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1
ОБЛАСТЬ ПРИМЕНЕНИЯ И НОРМАТИВНЫЕ ССЫЛКИ

Настоящая программа учебной дисциплины устанавливает минимальные требования к знаниям и умениям студента и определяет содержание и виды учебных занятий и отчетности.

Программа предназначена для преподавателей, ведущих данную дисциплину, учебных ассистентов и магистрантов направления подготовки  080500.68  "Менеджмент", обучающихся по  магистерской программе  «Маркетинговые технологии», изучающим дисциплину  «Маркетинг-менеджмент».

Программа разработана в соответствии с:

· Образовательным стандартом Федерального государственного автономного образовательного учреждения высшего профессионального образования «Национального исследовательского университета  "Высшей Школы Экономики», в отношении которого установлена категория «национальный исследовательский университет» по направлению подготовки 080500.68 «Менеджмент», уровень подготовки: магистр

· Образовательной программой направления  080500.68  "Менеджмент" подготовки магистра для магистерской программы «Маркетинговые технологии» 

· Рабочим учебным планом университета по направлению подготовки магистра   080500.68  "Менеджмент"  по программе «Маркетинговые технологии», утвержденным в 2011 г.

2
 ЦЕЛИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

Целью освоения дисциплины «Маркетинг-менеджмент» является изучение принципов и методов маркетингового управления компанией, принятия стратегических и тактических управленческих решений на основе маркетинговой концепции управления спросом, создания ценностей и формирования рынка.
Учебные задачи дисциплины:
- сформировать у слушателей знания, умения и навыки разработки стратегических маркетинговых решений на корпоративном уровне;
- сформировать знания, умения и навыки анализа и сегментации рынка, выбора целевых сегментов и позиционирования продукта и компании;

- сформировать знания, умения и навыки реализации маркетингового комплекса в различных отраслях и сферах деятельности;
- сформировать знания, умения и навыки диагностики и эффективного разрешения проблем интеграции маркетинга и менеджмента.

3
Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины

В результате освоения дисциплины студент осваивает следующие компетенции:

	Компетенция
	Код по ФГОС/ НИУ
	Дескрипторы – основные признаки освоения (показатели достижения результата)
	Формы и методы обучения, способствующие формированию и развитию компетенции

	Способность самостоятельно приобретать и использовать новые знания и умения
	OK-3
	Владение теоретическим материалом и использование представленных в курсе инструментов построения стратегии маркетинг-микса организации в профессиональной, учебной и исследовательской деятельности
	Лекционные и практические занятия с использованием метода конкретных ситуаций

	Способность принимать организационно-управленческие решения и оценивать их последствия 
	ОК-4
	Результаты тестирования 


	Лекционные и практические занятия с использованием метода конкретных ситуаций

	Способность выявить данные, необходимые для решения поставленных исследовательских  задач; осуществить сбор данных, как в полевых условиях, так и из основных источников социально-экономической информации: отчетности организаций различных форм собственности, ведомств и т.д., баз данных, журналов, и др.,  анализ и обработку этих данных, данных отечественной и зарубежной статистики о социально-экономических процессах и явлениях
	ПК-2
	Умение провести оценку элементов маркетинговой (рекламной, товарной и пр.) стратегии компании.

Умение обосновать свои выводы в решениях кейсов и заданиях, ориентируясь на данные из нескольких источников информации


	Лекционные и практические занятия с использованием метода конкретных ситуаций

	Способность представлять результаты проведенного исследования в виде отчета, статьи или доклада (ПК-5)
	ПК-5
	Презентация докладов и подготовка эссе по актуальным проблемам маркетинг-менеджмента
	Лекционные и практические занятия с использованием метода конкретных ситуаций

	Способность находить и оценивать новые рыночные возможности,  формировать и  оценивать бизнес-идеи,  разрабатывать бизнес-планы создания нового бизнеса
	ПК-16
	Умение применять методы анализа конкурентной среды для оценки конкурентоспособности проекта рыночного предложения.

Умение распознавать возможные перспективные ниши/области развития определенного бизнес-направления
	Лекционные и практические занятия с использованием метода конкретных ситуаций


4
Место дисциплины в структуре магистерской программы

Дисциплина «Маркетинг - менеджмент» относится к базовой части профессионального цикла дисциплин. Она ориентирована на развитие и углубление проблематики стратегического управления, обеспечивая фокус на использовании маркетингового инструментария эффективного управления компанией. Последующие курсы «Стратегии в менеджменте», «Брендинг и бренд-менеджмент», «Управление ценностью клиента», «Технологии анализа рынка» более детально раскрывают вопросы применения маркетинговых технологий при решении конкретных управленческих задач.
Для освоения учебной дисциплины, студенты должны владеть следующими знаниями и компетенциями:

1. способностью развивать свой общекультурный и профессиональный уровень и самостоятельно осваивать новые методы исследований (ОК-1);

2. способностью использовать количественные и качественные методы для проведения научных исследований и управления бизнес-процессами (ПК-5);

3. владение методами экономического анализа поведения экономических агентов и рынков в глобальной среде (ПК-6);

4. способностью обобщать и критически оценивать результаты, полученные отечественными и зарубежными исследователями, выявлять и формулировать актуальные научные проблемы (ПК-9).

5
 Тематический план учебной дисциплины

Курс рассчитан на 64 аудиторных часа занятий, включая 32 часа лекций, 32 часа семинарских занятий и 152 часа самостоятельной работы.

	№
	Наименование темы
	Всего
	Аудиторные занятия
	Самост

	
	
	
	Всего
	Лекции
	Практич
	

	1
	Ориентация компании на потребителей
	16
	8
	4
	4
	8

	2
	Маркетинг-менеджмент: цели и задачи
	16
	8
	4
	4
	8

	3
	Сегментация, позиционирование и маркетинг-микс
	12
	4
	2
	2
	8

	4
	Аналитическое обеспечение маркетинговой деятельности
	24
	8
	4
	4
	16

	5
	Стратегическое рыночное планирование
	20
	4
	2
	2
	16

	6
	Управление взаимоотношениями с покупателями
	24
	8
	4
	4
	16

	7
	Разработка рыночных предложений
	24
	8
	4
	4
	16

	8
	Предоставление ценности
	24
	8
	4
	4
	16

	9
	Продвижение ценности
	24
	8
	4
	4
	16

	
	Подготовка к экзамену
	32
	
	
	
	32

	
	ИТОГО
	216
	64
	32
	32
	152


6 Формы контроля знаний студентов
	Тип контроля
	Форма контроля
	1 год
	Параметры 

	
	
	1-й модуль
	2-й модуль
	

	Текущий


	Контрольная работа
	
	*
	Тест в системе LMS eFront в течение 90 минут.

Самостоятельная подготовка к контрольной работе составляет 12 часов.

	Итоговый
	Экзамен
 
	
	*
	Устный ответ на вопросы по билетам. Самостоятельная подготовка к экзамену составляет 12 часов.


6.1 Критерии оценки знаний, навыков

На текущем контроле студент должен продемонстрировать понимание принципов маркетинг-менеджмента и роли ориентации на потребителя в работе компании; умение учитывать интересы ключевых групп стейкхолдеров в стратегии компании.

На итоговом контроле студент должен продемонстрировать знание стратегии и тактики маркетинг-менеджмента, умение применять принципы и механизмы маркетинг-менеджмента для повышения качества управления и результативности компании в целом, увеличения акционерной стоимости компании.

Оценки по всем формам текущего контроля выставляются по 10-ти балльной шкале. 

7. Содержание программы
Тема 1. Ориентация компании на потребителей

Компания, ориентированная на потребителей. Успех компании и удовлетворенность потребителей. Конкурентные преимущества. Потребители как активы компании. Создание компании, ориентированной на потребителей: определение миссии, маркетинговый аудит, разработка стратегии, обучение и переподготовка персонала, реализация стратегии, поддержание ориентации на потребителей
Основная литература по теме:
1. Дойль П., Штерн Ф. Маркетинг-менеджмент и стратегии. – СПб: Питер, 2007 – 544 с.
2. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг-менеджмент. - СПб: Питер, 2009 – 816 с.

Дополнительная литература по теме

3. Ламбен Ж.-Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. Стратегический и операционный маркетинг. - СПб: Питер, 2009 – 800 с.

4. Дойль П. Маркетинг, ориентированный на стоимость. – СПб: Питер, 2001 – 480 с.

5. Payne, Adrian F.; Storbacka, Kaj. Managing the co-creation of value Author(s): \\ Journal of the academy of marketing science, Volume: 36, Issue: 1,   Pages: 83-96, MAR 2008, Times Cited: 97 (from Web of Science).

6. Homburg, Christian; Mueller, Michael: When Should the Customer Really Be King? On the Optimum Level of Salesperson Customer Orientation in Sales Encounters.- Journal of marketing,  Volume: 75,   Issue: 2,   Pages: 55-74,   Published: MAR 2011, Times Cited: 5 (from Web of Science)

7. Danneels, E Tight-loose coupling with customers: The enactment of customer orientation. - Strategic management journal,  Volume: 24,  Issue: 6,   Pages: 559-576,   Published: JUN 2003, Times Cited: 58 (from Web of Science)

8. Reinartz, W; Krafft, M; Hoyer, WD, The customer relationship management process: Its measurement and impact on performance. - Journal of marketing research,  Volume: 41,   Issue: 3,   Pages: 293-305,    Published: AUG 2004, Times Cited: 174 (from Web of Science) 

9. Verhoef, PC. Understanding the effect of customer relationship management efforts on customer retention and customer share development: Journal of marketing , Volume: 67,  Issue: 4,   Pages: 30-45,   Published: OCT 2003, Times Cited: 159 (from Web of Science)

Тема 2. Маркетинг-менеджмент: цели и задачи

Цели и успех компании. Цели заинтересованных групп и факторы, препятствующие их достижению. Разработка сбалансированной системы целей. Разработка стратегии компании. Критерии оценки эффективности стратегии. Стержневые компетенции.
Основная литература по теме:

1. Дойль П., Штерн Ф. Маркетинг-менеджмент и стратегии. – СПб: Питер, 2007 – 544 с.

2. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг-менеджмент. - СПб: Питер, 2009 – 816 с.

Дополнительная литература по теме

3. Ламбен Ж.-Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. Стратегический и операционный маркетинг. - СПб: Питер, 2009 – 800 с.

4. Дойль П. Маркетинг, ориентированный на стоимость. – СПб: Питер, 2001 – 480 с.

Тема 3. Сегментация, позиционирование и маркетинг-микс
Сегментация рынка. Особенности сегментации В2В и В2С рынков. Динамика целевых стратегий. Создание отличительных преимуществ. Стратегия позиционирования. Маркетинг-микс.

Основная литература по теме:

1. Дойль П., Штерн Ф. Маркетинг-менеджмент и стратегии. – СПб: Питер, 2007 – 544 с.

2. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг-менеджмент. - СПб: Питер, 2009 – 816 с.

Дополнительная литература по теме

3. Ламбен Ж.-Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. Стратегический и операционный маркетинг. - СПб: Питер, 2009 – 800 с.

4. Дойль П. Маркетинг, ориентированный на стоимость. – СПб: Питер, 2001 – 480 с.

5. Fogliatto, Flavio S.; da Silveira, Giovani J. C. Mass customization: A method for market segmentation and choice menu design : International journal of production economics , Volume: 111,   Issue: 2,   Pages: 606-622,   Published: FEB 2008, Times Cited: 13 (from Web of Science) 
6. Cheng, Ching-Hsue; Chen, You-Shyang. Classifying the segmentation of customer value via RFM model and RS theory, Expert systems with applications. - Volume: 36,   Issue: 3,   Pages: 4176-4184,   Published: APR 2009, Times Cited: 20 (from Web of Science)

7. Hung, Chihli; Tsai, Chih-Fong. - Market segmentation based on hierarchical self-organizing map for markets of multimedia on demand. - Expert systems with applications,  Volume: 34,   Issue: 1,   Pages: 780-787,  Published: JAN 2008, Times Cited: 19 (from Web of Science)
8. Fueller, Johann; Matzler, Kurt. - Customer delight and market segmentation: An application of the three-factor theory of customer satisfaction on life style groups. - Tourism management,  Volume: 29,   Issue: 1, Pages: 116-126,   Published: FEB 2008, Times Cited: 16 (from Web of Science)
9. Simkin, Lyndon. Achieving market segmentation from B2B sectorisation. - Journal of business & industrial marketing,  Volume: 23, Issue: 7-8,   Pages: 464-473,   Published: 2008, Times Cited: 3 (from Web of Science) 

Тема 4. Аналитическое обеспечение маркетинговой деятельности

Сбор информации и оценка маркетинговой среды. Анализ макро- и микросреды. Система внутреннего учета и система маркетингового наблюдения. Проведение исследований, прогнозирование и оценка спроса. Оценка эффективности маркетинга.
Основная литература по теме:

1. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг-менеджмент. - СПб: Питер, 2009 – 816 с.

2. Ламбен Ж.-Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. Стратегический и операционный маркетинг. - СПб: Питер, 2009 – 800 с.

Дополнительная литература по теме

3. Черчилль Г.А. Маркетинговые исследования. – СПб., Питер, 2002.
4. Малхотра Н. Маркетинговые исследования и эффективный анализ статистических данных. Пер. с англ. – Киев: ООО «ТИД «ДС», 2002. 
5. Галицкий Е.Б. Методы маркетинговых исследований. – М.: Институт Фонда  «общественное мнение», 2004. – 398 с.
6. Количественные методы анализа в маркетинге / Под ред. Т.П. Данько, И.И. Скоробогатых. – СПб.: Изд-во «Питер», 2005.

7. Корчагина Е.В. Маркетинговые исследования в управлении организацией (учебное пособие). - СПб, Изд-во «ЮТАС» . – 2008. 
8. Светуньков С.Г. Методы маркетинговых исследований. – СПб., издательство ДНК, 2003.
9. Skarmeas, Dionysis; Katsikeas, Constantine S.; Spyropouiou, Stavroula. - Market and supplier characteristics driving distributor relationship quality in international marketing channels of industrial products. - Industrial marketing management,  Volume: 37,   Issue: 1,   Pages: 23-36, Published: JAN 2008, Times Cited: 23 (from Web of Science)
10.  Zhang, Jingyun; Beatty, Sharon E.; Walsh, Gianfranco. - Review and future directions of cross-cultural consumer services research. JOURNAL OF BUSINESS RESEARCH,  Volume: 61,   Issue: 3,   Pages: 211-224,   Published: MAR 2008, Times Cited: 22 (from Web of Science).
11.  Easton, Geoff. Critical realism in case study research. - Industrial marketing management,  Volume: 39,   Issue: 1,   Special Issue: SI   Pages: 118-128, Published: JAN 2010, Times Cited: 20 (from Web of Science)
12. Chang, Dae Ryun; Cho, Hang. - Organizational memory influences new product success. - Journal of business research,  Volume: 61,   Issue: 1,   Pages: 13-23,  Published: JAN 2008, Times Cited: 19 (from Web of Science)
Тема 5. Стратегическое рыночное планирование

Адаптация к изменениям. Движущие силы рынка. Стратегические окна. Ускорение стратегической реакции. Эволюция систем планирования. Корпоративная стратегия. Стратегия бизнес-единиц. Маркетинговый план.
Основная литература по теме:

1. Дойль П., Штерн Ф. Маркетинг-менеджмент и стратегии. – СПб: Питер, 2007 – 544 с.

2. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг-менеджмент. - СПб: Питер, 2009 – 816 с.

Дополнительная литература по теме

3. Ламбен Ж.-Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. Стратегический и операционный маркетинг. - СПб: Питер, 2009 – 800 с.

4. Дойль П. Маркетинг, ориентированный на стоимость. – СПб: Питер, 2001 – 480 с.

5. Nik Tehrani. Contemporary Marketing Mix for the Digital Era / 300 pages Publisher: AuthorHouse, 2007

6. Robert C. Blattberg (Author), Gary Getz (Author), Jacquelyn S. Thomas (Author) The Marketing Mix. Harvard Business School Press (March 3, 2009)

7. Alexander Chernev Strategic Marketing Analysis, 2nd Edition , Brightstar Media, Inc.; 2 edition (August 15, 2007), 252 pages 

Тема 6. Управление взаимоотношениями с покупателями

Ценность, удовлетворение и лояльность покупателей. Анализ потребительских рынков. Анализ деловых рынков. Привлечение и удержание покупателей. Максимизация пожизненной доходности покупателей. Менеджмент взаимоотношений с покупателями. 
Основная литература по теме:

1. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг-менеджмент. - СПб: Питер, 2009 – 816 с.

2. Ламбен Ж.-Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. Стратегический и операционный маркетинг. - СПб: Питер, 2009 – 800 с.

Дополнительная литература по теме

3. Блэкуэлл Р. Д., Миниард П. У., Энджел Д. Ф. Поведение потребителей. 9-е международное издание. – СПб.: Питер, 2002 г., 624 с.

4. Соломон. М. Р. - Поведение потребителей. Искусство и наука побеждать на рынке. -  М.: ДиаСофтЮП, 2003 г., 784 с.

5. Ильин. В. И. Поведение потребителей. – СПб.: Питер, 2000, 224 с.

6. Лыгина Н.И., Макарова Т.Н. Поведение потребителей: Учебник. – М: ФОРУМ: ИНФРА – М, 2005. – 208 с.

7. Brakus, J. Josko; Schmitt, Bernd H. Brand Experience: What Is It? How Is It Measured? Does It Affect Loyalty? JOURNAL OF MARKETING,  Volume: 73,   Issue: 3,   Pages: 52-68,   Published: MAY 2009, Times Cited: 46 (from Web of Science) 

8. Chitturi, Ravindra; Raghunathan, Rajagopa. - Delight by design: The role of hedonic versus utilitarian benefits. - Journal of marketing,  Volume: 72,   Issue: 3,   Pages: 48-63,  Published: MAY 2008, Times Cited: 46 (from Web of Science)

9. Yim, Chi Kin (Bennett); Tse, David K.; Chan. Strengthening Customer Loyalty Through Intimacy and Passion: Roles of Customer-Firm Affection and Customer-Staff Relationships in Services. - JOURNAL OF MARKETING RESEARCH,  Volume: 45,  Issue: 6,  Pages: 741-756,   Published: DEC 2008, Times Cited: 31 (from Web of Science)

10. Kim, Dan J.; Ferrin, Donald L.; Rao, H. Raghav. Trust and Satisfaction, Two Stepping Stones for Successful E-Commerce Relationships: A Longitudinal Exploration. INFORMATION SYSTEMS RESEARCH  Volume: 20,   Issue: 2,   Pages: 237-257,   Published: JUN 2009, Times Cited: 26 (from Web of Science)

11. Kim, Dan J.; Ferrin, Donald L.; Rao, H. Raghav. Trust and Satisfaction, Two Stepping Stones for Successful E-Commerce Relationships: A Longitudinal Exploration. INFORMATION SYSTEMS RESEARCH  Volume: 20,   Issue: 2,   Pages: 237-257,   Published: JUN 2009, Times Cited: 26 (from Web of Science)

12.  Gregoire, Yany; Fisher, Robert J. Customer betrayal and retaliation: when your best customers become your worst enemies. - Journal of the academy of marketing science,  Volume: 36,   Issue: 2,   Pages: 247-261,    Published: JUN 2008, Times Cited: 26 (from Web of Science)

13.  DeWitt, Tom; Nguyen, Doan T.; Marshall, Roger. - Exploring customer loyalty following service recovery - The mediating effects of trust and emotions. - Journal of service research,  Volume: 10,   Issue: 3,   Pages: 269-281,   Published: FEB 2008, Times Cited: 25 (from Web of Science)

14.  Palmatier, Robert W.; Jarvis, Cheryl Burke; Bechkoff, Jennifer R. The Role of Customer Gratitude in Relationship Marketing. Journal of marketing,  Volume: 73,   Issue: 5,   Pages: 1-18   Published: SEP 2009 Times Cited: 23 (from Web of Science)

Тема 7. Разработка рыночных предложений
Создание успешного бренда. Добавленная стоимость бренда. Экономические эффекты успешного бренда. Обновление, репозиционирование и повышение прибыльности. Определение стоимости бренда. Инновации и разработка новых продуктов. Политика ценообразования. Оценка ценовой конкурентоспособности.

Основная литература по теме:

1. Дойль П., Штерн Ф. Маркетинг-менеджмент и стратегии. – СПб: Питер, 2007 – 544 с.

2. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг-менеджмент. - СПб: Питер, 2009 – 816 с.

Дополнительная литература по теме

3. Ламбен Ж.-Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. Стратегический и операционный маркетинг. - СПб: Питер, 2009 – 800 с.

4. Дойль П. Маркетинг, ориентированный на стоимость. – СПб: Питер, 2001 – 480 с.

5. Roger Best -  Market-Based Management (6th Edition), Prentice Hall; 6 edition (January 19, 2012), 576 pages 

6. Harry Macdivitt,  Value-Based Pricing: Drive Sales and Boost Your Bottom Line by Creating, Communicating and Capturing Customer Value / McGraw-Hill; 1 edition (September 19, 2011) 288 pages

7. Ronald Baker / Implementing Value Pricing: A Radical Business Model for Professional Firms (Wiley Professional Advisory Services) / Wiley; 1 edition, 368 pages 

Тема 8. Предоставление ценности
Создание и управление маркетинговыми каналами. Стратегия канала распределения. Надежность канала распределения. Типы каналов распределения. Оценка различных типов. Мотивация и контроль деятельности посредников. Урегулирование конфликтов в каналах распределения. Развитие каналов распределения: вертикальные, горизонтальные и многоканальные системы.
Основная литература по теме:

1. Дойль П., Штерн Ф. Маркетинг-менеджмент и стратегии. – СПб: Питер, 2007 – 544 с.

2. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг-менеджмент. - СПб: Питер, 2009 – 816 с.

Дополнительная литература по теме

3. Ламбен Ж.-Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. Стратегический и операционный маркетинг. - СПб: Питер, 2009 – 800 с.

4. Дойль П. Маркетинг, ориентированный на стоимость. – СПб: Питер, 2001 – 480 с.

5. David Scott, The New Rules of Marketing & PR: How to Use Social Media, Online Video, Mobile Applications, Blogs, News Releases, and Viral Marketing to Reach Buyers Directly/ Wiley; 3 edition (August 30, 2011) / 366 pages 

6. John Egan / Marketing communications / Thomson Learning; 1st edition (April 19, 2007) / 467 pages 

7. Micael Dahlen Marketing Communications: A Brand Narrative Approach / Wiley 1 edition / 606 pages 

8. Robyn Blakeman / Integrated Marketing Communication: Creative Strategy from Idea to Implementation / Rowman & Littlefield Publishers /  280 pages, 2007.

Тема 9. Продвижение ценности

Коммуникативный процесс. Виды маркетинговых коммуникаций. Решение о комплексе маркетинговых коммуникаций. Планирование коммуникативной кампании. Интерактивный маркетинг. Управление массовыми коммуникациями. Управление личными коммуникациями.
Основная литература по теме:

1. Дойль П., Штерн Ф. Маркетинг-менеджмент и стратегии. – СПб: Питер, 2007 – 544 с.

2. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг-менеджмент. - СПб: Питер, 2009 – 816 с.

Дополнительная литература по теме

3. Ламбен Ж.-Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. Стратегический и операционный маркетинг. - СПб: Питер, 2009 – 800 с.

4. Дойль П. Маркетинг, ориентированный на стоимость. – СПб: Питер, 2001 – 480 с.

5. Brakus, J. Josko; Schmitt, Bernd H. Brand Experience: What Is It? How Is It Measured? Does It Affect Loyalty? Journal of marketing,   Volume: 73,   Issue: 3,   Pages: 52-68,   Published: MAY 2009, Times Cited: 46 (from Web of Science)
6. Chen, Yubo; Xie, Jinhong. Online consumer review: Word-of-mouth as a news element of marketing communication mix. MANAGEMENT SCIENCE,  Volume: 54,   Issue: 3,   Pages: 477-491, Published: MAR 2008, Times Cited: 46 (from Web of Science)
7. Ansari, Asim; Mela, Carl F.; Neslin, Scott A. Customer channel migration. Journal of marketing research,  Volume: 45,   Issue: 1,   Pages: 60-76,   Published: FEB 2008, Times Cited: 40 (from Web of Science)
8. Kozinets, Robert V.; de Valck, Kristine. Networked Narratives: Understanding Word-of-Mouth Marketing in Online Communities. - Journal of marketing,  Volume: 74,   Issue: 2,   Pages: 71-89, Published: MAR 2010, Times Cited: 28 (from Web of Science) 

9. Manchanda, Puneet; Xie, Ying; Youn, Nara. The Role of Targeted Communication and Contagion in Product Adoption. Marketing science,  Volume: 27 ,  Issue: 6,   Pages: 961-976,   Published: NOV-DEC 2008, Times Cited: 27 (from Web of Science)
10.  Malthouse, Edward; Hofacker, Charles. Looking Back and Looking Forward with Interactive Marketing. Journal of interactive marketing,  Volume: 24   Issue: 3   Pages: 181-184,   Published: AUG 2010 

11.  Malthouse, Edward; Shankar, Venkatesh. A Closer Look into the Future of Interactive Marketing. Journal of interactive marketing  Volume: 23   Issue: 2   Pages: 105-107   

12.  Lin, Feng-Jenq; Wang, Yi-Ju, A study of service model among interactive marketing, service value, customer satisfaction and behavior intention: A case of I-Lan area leisure farm in Taiwan. African Journal Of Business Management  Volume: 5   Issue: 16   Pages: 7076-7084   Published: Aug 18 2011
8. Образовательные технологии

В процессе проведения лекций используются мультимедиа-презентации, практические занятия строятся с применением метода конкретных ситуаций и включают рассмотрение заданий в мини-группах. 
Дистанционная поддержка дисциплины

Дистанционная поддержка дисциплины осуществляется с помощью системы электронного контроля знаний LMS: E-front. Курс «Маркетинг-менеджмент», в котором можно ознакомиться с основными формами отчетности, сроками сдачи работ, а также получить консультацию по вопросам курса или прислать ссылку на интересный материал для семинарского занятия. Доступ к уроку можно получить через раздел «Мои курсы» в личном кабинете системы LMS (выдача паролей/логинов осуществляется сотрудниками деканата в начале учебного года)

9. Оценочные средства для текущего контроля и аттестации студента

9.1. Тематика заданий текущего контроля

Вопросы и задания для аудиторной и самостоятельной работы должны обеспечивать возможность полного раскрытого ответа. Они должны быть направлены на формирование активного интереса студентов к изучаемым проблемам, их личного осмысления и осознанного обсуждения. Примерные вопросы для обсуждения:

· Провести анализ экономических и политических факторов, определяющих современное состояние маркетинговой среды.

· Обосновать критерии оценки эффективности маркетинговой стратегии. 

· Проанализировать миссии и стратегическое видение компаний, работающих на различных рынках. Выявить, на какие группы стейкхолдеров ориентирована стратегия каждой из проанализированных компаний. 
· Провести анализ маркетинговой среды при выводе на рынок инновационного товара. 

· Показать позитивные и негативные последствия процессов глобальной интеграции и дезинтеграции в конкретных отраслях и видах деятельности. 

Также в качестве задания для самостоятельной работы студентов может быть предложена разработка стратегии выведения на рынок инновационного продукта.
9.2 Вопросы для оценки качества освоения дисциплины

1. Успех компании и удовлетворенность потребителей. 
2. Конкурентные преимущества компании. 
3. Создание компании, ориентированной на потребителей. 

4. Цели и успех компании. Цели заинтересованных групп и факторы, препятствующие их достижению. 
5. Разработка сбалансированной системы целей. 
6. Разработка стратегии компании. Критерии оценки эффективности стратегии. Стержневые компетенции.

7. Сегментация рынка. Особенности сегментации В2В и В2С рынков. 
8. Создание отличительных преимуществ. Стратегия позиционирования. 
9. Разработка комплекса маркетинг-микс.

10. Сбор информации и оценка маркетинговой среды. 
11. Методы исследования рынка, прогнозирования и оценки спроса. 
12. Оценка эффективности маркетинга.

13. Движущие силы рынка. Стратегические окна. 
14. Маркетинговая стратегия. Стратегия бизнес-единиц. Маркетинговый план.

15. Ценность, удовлетворение и лояльность покупателей. 
16. Анализ потребительских рынков. 
17. Анализ деловых рынков. 
18. Максимизация пожизненной доходности покупателей. 
19. Менеджмент взаимоотношений с покупателями. 

20.Создание успешного бренда. Экономические эффекты успешного бренда.

21. Добавленная стоимость бренда. Определение стоимости бренда. Обновление, репозиционирование и повышение прибыльности. 
22. Инновации и разработка новых продуктов. 
23. Политика ценообразования. Оценка ценовой конкурентоспособности.

24. Создание и управление маркетинговыми каналами. 
25. Стратегия канала распределения. 
26. Типы каналов распределения. Оценка различных типов. 
27. Мотивация и контроль деятельности посредников. Урегулирование конфликтов в каналах распределения. 
28. Развитие каналов распределения: вертикальные, горизонтальные и многоканальные системы.
29. Коммуникативный процесс. Виды маркетинговых коммуникаций.
30. Разработка комплекса маркетинговых коммуникаций. 
31. Планирование коммуникативной кампании. 
32. Интерактивный маркетинг. 
33. Управление массовыми коммуникациями. 
34. Управление личными коммуникациями.

10. Порядок формирования оценок по дисциплине 


Преподаватель оценивает работу студентов на семинарских и практических занятиях: активность студентов в дискуссиях и решении кейсов, правильность решения задач на семинаре, текущее тестирование и т.д. Оценки за работу на семинарских и практических занятиях преподаватель выставляет в рабочую ведомость. Результирующая оценка по 10-ти балльной шкале за работу на семинарских и практических занятиях определяется перед промежуточным или итоговым контролем - Оаудиторная.

Оценка аудиторной работы студентов включает в себя оценки за: 

- дискуссии по актуальным проблемам организации системы маркетинга в компании, тенденциям общественного и экономического развития – (вес – 0,3);

- регулярное посещение лекционных занятий, участие в обсуждениях – (вес – 0,3)

- контрольная работа (тест в системе LMS E-Front, 100 вопросов, 1,5 часа) – (вес – 0,4).

Преподаватель оценивает самостоятельную работу студентов: правильность выполнения домашних работ, задания для которых выдаются на семинарских занятиях, полнота освещения темы, которую студент готовит для выступления с докладом или сообщением на занятии-дискуссии и т.д. Оценки за самостоятельную работу студента преподаватель выставляет в рабочую ведомость. Результирующая оценка по 10-ти балльной шкале за самостоятельную работу определяется перед промежуточным или итоговым контролем – Осам. работа.

Оценка качества самостоятельной работы студентов включает:

· домашнее задание – (вес – 0,5);
· эссе «Исследовательские и практические проблемы маркетинга в моей курсовой работе и магистерской диссертации» – (вес – 0,5).
Результирующая оценка за текущий контроль учитывает результаты работы студента в соответствии со следующей формулой: 

Отекущий  = 0,5·Ооудиторная +0,5·Осам.работа ;

Экзамен является обязательной формой контроля знаний для всех студентов. 
Итоговая оценка рассчитывается путем суммирования:

 - накопленной оценки по текущему контролю за работу в течение модуля (вес – 0,6);

 - оценки, полученной на экзамене (вес – 0,4)

Оитоговый = 0,4·Оэкзамен + 0,6·Отекущий 

Система оценок 

8-10 – отлично

6-7 – хорошо

4-5 – удовлетворительно

1-3 – неудовлетворительно
11. Программные средства

Для успешного освоения дисциплины, студент использует такие программные средства как MS PowerPoint.
12. Материально-техническое обеспечение дисциплины

Для проведения лекционных и практических занятий используется проектор и ноутбук. Также используются канцелярские принадлежности (фломастеры, текстовыделители, ножницы, клей, скотч) и расходные материалы (бумага формата А4-А1) для проведения отдельных интерактивных форм семинарских занятий.
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