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Дисциплина направлена на формирование следующих компетенций выпускника:  

ОПК-7 - Способность анализировать основные контексты социального взаимодей-
ствия: 

ОПК-7.1 - Применяет различные методы проведения социологических исследова-
ний, анализирует социальные процессы и явления 

ОПК-7.2 - Учитывает основные теории и контексты социального взаимодействия 
при решении задач профессиональной деятельности; 

ПК-1 –  Готов к реализации технологий менеджмента и маркетинга в сфере куль-
туры и искусства. 

ПК 1.1. Демонстрирует знания терминологии, направлений, школ, современных  
тенденций менеджмента и позиции российской управленческой мысли российской 
управленческой мысли. 

ПК-1.2. Использует знания технологий менеджмента, умения по применению тако-
вых на практике и владеет данными технологиями в сфере культуры и искусства 

ПК-1.3. Знает маркетинг и особенности ценообразования в сфере культуры и искус-
ства  

ПК-1.4. Владеет методами принятия стратегических, тактических и оперативных ре-
шений в управлении деятельностью организаций (предприятий) культуры и искусства  

ПК-1.5. Проводит стратегический анализ макро- и микросреды организации                  
(предприятия), владеет навыками оценки ее конкурентоспособности и формирования 
компетенций 

Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соотнесенные с пла-
нируемыми результатами освоения образовательной программы: 
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курентоспособности и формирования







 

 

В результате освоения дисциплины «Маркетинг в арт-бизнесе» обучающийся                  
должен: 
Знать: 

• � терминологию и специфику маркетинга в сфере искусства и культуры; 
• � технологии планирования маркетинговой деятельности в арт-бизнесе; 
• � принципы стратегического маркетингового планирования для творческих 

проектов; 
• � ключевые маркетинговые концепции: «арт-продукт», «ценовая политика в 

сфере культуры», «продвижение творческих услуг», «конкурентная среда 



арт-рынка». 
Уметь: 

• � применять маркетинговые инструменты для продвижения культурных и ху-
дожественных проектов; 

• � анализировать мотивации потребителей в сфере искусства и культурных 
услуг; 

• � использовать методики исследования арт-рынка и аудитории; 
• � прогнозировать тенденции потребительского спроса и развития арт-бизнеса. 

Владеть: 
• � навыками маркетингового управления в учреждениях культуры и творческих 

проектах; 
• � методами разработки и проведения маркетинговых исследований в 

арт-сфере; 
• � технологиями создания и реализации маркетинговых стратегий для креа-

тивных индустрий. 
 

. 
Паспорт 

фонда оценочных средств по дисциплине 
 «Маркетинг в арт-бизнесе» 

 
   Оценочные 

средства 
   

№ Контро-
лируе-

мые раз-
делы, 
темы, 

модули1 

Форм
иру-
емые 
ком-
пе-
тен-
ции 

Количество 
тестовых за-

даний 

Другие оце-
ночные сред-

ства 

  

Вид Количество 
часов 

 

очная форма заочная форма 

1 Основы 
марке-
тинга в 
арт-бизн
есе 
 

ОПК-
7, 
ПК-1 

 семинар - - 

2 Анализ 
арт-рын
ка и це-
левой 
аудито-
рии 
 

ОПК-
7, 
ПК-1 

 семинар - - 

3 Брен-
динг и 
пози-
циони-
рование 
в 
арт-бизн

ОПК-
7, 
ПК-1 

 семинар - - 



есе. 
 

4 Цено-
образо-
вание в 
арт-инду
стрии 
 

ОПК-
7, 
ПК-1 

 семинар - - 

5 Продви-
жение 
арт-прое
ктов: 
digital и 
тради-
ционные 
инстру-
менты 

 
 

ОПК-
7, 
ПК-1 

 семинар - - 

6 Марке-
тинговые 
комму-
никации 
в искус-
стве 
 

ОПК-
7, 
ПК-1 

 семинар - - 

7 Управ-
ление 
прода-
жами и 
дистри-
буцией в 
арт-бизн
есе 
 

ОПК-
7, 
ПК-1 

 семинар - - 

8 Оценка 
эффек-
тивности 
марке-
тинга в 
арт-прое
ктах 
 

ОПК-
7, 
ПК-1 

 семинар - - 

1Наименования тем соответствует рабочей программе дисциплины.  
 

Планы и содержание практических занятий 
 

Практическое занятие № 1 Разработка маркетинговой стратегии для 
художника / арт-проекта 

 
Цель: Научиться анализировать целевую аудиторию и создавать план про-



движения. Задание: 
• � Студенты выбирают условного художника (реального или вымышлен-
ного). 
• � Проводят анализ ЦА (возраст, интересы, платформы потребления ис-
кусства). 
• � Разрабатывают стратегию продвижения: соцсети, коллаборации, вы-
ставки, PR. 
• � Защищают проект перед группой. 
Формат: Групповая работа + презентация. 
 

Практическое занятие № 2. Создание контент-плана для арт-аккаунта 
в соц.сетях 

 
Цель: Освоить визуальный сторителлинг и привлечение аудитории через 
соцсети. Задание: 
• � Анализируют успешные арт-аккаунты (например, музеи, галереи, ху-
дожники). 
• � Разрабатывают контент-план на месяц: посты, stories, reels. 
• � Продумывают визуальный стиль, хештеги, вовлекающие механики. 
• � Представляют лучшие идеи в классе. 
Формат: Индивидуальная работа + разбор кейсов. 
 
 
 

 Практическое занятие № 3 Организация виртуальной выставки: про-
движение и продажи 

 
Цель: Понять, как digital-технологии меняют арт-рынок. Задание: 
• � Студенты создают концепцию онлайн-выставки (тематика, платформа 
— сайт, VR, соцсети). 
• � Разрабатывают план привлечения аудитории (таргет, email-рассылки, 
партнеры). 
• � Продумывают монетизацию (продажа работ, мерч, донаты). 
• � Защищают проект в формате питча. 
Формат: Групповая работа + pitch-презентация. 
 

Практическое занятие № 4  Аукцион искусства: психология ценообра-
зования 

 
Цель: Изучить факторы формирования цены на искусство. Задание: 
• � Преподаватель раздает студентам описания условных арт-объектов 
(картина, скульптура, NFT). 
• � Каждая группа определяет стартовую цену, аргументируя выбор (имя 
автора, техника, тренды). 
• � Проводится аукцион в классе с "покупателями" (студенты получают 



виртуальный бюджет). 
• � Анализ итогов: почему одни лоты продались дороже? 
Формат: Деловая игра + дискуссия. 
 

Практическое занятие № 5 Кейс-стади: разбор неудачного 
арт-проекта 
 
Цель: Научиться анализировать ошибки маркетинга в искусстве. Задание: 
• � Студентам дают реальные примеры провалов (неудачные выставки, 
скандальные аукционы, провальные NFT-коллекции). 
• � Они выявляют причины провала (неправильный таргетинг, плохой 
тайминг, этические ошибки). 
• � Предлагают решения: как можно было исправить ситуацию? 
• � Дискуссия в группе: какие уроки можно извлечь? 
Формат: Анализ кейсов + мозговой штурм. 
 
 
 
 

 

Содержание СРС 

Тема Содержание заданий, 
выносимых на СРС 

Количество 
часов 

Сроки про-
верки ре-
зультатов 
СРС 

 

очная форма заочная фор-
ма 

 

Основы марке-
тинга в 
арт-бизнесе 

 

 � Изучить 
ключевые отличия мар-
кетинга в арт-бизнесе от 
классического маркетин-
га. 

 � Проанали-
зировать 2-3 примера 
успешных арт-проектов 
(художник, галерея, 
арт-фестиваль) и выде-
лить их маркетинговые 
стратегии. 

 � Написать 
эссе (1-2 стр.) на те-
му: «Почему искусство 
требует особого подхода 
к маркетингу?» 
 

- - по завер-
шению изу-
чения темы 

Анализ арт-рынка 
и целевой ауди-

 � Провести 
мини-исследование ло-

- - по завер-
шению изу-



тории 
 

кального или междуна-
родного арт-рынка (на 
выбор): аукционные до-
ма, галереи, независимые 
художники. 

 � Определить 
целевую аудиторию для 
конкретного арт-проекта 
(например, молодых ху-
дожников или преми-
альных галерей). 

 � Создать 
портрет ЦА (возраст, до-
ход, интересы, каналы 
коммуникации). 
Формат: Отчет (3-5 стр.) 
или презентация (5-7 
слайдов). 
 

чения темы 

Брендинг и пози-
ционирование в 
арт-бизнесе. 

 

 � Разрабо-
тать бренд-стратегию для 
вымышленного или ре-
ального художни-
ка/галереи: 

 o

 Миссия и 
ценности. 

 o Ви-
зуальный стиль (лого, 
цветовая палитра, 
шрифты). 

 o

 Уникаль-
ное торговое предложе-
ние (УТП). 

 � Сравнить 
позиционирование двух 
известных арт-брендов 
(например, Gagosian vs. 
Saatchi Gallery). 
Фор-
мат: Концепт-документ 
или moodboard (подборка 
визуальных референсов). 
 

- - по завер-
шению изу-
чения темы 

Ценообразование в 
арт-индустрии 

 

 � Изучить 
факторы ценообразова-
ния в искусстве (имя ав-
тора, техника, редкость, 
мода). 

 � Проанали-
зировать цены на работы 

- - по завер-
шению изу-
чения темы 



2-3 художников (напри-
мер, на Artsy или 
Christie’s). 

 � Рассчитать 
стоимость гипотетиче-
ской картины (себестои-
мость + наценка + пре-
стиж). 
Формат: Таблица с рас-
четами + пояснительная 
записка. 
 

Продвижение 
арт-проектов: 
digital и традици-
онные инстру-
менты 

 

 � Разрабо-
тать маркетинговый план 
продвижения выставки: 

 o

 Оф-
флайн-инструменты 
(афиши, пресс-релизы, 
ивенты). 

 o

 Digital-кан
алы (таргетированная 
реклама, кон-
тент-маркетинг, 
email-рассылки). 

 � Создать 
макет рекламного посте-
ра или сторис для 
Instagram. 
Формат: План продви-
жения + визуальные ма-
териалы. 

- - по завер-
шению изу-
чения темы 

Маркетинговые 
коммуникации в 
искусстве 

 

 � Написать 
пресс-релиз для 
арт-события (выставка, 
аукцион, запуск NFT). 

 � Проанали-
зировать, как музеи и га-
лереи ведут соцсети (то-
нальность, контент, во-
влечение). 

 � Провести 
A/B-тест: два варианта 
поста для продвижения 
арт-проекта. 
Формат: Тексты + 
скриншоты с анализом. 

- - по завер-
шению изу-
чения темы 

Управление про-
дажами и дис-
трибуцией в 
арт-бизнесе 

 � Сравнить 
модели продаж: гале-
рейная система, он-
лайн-платформы (Artsy, 

- - по завер-
шению изу-
чения темы 



 Saatchi Art), прямые 
продажи. 

 � Разрабо-
тать схему дистрибуции 
для серии принтов ху-
дожника (партнеры, ло-
гистика, комиссии). 

 � Рассчитать 
рентабельность продаж 
для гипотетического 
арт-проекта. 
Формат: Схема + фи-
нансовый расчет. 

Оценка эффек-
тивности марке-
тинга в 
арт-проектах 

 

 � Выбрать 
метрики для оценки 
успеха (посещаемость, 
продажи, охваты в 
соцсетях). 

 � Проанали-
зировать отчет о посе-
щаемости выставки или 
аукциона (данные могут 
быть условными). 

 � Написать 
рекомендации по улуч-
шению маркетинговой 
стратегии. 
Формат: Аналитическая 
записка (2-3 стр.). 
 

- - по завер-
шению изу-
чения темы 

 

Требования к представлению и оформлению результатов СРС 
 
Самостоятельная работа студентов должна обладать следующими при-

знаками: 
- быть выполненной лично студентом или являться самостоятельно вы-

полненной частью коллективной работы согласно заданию преподавателя 
- представлять собой законченную разработку (законченный этап разра-

ботки), в которой раскрываются и анализируются актуальные проблемы по 
определённой теме и её отдельным аспектам (актуальные проблемы изучае-
мой дисциплины и соответствующей сферы практической деятельности);  

- демонстрировать достаточную компетентность автора в раскрываемых 
вопросах; 

- иметь учебную, научную или практическую направленность и значи-
мость (если речь идет об учебно-исследовательской работе); 

- содержать определенные элементы новизны (если СРС проведена в 
рамках научно-исследовательской работы). 

Виды контроля СРС соответствуют видам контрольных мероприятий, 



предусмотренных учебной программой о системе оценки успеваемости сту-
дентов и предполагают: 

текущий контроль, то есть оперативное, регулярное отслеживание 
уровня выполнение СРС на лекциях, лабораторных и практических занятиях; 

рубежный контроль по окончании изучения дисциплины; 
промежуточный контроль, который предполагает учет объема, своевре-

менности и качества выполнения СРС по дисциплине за весь модуль или се-
местр и осуществляется на зачете или экзамене. 

Вуз должен создать студенту условия для осуществления самоконтроля. 
Самоконтроль - осознанное управление своей познаватель-

но-практической деятельностью, осуществляемое студентом в процессе изу-
чения дисциплины, при подготовке к контрольным внешним мероприятиям. 

В качестве форм контроля СРС могут быть использованы:  
• ¬ экспресс-опрос на лекции и практических занятиях; 
• ¬ текущий устный выборочный опрос на практических заня-

тиях; 
• ¬ проверка письменных работ; 
• ¬ письменное рецензирование; 
• ¬ индивидуальное собеседование, консультация; 
• ¬ тестирование; 
• ¬ выступление с докладом, презентацией. 

Применение перечисленных форм контроля СРС не исключает варианта, 
когда результат выполнения ВСР будет учтен единожды, при выставлении 
оценки при промежуточном контроле. При рубежном контроле выполнение 
студентом КСР (при наличии ее в графике самостоятельной работы), должно 
быть отражено обязательно. 

При проведении контрольных мероприятий преподаватель может при-
менять различные формы и методы контроля в зависимости от его целей, 
числа студентов и формы СРС:  

• � устный; 
• � письменный; 
• � тестовый (бланковый и автоматизированный); 
• � фронтальный; 
• � оценка однокурсников или самооценка при проведении деловой 

игры; 
• � сплошной; 
• � выборочный. 
Формы отчета студента перед преподавателем о результатах выполнения 

самостоятельной работы: 
a. 1) аргументированное решение ситуаций, задач; 
b. 2) конспекты, планы, справки, разработанные студентом; 
c. 3) графическое представление изученного учебного материала; 
d. 4) ответы на задания-тесты. 
Контроль и оценка СРС должны носить систематический и обоснован-



ный характер. 
Оценка выставляется по результатам СРС за определенный контрольный 

период по накопительной системе. 
Критерии оценки устанавливает преподаватель и доводит их до сведения 

студентов. 
При применении рейтинговой системы оценки успеваемости студентов 

результаты СРС оцениваются в баллах рейтинга, входящих в структуру об-
щей оценки 

Оценка результатов самостоятельной работы каждого студента группы 
должна быть прокомментирована преподавателем на занятии. 

Отставание в выполнении графика индивидуальной СРС или его невы-
полнение (без уважительной причины), низкие оценки результатов СРС сви-
детельствуют о халатном отношении студента к учебному процессу и пред-
полагают применение административных мер воздействия. 

 
 

Оценочные средства для текущего контроля успеваемости, проме-
жуточной аттестации по итогам освоения дисциплины 

 
Организация текущего контроля 
Текущая аттестация по дисциплине осуществляется по направлениям: 
- опрос студентов на практических занятиях; 
- проведение проверочных работ; 
- выступление студентов с докладами, сообщениями, презентациями; 
- проверка знаний по самостоятельной работе студентов 
 
 

Форма контроля 

Текущий контроль:  

‑ опрос; 



‑ доклад с презентацией на семинаре; 

‑ участие в дискуссии на семинаре; 

‑ тестовый опрос (по разделам I–III). 



Промежуточная аттестация: 
‑ экзамен по разделам I-VIII (зачет – по билетам). 



 

 

 

6.1. Критерии оценки результатов по дисциплине  
 

Оценка по  
дисциплине 

Критерии оценки результатов обучения по дисциплине 

«отлично» /  «за-
чтено» 
 
 

Выставляется обучающемуся, если компетенция(ии), закрепленная за 
дисциплиной, сформирована (по индикаторам/ результатам обучения в 
формате знать-уметь-владеть) в полном объеме на уровне «высокий», и 
обучающийся демонстрирует как результат обучения следующие знания, 
умения и навыки: обучающийся глубоко и прочно усвоил теоретический 



и практический материал, продемонстрировал это на занятиях и в ходе 
промежуточной аттестации.   
Обучающийся исчерпывающе и логически стройно излагает учебный 
материал, умеет сочетать теорию с практикой, справляется с решением 
задач профессиональной направленности высокого уровня сложности, 
правильно обосновывает принятые решения.  
Свободно ориентируется в учебной и профессиональной литературе.  
 
Оценка по дисциплине выставляются обучающемуся с учётом результа-
тов текущей и промежуточной аттестации. 

«хорошо»/  
«зачтено» 

Выставляется обучающемуся, если он знает теоретический и практиче-
ский материал, грамотно и по существу излагает его на занятиях и в хо-
де промежуточной аттестации, не допуская существенных неточностей.   
Обучающийся правильно применяет теоретические положения при ре-
шении практических задач профессиональной направленности разного 
уровня сложности, владеет необходимыми для этого навыками и приё-
мами.   
Достаточно хорошо ориентируется в учебной и профессиональной ли-
тературе.  
Оценка по дисциплине выставляются обучающемуся с учётом результа-
тов текущей и промежуточной аттестации. 
Компетенции, закреплённые за дисциплиной, сформированы на уровне 
«хороший». 

«удовлетворитель-
но»/ 
«зачтено» 

Выставляется обучающемуся, если он знает на базовом уровне теорети-
ческий и практический материал, допускает отдельные ошибки при его 
изложении на занятиях и в ходе промежуточной аттестации. 
Обучающийся испытывает определённые затруднения в применении 
теоретических положений при решении практических задач профессио-
нальной направленности стандартного уровня сложности, владеет необ-
ходимыми для этого базовыми навыками и приёмами.   
Демонстрирует достаточный уровень знания учебной литературы по 
дисциплине. 
Оценка по дисциплине выставляются обучающемуся с учётом результа-
тов текущей и промежуточной аттестации. 
Компетенции, закреплённые за дисциплиной, сформированы на уровне 
«достаточный».  

«неудовлетвори-
тельно»/ 
не зачтено 

Выставляется обучающемуся, если он не знает на базовом уровне тео-
ретический и практический материал, допускает грубые ошибки при его 
изложении на занятиях и в ходе промежуточной аттестации. 
Обучающийся испытывает серьёзные затруднения в применении теоре-
тических положений при решении практических задач профессиональ-
ной направленности стандартного уровня сложности, не владеет необ-
ходимыми для этого навыками и приёмами.   
Демонстрирует фрагментарные знания учебной литературы по дисци-
плине. 
Оценка по дисциплине выставляются обучающемуся с учётом результа-
тов текущей и промежуточной аттестации. 
Компетенции на уровне «достаточный», закреплённые за дисциплиной, 
не сформированы.  

 

 

6.2. Оценочные средства (материалы) для текущего контроля успе-

ваемости, промежуточной аттестации обучающихся по дисциплине  
 



 

 

 

 

Текущий контроль 

 

Темы рефератов: 

 

1. Теоретические аспекты маркетинга в арт-бизнесе 

1. 1. Специфика маркетинга в сфере искусства: отличия от классического 
маркетинга 
2. 2. Коммерческий vs. некоммерческий арт-маркетинг: сравнительный ана-
лиз 
3. 3. Роль креативной экономики в современном арт-бизнесе 
2. Исследования и аудитория в арт-маркетинге 

1. 4. Методы изучения целевой аудитории в сфере культуры 
2. 5. Поведение потребителей на арт-рынке: психологические аспекты 
3. 6. Влияние поколенческих различий (Z, миллениалы, бумеры) на 
арт-маркетинг 
3. Брендинг и позиционирование 

1. 7. Создание успешного бренда в арт-индустрии (на примере музеев, гале-
рей, фестивалей) 
2. 8. Уникальное торговое предложение (УТП) в арт-бизнесе: как выделить-
ся на рынке 
3. 9. Репутационный менеджмент арт-проектов: кейсы успеха и провалов 
4. Ценообразование и монетизация 

1. 10. Особенности ценообразования в арт-бизнесе: от билетов до 
арт-объектов 
2. 11. Фандрайзинг и спонсоринг в культурных проектах 
3. 12. NFT и цифровое искусство: новые модели монетизации 
5. Digital-маркетинг в арт-сфере 

1. 13. SMM-продвижение музеев и галерей: лучшие практики 
2. 14. Влияние блогеров и арт-инфлюенсеров на популярность культурных 
проектов 
3. 15. Виртуальные выставки и онлайн-аукционы: маркетинг в цифровую 
эпоху 
6. Продвижение и коммуникации 

1. 16. Ивент-маркетинг в арт-бизнесе: фестивали, вернисажи, перформансы 



2. 17. Storytelling в искусстве: как истории помогают продавать искусство 
3. 18. Коллаборации в арт-маркетинге: бренды × художники 
7. Управление продажами и клиентскими отношениями 

1. 19. Галерейный бизнес: стратегии привлечения коллекционеров 
2. 20. CRM-системы в арт-индустрии: как работать с постоянной аудито-
рией 
 

 

 

Устный опрос 

Специфика маркетинга в сфере искусства. Отличия коммерческого и куль-
турного маркетинга. Основные принципы продвижения арт-продуктов. Сег-
ментация аудитории в арт-бизнесе. Исследование спроса на художественные 
продукты. Конкурентный анализ в арт-индустрии. Создание личного бренда 
художника или галереи. Уникальное торговое предложение (УТП) в искус-
стве. Репутационный менеджмент в арт-сфере. Факторы, влияющие на стои-
мость произведений искусства. Стратегии ценообразования для художников и 
галерей. Психология цены: как воспринимается ценность искусства?                      
Организация выставок и арт-ивентов как маркетинговый инструмент.                         
Коллаборации с брендами и медиа. Онлайн-галереи и NFT в современном 
арт-маркетинге. Влияние блокчейна на продажу произведений искусства. 
Виртуальные выставки и их эффективность. Авторское право и защита ин-
теллектуальной собственности. Этика рекламы в искусстве. Подделки и мо-
шенничество на арт-рынке. Примеры удачных маркетинговых кампаний ху-
дожников. Как галереи и аукционные дома создают ажиотаж? Разбор не-
удачных кейсов и уроки из них. 

 

Рекомендации по оцениванию результатов теста 
Таблица 1. Используемые сокращения. 

КРО Задание с кратким регламентированным ответом 

 

Для оценивания заданий теста применяются дихотомическая оценка. 

Задания типа КРО оцениваются дихотомически, 1 балл ‑ за правильный ответ.  

Максимально возможный первичный балл за тест в целом - 26. 

Общее количество заданий в тесте - 26. Частей теста – 1. 



 

Таблица 2. Распределение видов заданий по частям теста 

Части теста Кол-во 
заданий 

Тип заданий 

Часть 1 26 С кратким регламентированным ответом (КРО) 
Итого 26  

 

Таблица 3. Число заданий в тесте и количество возможных баллов. 

Части теста 
Кол-во за-

даний 
Тип заданий 

Максимальный первичный балл  
за одно задание 

Часть 1 26 КРО 1 26 
Итого 26   26 
 

Таблица 4. Шкала перевода первичных баллов за тест в традиционную шкалу 

Традиционная оценка Неудовле-
творительно 

Удовлетво-
рительно 

Хорошо Отлично 

Число первичных баллов за тест 0 - 13 13 - 19 19- 23 23- 26 

 

 

 

 

Вопросы для рубежного контроля 

 

1. 1. Дайте определение арт-маркетинга. Чем он отличается от классическо-
го маркетинга? 
2. 2. Назовите основные функции маркетинга в сфере искусства и культуры. 
3. 3. Каковы особенности некоммерческого арт-маркетинга? Приведите 
примеры. 
4. 4. Охарактеризуйте понятие «креативная экономика» и её связь с 
арт-бизнесом. 
1. 5. Какие методы исследования арт-рынка вы знаете? Опишите их пре-
имущества и недостатки. 
2. 6. Как сегментируется аудитория в арт-бизнесе? Приведите примеры це-
левых групп. 
3. 7. Какие факторы влияют на потребительское поведение в сфере искус-
ства? 
4. 8. Как поколенческие различия (Z, миллениалы, бумеры) влияют на 
арт-маркетинг? 
1. 9. Что включает в себя брендинг арт-проекта или учреждения культуры? 
2. 10. Как создать уникальное торговое предложение (УТП) для музея 
или галереи? 
3. 11. Какие инструменты репутационного менеджмента используются 
в арт-бизнесе? 
4. 12. Проанализируйте успешный кейс брендинга в арт-индустрии (на 



примере). 
1. 13. Какие стратегии ценообразования применяются в арт-бизнесе? 
2. 14. Как психологические аспекты влияют на ценообразование куль-
турных продуктов? 
3. 15. В чём особенности фандрайзинга и спонсоринга в арт-проектах? 
4. 16. Как NFT и цифровое искусство изменили подходы к монетизации 
искусства? 
1. 17. Какие digital-инструменты наиболее эффективны для продвиже-
ния арт-проектов? 
2. 18. Как социальные сети влияют на популярность музеев и галерей? 
Приведите примеры. 
3. 19. В чём специфика продвижения виртуальных выставок и он-
лайн-аукционов? 
4. 20. Как арт-инфлюенсеры и блогеры помогают продвижению искус-
ства? 
1. 21. Какие виды ивентов наиболее эффективны в арт-бизнесе? 
2. 22. Как storytelling используется в маркетинге культурных проектов? 
3. 23. Какие преимущества дают коллаборации между брендами и ху-
дожниками? 
4. 24. Как СМИ и арт-журналистика влияют на продвижение искусства? 
1. 25. Какие стратегии продаж эффективны в галерейном бизнесе? 
2. 26. Как CRM-системы помогают в работе с аудиторией музеев и 
арт-пространств? 
3. 27. Какие методы используются для привлечения коллекционеров и 
инвесторов? 
1. 28. Какие KPI используются для оценки успешности арт-маркетинга? 
2. 29. Как измерить ROI (окупаемость инвестиций) в арт-проектах? 
3. 30. Назовите актуальные тренды в арт-маркетинге на 2024 год. 
  

 

Вопросы к экзамену 

 

1. Теоретические основы арт-маркетинга 

1. 1. Дайте определение арт-маркетинга. В чем его ключевые отличия от 
традиционного маркетинга? 
2. 2. Охарактеризуйте взаимосвязь между искусством и коммерцией в со-
временном арт-бизнесе. 
3. 3. Назовите основные функции маркетинга в сфере культуры и искусства. 
4. 4. Раскройте понятие «креативная экономика» и её значение для 
арт-индустрии. 
5. 5. В чем особенности маркетинга в некоммерческих культурных органи-
зациях? 
2. Анализ арт-рынка и потребительского поведения 



1. 6. Какие методы маркетинговых исследований применяются в 
арт-бизнесе? 
2. 7. Опишите процесс сегментирования аудитории в сфере искусства. 
3. 8. Какие факторы влияют на потребительское поведение в арт-сфере? 
4. 9. Как поколенческие особенности (бумеры, миллениалы, зумеры) влияют 
на арт-маркетинг? 
5. 10. В чем специфика исследования конъюнктуры арт-рынка? 
3. Брендинг и позиционирование в арт-индустрии 

1. 11. Раскройте содержание понятия «арт-бренд». Приведите примеры 
успешных арт-брендов. 
2. 12. Каковы основные этапы разработки бренда для культурного 
учреждения? 
3. 13. Как формируется уникальное торговое предложение (УТП) в 
арт-бизнесе? 
4. 14. Какие инструменты репутационного менеджмента наиболее эф-
фективны в арт-сфере? 
5. 15. Проанализируйте кейс успешного позиционирования арт-проекта 
(на примере). 
4. Ценообразование и монетизация в арт-бизнесе 

1. 16. Какие стратегии ценообразования применяются в арт-индустрии? 
2. 17. Как психологические факторы влияют на ценообразование в 
сфере искусства? 
3. 18. В чем особенности ценообразования на рынке contemporary art? 
4. 19. Опишите современные модели монетизации цифрового искусства 
(NFT, токенизация). 
5. 20. Каковы особенности фандрайзинга и спонсоринга в культурных 
проектах? 
5. Digital-маркетинг в арт-сфере 

1. 21. Какие digital-инструменты наиболее эффективны для продвиже-
ния арт-проектов? 
2. 22. Как социальные сети влияют на продвижение музеев и галерей? 
Приведите примеры. 
3. 23. В чем особенности контент-стратегии для арт-проектов в 
digital-среде? 
4. 24. Как виртуальные выставки и онлайн-аукционы меняют 
арт-маркетинг? 
5. 25. Каковы особенности работы с арт-инфлюенсерами и блогерами? 
6. Продвижение и коммуникации в арт-бизнесе 

1. 26. Какие виды ивентов наиболее эффективны для продвижения 
арт-проектов? 
2. 27. Как storytelling используется в маркетинге культурных проектов? 
3. 28. В чем преимущества коллабораций между брендами и художни-
ками? 
4. 29. Как СМИ и арт-критика влияют на продвижение искусства? 



5. 30. Опишите особенности PR-кампании для арт-проекта. 
7. Продажи и управление клиентскими отношениями 

1. 31. Каковы особенности галерейного бизнеса с точки зрения марке-
тинга? 
2. 32. Как CRM-системы применяются в управлении арт-проектами? 
3. 33. Какие методы используются для привлечения коллекционеров и 
инвесторов? 
4. 34. В чем специфика работы с корпоративными клиентами в 
арт-бизнесе? 
5. 35. Как организовать эффективные продажи в онлайн-галереях? 
8. Оценка эффективности и тенденции арт-маркетинга 

1. 36. Какие KPI используются для оценки эффективности 
арт-маркетинга? 
2. 37. Как рассчитать ROI (окупаемость инвестиций) арт-проекта? 
3. 38. Какие современные тренды в арт-маркетинге вы можете назвать? 
4. 39. Как пандемия повлияла на маркетинговые стратегии в 
арт-бизнесе? 
5. 40. Опишите перспективы развития арт-маркетинга в ближайшие 5 
лет. 

 

Тематика тестовых заданий 

 

1. Чем принципиально отличается арт-маркетинг от классического марке-
тинга? 

а) Отсутствием целевой аудитории б) Акцентом на эмоциональную цен-
ность продукта в) Использованием только offline-инструментов г) Отка-
зом от стратегического планирования 
2. Какой метод исследования НЕ применяется в арт-маркетинге? 

а) Фокус-группы б) A/B-тестирование цен на картины в) Химический 
анализ красок г) Анализ поведения посетителей музеев 
3. Что такое NFT в контексте арт-бизнеса? 

а) Традиционная техника масляной живописи б) Цифровой сертификат 
подлинности произведения искусства в) Метод оценки стоимости антиква-
риата г) Форма государственной поддержки художников 
4. Какой инструмент digital-маркетинга наименее эффективен для продви-
жения галереи? 

а) Instagram-сторис с закулисьем выставок б) Рассылка спама на случайные 
email-адреса в) Таргетированная реклама в Facebook г) SEO-оптимизация 
сайта галереи 
5. Какой показатель НЕ является KPI для арт-проекта? 

а) Количество проданных билетов на выставку б) Уровень удовлетворенно-



сти посетителей (NPS) в) Количество использованных кистей художни-
ком г) Охват публикаций в СМИ 
6. Что такое «арт-инфлюенсер»? 

а) Художник, работающий исключительно с влиятельными людьми б) Лич-
ность в соцсетях, продвигающая искусство среди аудитории в) Куратор 
государственного музея г) Коллекционер, скупающий все работы подряд 
7. Какая стратегия ценообразования НЕ применяется в арт-бизнесе? 

а) «Pay what you want» (плати сколько хочешь) б) Динамическое ценообра-
зование на билеты в) Фиксированная цена на все работы художника г) 
Аукционная система продаж 
8. Какой элемент НЕ входит в бренд-стратегию музея? 

а) Логотип и фирменный стиль б) УТП (уникальное торговое предложе-
ние) в) График уборки помещений г) Миссия и ценности учреждения 
9. Что из перечисленного НЕ является примером арт-ивента? 

а) Перформанс на открытии выставки б) Мастер-класс по живописи для 
посетителей в) Ежегодная инвентаризация экспонатов г) Ночь музеев с 
экскурсиями и квестами 
10. Какой тренд арт-маркетинга стал ключевым после 2020 года? 

а) Полный отказ от цифровых технологий б) Развитие гибридных (он-
лайн+оффлайн) выставок в) Использование исключительно печатной ре-
кламы г) Продажа картин только на улицах 
 

Ключ для проверки: 1 – б, 2 – в, 3 – б, 4 – б, 5 – в, 6 – б, 7 – в, 8 – в, 9 – в, 
10 – б 
Критерии оценки: 
• � 9-10 правильных ответов – «отлично» 
• � 7-8 – «хорошо» 
• � 5-6 – «удовлетворительно» 
• � Менее 5 – «неудовлетворительно» 

 

Критерии оценки 

Рубежный контроль 

Рубежный контроль предусматривает оценку знаний, умений и навыков 
студентов по пройденному материалу по каждой дисциплине на основе те-
кущих оценок, полученных ими на занятиях за все виды работ. 
Рубежный контроль предусматривает оптимальное накопление оценок успе-
ваемости каждого студента. 

Накопление оценок успеваемости студентов осуществляется при ис-
пользовании разнообразных методов оценки знаний: 
• ¬ устные ответы 
• ¬ письменные работы 



• ¬ практические работы 
Экзамен 

Качество и глубина приобретенных знаний фиксируются посредством 
осуществления контроля в форме сдачи экзамена. Задачей итогового                   
экзамена является систематизация и закрепление знаний, полученных                   
студентами за весь период обучения в соответствии с требованиями государ-
ственного образовательного стандарта. 

Оценка за экзамен ставится по результатам ответов и выступлений на 
практических занятиях. При подготовке к ответу студенту следует составить 
краткий план.  

При ответе следует избегать подачи информации, не относящейся непо-
средственно к заданным вопросам и отвечать, по существу. 

Оценка знаний студентов производится с учетом выполнения ими тре-
бований учебной программы курса. При оценке знаний в обязательном по-
рядке также учитывается активная работа студентов на семинарах, итоги те-
стирования, но определяющим элементом всегда является степень усвоения 
учебной программы. 

 
Описание общей структуры оценочного средства.  Описание оценоч-

ного средства 
 

Общее количество заданий в тесте - 30. Количество частей теста - 2. 
 

Таблица 6. Распределение видов заданий по частям теста 
Части теста Кол-во 

заданий 
Тип заданий 

Часть 1 22 С кратким регламентированным ответом (КРО) 
4 На установление соответствия (УС) 

Часть 2 4 Со свободно конструируемым (развёрнутым) ответом (СКО) 
Итого 30  

Рекомендуемая стратегия расположения заданий в оценочном средстве (композиция оце-
ночного средства) 
Задания теста группируются по формам заданий. Перед каждой группой заданий даётся 
инструкция по заполнению бланка ответов. 

Рекомендуемое время выполнения теста (с учетом специфики формы) 
Общее время выполнения теста 92 минуты. 

Рекомендации по оцениванию результатов выполнения заданий и теста 
Для оценивания заданий теста применяются дихотомическая и политомическая оцен-

ки. 

Задания типа КРО оцениваются дихотомически, 1 балл ‑ за правильный ответ.  

Задания типа УС оцениваются политомически, 2 балла – за полностью верный ответ, 
один балл ставится при наличии одной ошибки, 0 баллов при наличии двух и более оши-
бок.  



Задания типа СКО - оцениваются политомически, от 0 до 4 баллов. 

Максимально возможный первичный балл за тест в целом - 46. 

 

Таблица 7. Число заданий в тесте и количество возможных баллов. 
Части теста Кол-во за-

даний 
Тип заданий Максимальный первичный балл  

за одно задание 
Часть 1 22 КРО 1 22 
 4 УС 2 8 
Часть 2 4 СКО 4 16 
Итого 30   46 

Шкала перевода первичных баллов за тест в традиционную шкалу 

Таблица 8. 
Традиционная оценка Неудовле-

твори-
тельно 

Удовле-
твори-
тельно 

Хорошо Отлично 

Число первичных баллов за тест 0 - 21 22 - 29 29- 37 38- 46 

 

Обобщённый план оценочного средства 

Расчетные нормы времени на выполнение заданий теста: КРО -  2 мин., УС – 5 мин, СКО 
– 7 мин. 

Таблица 9.  
№ задания 



1, 23, 27 

2, 3, 4 

5, 6, 7, 8, 9, 10 

11, 12, 13, 14, 15, 25 

16, 17, 18, 24, 28, 30 

19, 20, 21, 22, 26, 29 



Итого 

 
ПЕРЕЧЕНЬ ИНФОРМАЦИОННЫХ ТЕХНОЛОГИЙ.  
При изучении дисциплины обучающимися используются следующие информаци-

онные технологии: 
- аудиовизуальное представление обучающимся с помощью компьютера содержа-

ния отдельных тем дисциплины на лекционных занятиях; 
- предоставление обучающимся доступа к учебному плану, рабочей программе 

дисциплины в электронной форме, к электронно-библиотечной системе института, содер-
жащей учебно-методические материалы по дисциплине в электронной форме, к информа-
ционным справочным системам, которые используется при осуществлении образователь-
ного процесса по дисциплине, посредством электронной информационно-образовательной 
среды института из любой точки, в которой имеется доступ к информацион-
но-телекоммуникационной сети «Интернет»; 

- фиксация хода образовательного процесса по дисциплине посредством электрон-
ной информационно-образовательной среды института; 

- формирование электронного портфолио обучающегося по дисциплине посред-
ством электронной информационно-образовательной среды института. 

При осуществлении образовательного процесса по дисциплине используется сле-
дующее лицензионное программное обеспечение: 

Wогd, Ехсеl, Powег Роint; 
Adobe Photoshop; 
Adobe Premiere; 
Power DVD; 
Media Player Classic. 
 
ОПИСАНИЕ МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЙ БАЗЫ, НЕОБХОДИМОЙ 

ДЛЯ ОСУЩЕСТВЛЕНИЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОГО ПРОЦЕССА ПО ДИСЦИПЛИНЕ 
Учебные занятия по дисциплине «Введение в профессию» проводятся в аудитори-

ях, оснащенных видеопроекционным оборудованием для презентаций, широкоформатным 
стационарным экраном, звуковой усилительной аппаратурой, системой автоматического 
затемнения, аудиторным оборудованием для работы обучающихся. средствами звуковос-
произведения и экраном (видеопроектор; ноутбук; экран). 

Аудитории для самостоятельной работы обучающихся оснащены компьютерной 
техникой с подключением к сети «Интернет» и обеспечением доступа в электронную ин-
формационно-образовательную среду МГИК. 

Аудитория для самостоятельной работы - 302 (2 корпус). 
 
ОБЕСПЕЧЕНИЕ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОГО ПРОЦЕССА ДЛЯ ЛИЦ С ОГРА-

НИЧЕННЫМИ ВОЗМОЖНОСТЯМИ ЗДОРОВЬЯ И ИНВАЛИДОВ 



В ходе реализации дисциплины используются следующие дополнительные методы 
обучения, текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации обучающихся в 
зависимости от их индивидуальных особенностей: 

1. � для слепых и слабовидящих:  
- лекции оформляются в виде электронного документа, доступного с помощью 

компьютера со специализированным программным обеспечением;  
- письменные задания выполняются на компьютере со специализированным про-

граммным обеспечением, или могут быть заменены устным ответом;  
- обеспечивается индивидуальное равномерное освещение не менее 300 люкс;  
- для выполнения задания при необходимости предоставляется увеличивающее 

устройство; возможно также использование собственных увеличивающих устройств;  
- письменные задания оформляются увеличенным шрифтом;  
- зачёт проводится в устной форме или выполняются тестовые задания. 
1. � для глухих и слабослышащих:  
- лекции оформляются в виде электронного документа, либо предоставляется зву-

коусиливающая аппаратура индивидуального пользования;  
- письменные задания выполняются на компьютере в письменной форме; 
- зачёт проводится в письменной форме на компьютере; возможно проведение в 

форме тестирования.  
1. � для лиц с нарушениями опорно-двигательного аппарата: 
- лекции оформляются в виде электронного документа, доступного с помощью 

компьютера со специализированным программным обеспечением;  
- письменные задания выполняются на компьютере со специализированным про-

граммным обеспечением;  
- зачёт проводится в устной форме или выполняются в письменной форме на ком-

пьютере.  
При необходимости предусматривается увеличение времени для подготовки ответа.  
Процедура проведения промежуточной аттестации для обучающихся устанавлива-

ется с учётом их индивидуальных психофизических особенностей. Промежуточная атте-
стация может проводиться в несколько этапов. 
При проведении процедуры оценивания результатов обучения предусматривается исполь-
зование технических средств, необходимых в связи с индивидуальными особенностями 
обучающихся. Эти средства могут быть предоставлены университетом, или могут исполь-
зоваться собственные технические средства. 
Проведение процедуры оценивания результатов обучения допускается с использованием 
дистанционных образовательных технологий.  
Обеспечивается доступ к информационным и библиографическим ресурсам в сети Ин-
тернет для каждого обучающегося в формах, адаптированных к ограничениям их здоровья 
и восприятия информации: 
1. � для слепых и слабовидящих: 
- в печатной форме увеличенным шрифтом; 
- в форме электронного документа; 
- в форме аудиофайла. 
1. � для глухих и слабослышащих: 
- в печатной форме; 
- в форме электронного документа. 
1. � для обучающихся с нарушениями опорно-двигательного аппарата: 
- в печатной форме; 
- в форме электронного документа; 
- в форме аудиофайла. 
 Учебные аудитории для всех видов контактной и самостоятельной работы, научная 
библиотека и иные помещения для обучения оснащены специальным оборудованием и 



учебными местами с техническими средствами обучения:  
1. � для слепых и слабовидящих: 
- устройством для сканирования и чтения с камерой SARA CE; 
- дисплеем Брайля PAC Mate 20; 
- принтером Брайля EmBraille ViewPlus; 
1. � для глухих и слабослышащих: 
- автоматизированным рабочим местом для людей с нарушением слуха и слабослышащих;  
- акустический усилитель и колонки; 
1. � для обучающихся с нарушениями опорно-двигательного аппарата: 
- передвижными, регулируемыми эргономическими партами СИ-1; 
- компьютерной техникой со специальным программным обеспечением. 

 
Разработана  в соответствии с требованиями ФГОС ВО по направлению 
50.03.01 «Искусство и гуманитарные науки», профилю «Арт-бизнес и управление в 
сфере культуры». 
Составитель: Чернов А.С., кандидат пед. наук, доцент 
 
 


