

17. Планирование сбыта продукции в хозяйственных предприятиях. 

18. Лизинг как одна из современных форм сбыта продукции. 

19. Коммерческие банки и их роль в функционировании рынка ценных бумаг. 

20. Организация коммерческой деятельности страховых компаний. 

21. Инфраструктура лизингового рынка России 

 

Промежуточная аттестация обучающихся осуществляется в форме экзамена с 

использованием следующих оценочных материалов: перечень вопросов к экзамену.  
 

Вопросы к экзамену 

(3 семестр очная форма обучения, 3 триместр очно-заочная форма обучения; 

6 семестр заочная форма обучения) 

 

1. Сущность коммерческой деятельности 

2. Основные функции и принципы коммерческой деятельности 
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3. Классификация розничных и оптовых торговых организаций 

4. Роль и задачи развития коммерческой деятельности на современном этапе 

5. Государственное регулирование торговой деятельности, нормативно-правовая 

база, федеральные законы и подзаконные акты.  

6. Взаимосвязь коммерческой деятельности с элементами маркетинга, ключевые за-

дачи и принципы маркетинга и их коммерческая составляющая.  

7. Сущность электронной коммерции и место в развитии бизнеса в России 

8. Коммерческая деятельность в оптовой торговле.  

9. Сущность и природа оптовой торговли.  

10. Виды оптовых предприятий и их роль в обеспечении коммерческой деятельности 

в оптовой торговле потребительской кооперации 

11. Объекты стратегического управления коммерческой деятельности.  

12. Задачи и сущность управления коммерческой деятельностью.  

13. Принципы и методы управления коммерческой деятельностью.  

14. Комплексный подход к управлению рисками в коммерческой деятельности.  

15. Управление коммерческой деятельностью в потребительской кооперации 

16. Понятие и классификация ассортимента товаров.  

17. Свойства и показатели ассортимента товаров.  

18. Средства товарной информации.  

19. Ассортиментная политика предприятия 

20. Системный подход к формированию хозяйственных связей в оптовой торговле.  

21. Виды и порядок заключения договоров в оптовой торговле.  

22. Содержание и процесс заключения договоров 

23. Планирование закупок и продаж товаров.  

24. Маркетинговая информационная система для планирования продаж и закупок.  

25. Источники поступления товаров в торговую сеть и выбор потенциального постав-

щика.  

26. Формирование и управление товарными запасами.  

27. Оптовая продажа товаров: методы организации и эффективность 

28. Принципы и формы товародвижения в оптовой торговле.  

29. Каналы сбыта в системе товародвижения.  

30. Приемка, размещение и хранение товаров.  

31. Классификация складов оптовой торговли и их устройство, эффективность ис-

пользования.  

32. Коммерческая деятельность и основы логистики. 

33. Сущность розничной торговли. Виды розничных предприятий.  

34. Эффективность коммерческой деятельности розничного торгового предприятия.  

35. Взаимодействие розничных торговых сетей с поставщиками. 

36. Формирование торгово-посреднических структур на оптовом рынке. 

37. Классификация и характеристика коммерческой деятельности торговых посред-

ников. 

38. Организация и управление коммерческой деятельностью на товарных биржах.  

39. Сущность и техника аукционной торговли.  

40. Организация и проведение торгов 
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IV. ПЕРЕЧЕНЬ ЛИТЕРАТУРЫ, НЕОБХОДИМОЙ ДЛЯ ОСВОЕНИЯ  

ДИСЦИПЛИНЫ 

 

4.1. Основная литература 

 

1. Коммерческая деятельность : учебник и практикум для вузов / И. М. Синяева, 

О. Н. Жильцова, С. В. Земляк, В. В. Синяев. — Москва : Издательство Юрайт, 2020. — 

404 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-01641-3. — Текст : электронный 

// ЭБС Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/450127 (дата обращения: 

01.09.2020).   

2. Лифиц, И. М.  Товарный менеджмент : учебник для прикладного бакалаври-

ата / И. М. Лифиц, Ф. А. Жукова, М. А. Николаева. — Москва : Издательство Юрайт, 

2020. — 405 с. — (Бакалавр. Прикладной курс). — ISBN 978-5-9916-3959-0. — Текст 

: электронный // ЭБС Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/466184 (дата обра-

щения: 01.09.2020). 
 

4.2. Дополнительная литература 

 

1. Синяева, И.М. Маркетинг торговли : учебник / И.М. Синяева, С.В. Земляк, 

В.В. Синяев ; под ред. Л.П. Дашкова. – 4-е изд. – Москва : Дашков и К°, 2015. – 750 

с. : ил. – Режим доступа: по подписке. – URL: 

http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=453934 (дата обращения: 01.09.2020). 

 

V. ПЕРЕЧЕНЬ РЕСУРСОВ ИНФОРМАЦИОННО-ТЕЛЕКОММУНИКАЦИ-

ОННОЙ СЕТИ «ИНТЕРНЕТ», НЕОБХОДИМЫХ ДЛЯ ОСВОЕНИЯ  

ДИСЦИПЛИНЫ 

 
№ 

пп 
Ссылка на  

информационный ресурс 

Наименование разработки в элек-

тронной форме 
Доступность 

1.  

http://www.aup.ru/ 
Административно-управленче-

ский портал. Включает электрон-

ную библиотеку деловой литера-

туры и документов, бизнес-фо-

рум по различным аспектам теории 

и практики организации, планиро-

вания и управления деятельностью 

предприятий. В разделах также 

представлены готовые бизнес-

планы, статистические справочники 

и аналитические обзоры. 

Свободный доступ  

2. 

http://window.edu.ru/ 

Информационная система "Еди-

ное окно доступа к образователь-

ным ресурсам" предоставляет сво-

бодный доступ к каталогу образова-

 

Свободный доступ 

https://urait.ru/bcode/450127
https://urait.ru/bcode/466184
http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=453934
http://www.aup.ru/
http://window.edu.ru/
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тельных интернет-ресурсов и пол-

нотекстовой электронной учебно-

методической библиотеке для об-

щего и профессионального образо-

вания 

 

VI. СОВРЕМЕННЫЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ БАЗЫ ДАННЫХ  

И ИНФОРМАЦИОННЫЕ СПРАВОЧНЫЕ СИСТЕМЫ 

 

1.  http://www.biblioclub.ru  

Электронно-библиотечная  

система (ЭБС) 

Университетская библиотека он-

лайн 

Регистрация через лю-

бой университетский 

компьютер. В дальней-

шем предоставляется 

неограниченный инди-

видуальный доступ из 

любой точки, в которой 

имеется доступ  к сети 

Интернет 

2.  https://urait.ru/  
Образовательная платформа 

«Юрайт»  

Регистрация через лю-

бой университетский 

компьютер. В дальней-

шем предоставляется 

неограниченный инди-

видуальный доступ из 

любой точки, в которой 

имеется доступ  к сети 

Интернет 

3.  
www.garant.ru  

 
Информационно-правовой портал Свободный доступ 

4.  www.elibrary.ru  

Российский информационный пор-

тал в области науки, технологии, 

медицины и образования 

Свободный доступ 

5.  www.consultant.ru 
Российская компьютерная спра-

вочно-правовая система 
Свободный доступ 

 

 

VII. ЛИЦЕНЗИОННОЕ И СВОБОДНО РАСПРОСТРАНЯЕМОЕ  

ПРОГРАММНОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ   

 

При реализации учебной дисциплины применяется следующее лицензионное и 

свободно распространяемое программное обеспечение: 

- Microsoft Windows; 

- Microsoft Office; 

- LibreOffice и др. 

 

 

VIII. ОБОРУДОВАНИЕ И ТЕХНИЧЕСКИЕ СРЕДСТВА ОБУЧЕНИЯ,  

НЕОБХОДИМЫЕ ДЛЯ ОСУЩЕСТВЛЕНИЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОГО  

http://www.biblioclub.ru/
https://urait.ru/
http://www.garant.ru/
http://www.elibrary.ru/
http://www.consultant.ru/
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ПРОЦЕССА ПО ДИСЦИПЛИНЕ   

 

Учебные занятия проводятся в аудиториях, укомплектованных специализиро-

ванной мебелью, в том числе стационарными или переносными техническими сред-

ствами обучения (проектор, экран, компьютер/ноутбук).   

Самостоятельная работа проводится в кабинетах, оснащенных компьютерной 

техникой с возможностью подключения к сети «Интернет» и обеспечением доступа 

в электронную информационно-образовательную среду университета. 
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