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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 студентов направления подготовки 080200.62 «Менеджмент», изучающих дисциплину Маркетинг.
Программа разработана в соответствии с:

· Образовательным стандартом государственного образовательного бюджетного учреждения высшего профессионального образования «Государственный университет – Высшая школа экономики», в отношении которого установлена категория «Национальный исследовательский университет» по направлению подготовки 080200.62 «Менеджмент» (Уровень подготовки: Бакалавр), утвержденным протоколом Ученого совета ГУ – ВШЭ № 15 от 02.07.2010 г;
· Учебным планом университета по направлению подготовки 080200.62 «Менеджмент», утвержденным в  2010 г.

2 Цели освоения дисциплины

Целями освоения дисциплины Маркетинг являются: 
2.1  В области обучения:
Подготовка студентов к организационно-управленческой, информационно-аналитической, предпринимательской и научно-исследовательской в области маркетинга в качестве исполнителей или руководителей младшего уровня, а также к продолжению обучения в магистратуре и аспирантуре.

2.2 В области воспитания личности:

Формирование необходимых менеджеру социальных и личностных качеств: толерантности, общей культуры, ответственности, целеустремленности, организованности, трудолюбия, развитие коммуникативных навыков, умения работать в команде, лидерских качеств.
3 Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины
В результате освоения дисциплины студент должен:

· Знать основные понятия маркетинга, концепции маркетинга, сущность целевого маркетинга, методы сбора маркетинговой информации, суть комплекса маркетинга, товарной, ценовой, сбытовой, коммуникационной политики, основы брендинга и международного маркетинга;

· Уметь выбрать подходящий метод маркетингового исследования для решения управленческой задачи, составить программу маркетингового исследования, разрабатывать инструментарий для маркетингового исследования;
· Иметь навыки оценки маркетинговой ориентации компании, расчета емкости рынка,  сегментирования рынка, разработки позиционирования и программы продвижения; 
· Приобрести опыт в разработке конкретных мероприятий, связанных с реализацией товарной, сбытовой, ценовой и коммуникационной политики компании. 
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

	Умеет анализировать и оценивать социально-экономические события и процессы, происходящие в стране и мире, и занимает активную гражданскую позицию
	ОК - 3
	Воспроизводит лекционный материал и данные из основной и дополнительной литературы; участвует в дискуссии, задает вопросы на уточнение и понимание; четко обосновывает и аргументирует собственное мнение.
	Лекция, дебаты, аргументация студентом собственного мнения, установление причинно-следственных связей



	Имеет навыки обучения в различных формах, включая самообразование, стремится к личностному и профессиональному саморазвитию в условиях пожизненного обучения и экономики знаний, умеет критически оценивать личные достоинства и недостатки
	ОК - 7
	Воспроизводит лекционный материал и данные из основной и дополнительной литературы; участвует в дискуссии, задает вопросы на уточнение и понимание; четко обосновывает и аргументирует собственное мнение.
	Дебаты, аргументация студентом собственного мнения,

	Владеет основными методами, способами и средствами получения, хранения, переработки информации, имеет навыки работы с компьютером как средством управления информацией, способен работать с информацией в глобальных компьютерных сетях
	ОК - 8
	Демонстрирует навыки выбора методов, средств и способов получения информации, ее хранения и использования, владеет и использует электронные ресурсы для получения необходимой информации
	Лекция, семинары, самостоятельная работа по отбору и использованию источников информации в зависимости от поставленной научной проблемы.

	Знает основные этапы эволюции управленческой мысли, опыт выдающихся менеджеров и умеет соотносить их с обстоятельствами собственной практической деятельности
	ПК - 1
	Способен реконструировать эволюцию маркетинговой мысли и различить признаки различных этапов в деятельности компании
	Работа с материалами исторического и кейсового характера

	Способен предложить организационно - управленческие решения и оценить условия и последствия принимаемых решений
	ПК - 3
	Анализирует ситуацию, сравнивает альтернативы решения, оценивает условия и последствия решений
	Решение кейсов, установление причинно-следственных связей, аргументация студентом собственного мнения


	Способен участвовать в разработке маркетинговой стратегии организаций, планировать и осуществлять мероприятия, направленные на ее реализацию
	ПК - 17
	Обосновывает выбор маркетинговой стратегии, владеет и использует знания для разработки плана маркетинга
	Решение кейсов, установление причинно-следственных связей, аргументация студентом собственного мнения

	Понимает основы государственной политики и механизмы принятия решений органами государственного регулирования 
	ПК - 31
	Адекватно использует положения законодательства о рекламы при проектировании маркетинговых кампаний
	Работа с текстами законодательных актов и кейсами их правоприменения

	Способен анализировать поведение потребителей экономических благ информирование спроса
	ПК-32
	Владеет методами анализа поведения потребителей, демонстрирует способность их использования
	Решение кейсов, проведение маркетинговых исследований

	Знает эконмические основы поведения организаций, имеет представление о различных структурах рынков и способен проводить анализ конкурентной среды отрасли
	ПК-33
	Владеет методами анализа поведения потребителей, демонстрирует способность их использования
	Решение кейсов, проведение маркетинговых исследований

	Умеет использовать в практической деятельности организаций информацию, полученную в результате маркетинговых исследований и бенчмаркинга
	ПК-39
	Владеет методами маркетинговых исследований, обосновывает выбор метода для решения конкретной управленческой задачи
	Решение кейсов, проведение маркетинговых исследований

	Умеет находить и оценивать новые рыночные возможности и формулировать бизнес-идею
	ПК-48
	Владеет методами маркетинговых исследований, обосновывает выбор метода для решения конкретной управленческой задачи
	Решение кейсов, проведение маркетинговых исследований

	Способен проводить анализ операционной деятельности организации и использовать его результаты для подготовки управленческих решений
	ПК-49
	Применяет изученные методики для анализа маркетинговой деятельности организации
	Решение кейсов, установление причинно-следственных связей, аргументация студентом собственного мнения

	Способен взаимодействовать с финансовыми рынками, фондами венчурного финансирования, ангел-инвесторами
	ПК-51
	Владеет коммуникационными и презентационными навыками
	Презентация результатов проектной работы

	Способен выбрать инструментальные средства для обработки информации в соответствии с поставленной научной задачей,  проанализировать результаты расчетов и обосновать

полученные выводы
	ПК-57
	Владеет навыками выбора метода исследования в зависимости от проблемы исследования и целей исследования, задач
	Практические занятия по выбору методов исследования в соответствии с проблемой, целью и сформулированными задачами.


4 Место дисциплины в структуре образовательной программы
Настоящая дисциплина относится к профессиональному циклу дисциплин и блоку дисциплин, обеспечивающих специальную подготовку.

Изучение данной дисциплины базируется на следующих дисциплинах:

· Теория и история менеджмента
· Экономическая теория и институциональная экономика      
· Методы научных исследований в менеджменте
· Психология

· Социология
Для освоения учебной дисциплины студенты должны владеть следующими знаниями и компетенциями:

· Знать основные понятия менеджмента, экономической теории и институциональной экономики, психологии и социологии;
· Обладать навыками самостоятельной работы и умением находить и перерабатывать дополнительную информацию в данной предметной области;
· Иметь представление о методах научных исследований в менеджменте.
Основные положения дисциплины должны быть использованы в дальнейшем при изучении следующих дисциплин:

· Дисциплин концентрации «Маркетинг»: Основы маркетинговых коммуникаций, Методы маркетинговых исследований, Стратегический маркетинг, Поведение потребителей, Создание и выведение на рынок новых товаров.
· Дисциплин других концентраций по направлению Менеджмент;

· А также при подготовке выпускной квалификационной работы.

5 Тематический план учебной дисциплины

	№
	Название раздела
	Всего часов 
	Аудиторные часы
	Самостоя​тельная работа

	
	
	
	Лекции
	Семинары
	

	
	Раздел 1. Основные понятия и концепции маркетинга, маркетинговая ориентация

	
	
	
	

	1
	Тема 1. Основные понятия и концепции маркетинга, маркетинговая ориентация
	18
	2
	2
	14

	2
	Тема 2. Сегментирование и таргетирование.
	10
	1
	2
	7

	3
	Тема 3. Позиционирование.
	8
	2
	1
	5

	
	Раздел 2. Маркетинг как направление управленческой деятельности
	
	
	
	

	4
	Тема 4. Поведение потребителей
	18
	2
	2
	14

	5
	Тема 5. Методы маркетинговых исследований
	18
	2
	4
	12

	6
	Тема 6. Товар в системе маркетинга
	18
	4
	4
	10

	7
	Тема 7. Ценообразование и ценовая политика
	18
	4
	4
	10

	8
	Тема 8. Сбытовая политика фирмы 
	16
	4
	4
	8

	9
	Тема 9. Маркетинговые коммуникации
	16
	4
	4
	8

	10
	Тема 10. Маркетинговое планирование
	12
	2
	2
	8

	11
	Тема 11. Брендинг
	14
	2
	1
	11

	12
	Тема 12. Международный маркетинг
	14
	2
	1
	11

	
	
	180
	32
	30
	118


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

	
	
	1
	2
	3
	4
	

	Текущий

(неделя)
	Контрольная работа
	
	
	
	10
	Письменная работа 90 минут (тест и кейсовое задание)

	
	Домашнее задание
	
	
	10
	
	Письменная работа 

(Маркетинговое исследование)

	Итоговый
	Экзамен
	
	
	
	*
	Письменно (тест, задача, кейс)


6.1 Критерии оценки знаний, навыков 

На текущем контроле студент должен продемонстрировать знание основных понятий дисциплины, навыки сбора, анализа и обработки данных, необходимых для решения поставленных исследовательских задач, навыки использования информации, полученной в результате маркетинговых исследований, в практической деятельности организации.
На  итоговом контроле студент должен продемонстрировать владение понятийным аппаратом маркетинга и навыки маркетингового анализа ситуационных задач, выявления проблем и разработки мероприятий, направленных на ее реализацию.
Оценки по всем формам текущего контроля выставляются по 10-ти балльной шкале. 
6.2 Порядок формирования оценок по дисциплине 

Преподаватель оценивает работу студентов на семинарских занятиях:  правильность решения тестов и кейсовых заданий на семинаре, активность студентов в обсуждении практических ситуаций, дискуссиях. Оценки за работу на семинарских занятиях преподаватель выставляет в рабочую ведомость. Оценка по 10-ти балльной шкале за работу на семинарских занятиях определяется перед промежуточным или итоговым контролем и называется - Оаудиторная. 

Накопленная оценка за текущий контроль учитывает результаты студента по текущему контролю следующим образом: 

Онакопленная= 2/3* Отекущий + 1/3* Оаудиторная 
где
О текущий  рассчитывается как взвешенная сумма всех форм текущего контроля, предусмотренных в РУП:
Отекущий  =  n1·Оэссе + n2·Ок/р,
при этом n1 = 0,5, n2 = 0,5
Способ округления накопленной оценки текущего контроля: арифметический. 

Результирующая оценка за дисциплину рассчитывается следующим образом:

Орезультирующая = 0,6* Онакопленная + 0,4*·Оэкз/зач

Способ округления накопленной оценки промежуточного (итогового) контроля в форме зачета: арифметический. 

7 Содержание дисциплины

Раздел 1. Основные понятия и концепции маркетинга, маркетинговая ориентация
Тема 1. Основные понятия и концепции маркетинга, маркетинговая ориентация
Сущность и роль маркетинга. Основные понятия маркетинга. Развитие маркетинга, основные маркетинговые концепции. Маркетинг взаимоотношений. Маркетинговая ориентация. 
Количество часов аудиторной работы: 4 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 14 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Тема 2. Сегментирование и таргетирование.

Сущность сегментирования. Критерии сегментирования на рынке В2В и В2С. Оценка привлекательности сегментов. Выбор целевых сегментов. Основы для дифференцирования. 
Количество часов аудиторной работы: 3 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 7 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Тема 3. Позиционирование товара. 
Стратегии позиционирования. Ошибки позиционирования.

Количество часов аудиторной работы: 3 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 5 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Литература по разделу: 
Базовый учебник
Маркетинг: учеб. по направлению подгот. 080200.62 «Менеджмент». Уровень подгот. «Бакалавр» / под ред. И.В. Липсица. М.: ГЭОТАР-Медиа, 2012. Гл. 1 - 5.

Основная литература

1. Бек М.А. Маркетинг B2B: учеб. пособие. М.: Изд. дом ВШЭ, 2008. Гл. 4.

2. Забин Дж., Бребах Г. Прицельный маркетинг. Новые правила привлечения и удержания клиентов / пер. с англ. Е.В. Требушина. М.: ЭКСМО , 2006. Гл. 1.

3. Котлер Ф. Основы маркетинга. Краткий курс. М.: Издательский дом "Вильямс", 2007. Гл. 7.

Формы и методы проведения занятий по разделу, применяемые учебные технологии: лекции, семинары, самостоятельная работа, проверка усвоенного материала микроконтролем, дискуссия на семинаре, работа в группах, решение кейсов. Более 50% занятий проводится в интерактивной форме.
Раздел 2. Маркетинг как направление управленческой деятельности
Тема 4. Поведение потребителя

Теоретические основы анализа поведения потребителей. Модель принятия решения о покупке потребителем на рынке В2В и В2С. Факторы, влияющие на поведение потребителей. Способы изучения особенностей потребительского поведения. 
Количество часов аудиторной работы: 4 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 14 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Тема 5. Методы маркетинговых исследований 

Классификация маркетинговых исследований по области применения, схеме проведения. Этапы проведения маркетингового исследования. Виды количественных и качественных маркетинговых исследований. Разработка инструментария. 
Количество часов аудиторной работы: 6 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 12 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Тема 6. Товар в системе маркетинга.

Определение товара. Классификация товаров в маркетинге. Жизненный цикл товара. Концепция трех уровней товара. Ширина, длина, глубина ассортимента. Управление товарным ассортиментом. Упаковка товара, функции.  
Маркетинг сферы услуг. Определение услуги, особенности услуг. Специфика маркетинга в сфере услуг. Особенности В2В маркетинга.
Количество часов аудиторной работы: 8 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 10 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Тема 7. Ценообразование и ценовая политика
Сущность ценовой политики фирмы. Ценовая стратегия и ценовая тактика. Подходы к ценообразованию: затратный и ценностный. Методы маркетинговых исследований в области ценообразования. 
Количество часов аудиторной работы: 8 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 10 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Тема 8. Сбытовая политика фирмы 

Понятие канала распределения. Каналы распределения на рынке В2В и В2С. Сущность сбытовой политики фирмы. Роль посредников в сбыте. Типы посредников. Типы сбытовых стратегий. 
Маркетинг розничной торговли. Формы розничной торговли. Внутримагазинные факторы покупки. Мерчандайзинг. 

Количество часов аудиторной работы: 8 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 8 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Тема 9. Маркетинговые коммуникации 

Сущность политики продвижения. Формы продвижения: реклама, стимулирование сбыта, PR, личные продажи. Специфика продвижения на рынке В2В и В2С. BTL коммуникации. Нестандартные формы продвижения. Расчет рекламного бюджета. Оценка эффективности рекламы.
Количество часов аудиторной работы: 8 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 8 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Тема 10. Маркетинговое планирование 

Сущность маркетингового планирования. Классификация маркетинговых планов. Этапы разработки плана маркетинга. Методы анализа внешней и внутренней среды компании.
Количество часов аудиторной работы: 4 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 8 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Тема 11. Брендинг.

Понятие торговой марки и бренда. Функции бренда для потребителей и компании. Этапы построения бренда. Атрибуты бренда. Архитектура бренда. 
Количество часов аудиторной работы: 3 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 11 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Тема 12. Международный маркетинг.

Специфика международного маркетинга. Решение о выходе на международные рынки. Разработка международного комплекса маркетинга.  
Количество часов аудиторной работы: 3 ч.
Количество часов самостоятельной работы: 11 ч., время самостоятельной работы включает проработку рекомендованной литературы, поиск дополнительной информации по вопросам семинара в учебной и научной литературе в библиотеке, медиатеке и интернет – ресурсах; анализ и структурирование найденной информации, а также подбор информации и подготовка устного выступления с докладом. 

Литература по разделу: 
Базовый учебник
Маркетинг: учеб. по направлению подгот. 080200.62 «Менеджмент». Уровень подгот. «Бакалавр» / под ред. И.В. Липсица. М.: ГЭОТАР-Медиа, 2012. Гл.6 – 13. 
Основная литература:

1. Котлер Ф. Основы маркетинга. Краткий курс. М.: Издательский дом "Вильямс", 2007. Гл. 19.

2. Кросскультурный маркетинг : учеб. пособие / О.В. Сагинова ; И.И. Скоробогатых ; Ж. Дюметц. М.: ИНФРА-М , 2012.

Дополнительная литература:
1. Chris Fill (2006). Marketing communications: contexts, strategies, and applications. Prentice Hall, 4th ed.

2. Вебер Л. Эффективный маркетинг в Интернете. Социальные сети, блоги, Twitter и другие инструменты продвижения в Сети / пер. с англ. М.: Манн, Иванов и Фербер, 2011.

3. Котлер Ф. Основы маркетинга. Краткий курс. М.: Издательский дом "Вильямс", 2007. Гл. 14, 15, 16, 17.

4. Левинсон Дж. К. Партизанский маркетинг: простые способы получения больших прибылей при малых затратах / пер. с англ. М.: Эксмо, 2009.

Формы и методы проведения занятий по разделу, применяемые учебные технологии: лекции, семинары, самостоятельная работа, проверка усвоенного материала микроконтролем, решение кейсовых заданий. Более 50% аудиторных занятий проводится и интерактивной форме.
8 Образовательные технологии

В рамках курса используются различные виды учебной работы: разбор практических заданий и кейсов, деловые игры, решение тестовых заданий, работа в группах. Кроме того, предусмотрены мастер-классы практикующих маркетологов и специалистов в узких темах маркетинга. 
8.1 Методические рекомендации преподавателю

На лекциях акцентировать внимание не только на теоретических концепциях маркетинга, но и на примерах из реальной практики компаний, проблемах, возникающих при реализации маркетинговой стратегии. 

На семинарских занятиях использовать следующие методы обучения и контроля усвоения материала: устный опрос по основным понятиям; обсуждение теоретического материала, изученного на лекции и в ходе самостоятельных занятий; проведение микроконтроля по пройденному материалу; решение маркетинговых задач, кейсов, работа в группах. 

На контрольной работе проверять знание основных понятий, определений и концепций, умение применять изученные теоретические модели и принципы их построения для решения реальных маркетинговых проблем и ситуаций, возникающих на практике. 

8.2  Методические указания студентам

Перед каждым семинарским занятием следует ознакомиться с перечнем тем и вопросов для обсуждения на нем. Для подготовки к семинару рекомендуется следующая схема: 

· проработать соответствующий лекционный материал; 

· изучить рекомендованную основную и дополнительную литературу; 

· найти дополнительную литературу для подготовки к семинару; 

· выполнить задания, указанные в плане семинарских занятий; 
· при затруднениях сформулировать вопросы к преподавателю. 

9 Оценочные средства для текущего контроля и аттестации студента
9.1 Тематика заданий текущего контроля
Примерные темы для домашнего задания (маркетингового исследования): 
Изучение потребителей:

1. Изучение предпочтений покупателей.

2. Выявление факторов, влияющих на выбор потребителя.

3. Выявление основных требований потребителей к  товару / услуге.

4. Изучение отношения потребителей к различным стимулам маркетинга.

5. Изучение степени удовлетворенности качеством сервиса (обслуживания).

6. Генерация идей в отношении нового товара.

7. Изучение восприятия разных торговых марок

Изучение конкурентов:

1. Сравнительный конкурентный анализ.

2. Выявление сильных и слабых сторон конкурентов.

3. Изучение кампаний продвижения конкурентов.

4. Изучение товарной политики конкурентов.

5. Изучение политики ценообразования конкурентов.

6. Изучение каналов распространения.

Примерные темы для контрольной работы: контрольная работа проводится по всему пройденному материалу. 
9.2 Вопросы для оценки качества освоения дисциплины

1.Основные понятия и сущность маркетинга.

2.Принципы, цели и функции маркетинга.

3.Эволюция концепций маркетинга.

3.Виды маркетинга в зависимости от сферы деятельности.

4.Типы маркетинга в зависимости от состояния спроса.

5.Маркетинговая среда предприятия, необходимость изучения.

6.Микросреда и ее элементы.

7.Макросреда предприятия  и  ее факторы.

8.Поведение потребителя и модель принятия решений.

9.Факторы, влияющие на поведение потребителя (культура, субкультура, социальный класс, референтные группы).
10.Факторы, влияющие на поведение потребителя (демографические, жизненный цикл семьи, тип личности, жизненный стиль)
11.Ресурсы потребителя и их значение в принятии маркетинговых решений.
12.Поведение организации покупателя, его особенности.

13.Сегментирование  рынка, критерии сегментирования.

14.Позиционирование, значение и виды.

15.Комплекс маркетинга, значение элементов и их взаимосвязь в маркетинговых решениях.

16.Товарная политика фирмы. Классификация товаров.

17.Модель товара и услуги.

18. Управление конкурентоспособностью товара.

19. Субъективные факторы повышения конкурентоспособности ( марочная политика, упаковка, сервис)

20.Управление жизненным циклом товара. Маркетинговые стратегии.

21.Управление товарным ассортиментом.

22.Ценовая политика в комплексе маркетинга.

23.Факторы, влияющие на ценовую политику фирмы.

24.Методы ценообразования.

25.Стратегии ценообразования.

26.Сбытовая политика и ее роль в комплексе маркетинга.

27.Виды посредников, их функции.

28.Виды каналов сбыта,  их выбор.

29.Виды сбыта (эксклюзивный, селективный, интенсивный) и стратегии маркетинга.

30.Политика продвижения и ее роль в комплексе маркетинга.

31.Реклама, ее характеристики, средства рекламы.

32.Стимулирование сбыта, личные продажи и PR, их характеристики и особенности.
10 Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины
10.1 Базовый учебник
Маркетинг: учеб. по направлению подгот. 080200.62 «Менеджмент». Уровень подгот. «Бакалавр» / под ред. И.В. Липсица. М.: ГЭОТАР-Медиа, 2012.
10.2 Основная литература
1. Аакер Д.А. Создание сильных брендов / пер. с англ. М.: Издат. дом Гребенникова , 2008.

2. Галицкий Е.Б. Методы маркетинговых исследований. М.: Институт Фонда «Общественное мнение», 2004.

3. Котлер Ф. Маркетинг менеджмент. Экспресс-курс. 2-е изд. СПб.: Питер, 2006.
4. Котлер Ф. Основы маркетинга. Краткий курс. М.: Издательский дом "Вильямс", 2007.

5. Ламбен Ж.-Ж., Чумпитас Р., Шулинг И. Менеджмент, ориентированный на рынок / пер. с англ. СПб.: ПИТЕР, 2010.

6. Поведение потребителей / Р.Д. Блэкуэлл ; П.У. Миниард ; Д.Ф. Энджел ; пер. с англ. Е. Колотвина ; пер. с англ. Л. Круглов-Морозов. - СПб.: ПИТЕР, 2007.
10.3 Дополнительная литература 
1. Chris Fill (2006). Marketing communications: contexts, strategies, and applications. Prentice Hall, 4th ed.

2. Schmidt M., Hollensen S. (2006). Marketing Research: An International Approach. Prentice Hall.

3. Бек М.А. Маркетинг B2B: учеб. пособие. М.: Изд. дом ВШЭ, 2008. 

4. Вебер Л. Эффективный маркетинг в Интернете. Социальные сети, блоги, Twitter и другие инструменты продвижения в Сети / пер. с англ. М.: Манн, Иванов и Фербер, 2011.
5. Забин Дж., Бребах Г. Прицельный маркетинг. Новые правила привлечения и удержания клиентов / пер. с англ. Е.В. Требушина. М.: ЭКСМО, 2006. 
6. Иган Д. Маркетинг взаимоотношений. Анализ маркетинговых стратегий на основе взаимоотношений: учебник / пер. с англ. Е.Э. Лалаян. М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2008. 
7. Кросскультурный маркетинг : учеб. пособие / О.В. Сагинова ; И.И. Скоробогатых ; Ж. Дюметц . М.: ИНФРА-М , 2012.
8. Левинсон Дж. К. Партизанский маркетинг: простые способы получения больших прибылей при малых затратах / пер. с англ. М.: Эксмо, 2009.
10.4 Справочники, словари, энциклопедии

Бобров В.Б. Англо-русский словарь по рекламе и маркетингу. 40 тысяч терминов М.: Руссо, 1998. 
Тоффлер Б.Э., Имбер Дж. Словарь терминов. М.: ИНФРА-М, 2000.

10.5 Программные средства
Для успешного освоения дисциплины, студент использует следующие программные средства: Microsoft Excel, Word, PowerPoint, LMS, Интернет.
10.6 Дистанционная поддержка дисциплины

Система LMS  является основой для организации дистанционной поддержки дисциплины, где выложенным презентации лекций, задания для семинарских занятий, домашнее задание, тематика контрольной работы и итогового контроля.  
11 Материально-техническое обеспечение дисциплины

Для проведения лекций и семинаров необходимо наличие проектора и ноутбука. 
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