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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 080500.62 «Бизнес-информатика» подготовки бакалавра,  обучающихся по бакалаврской программе «Бизнес-информатика».
Программа разработана в соответствии:

· с образовательным стандартом Федерального государственного автономного образовательного учреждения высшего профессионального образования «Национальный исследовательский университет «Высшая школа экономики», уровень подготовки: магистр,  утвержденным 02.07.2010 г.;
· рабочим учебным планом университета по направлению 080500.62 бизнес-информатика подготовки бакалавра для бакалаврской программы «Бизнес-информатика», утвержденным в 25.06.2013 г.
2 Цели освоения дисциплины

Целями освоения дисциплины являются формирование у бакалавров представления о рынке информационно-коммуникационных технологий, его специфике, основных игроках и методах решения экономических задач, возникающих в процессе их профессиональной деятельности.
3 Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины
В результате освоения дисциплины студент должен:

· знать методы и инструментальные средства моделирования процессов и систем, основные ИС и ИКТ управления бизнесом, методы анализа и моделирования бизнес- процессов систем, методы проектирования, внедрения и организации эксплуатации корпоративных ИС и ИКТ;
· уметь проектировать, внедрять и организации эксплуатацию ИС и ИКТ, моделировать, анализировать и совершенствовать процессы и системы, выбирать рациональные ИС и ИКТ для управления бизнесом, систематизировать и обобщать информацию, организовывать и проводить исследования в области экономики, управления и ИКТ, разрабатывать конкретные предложения  по результатам исследований, готовить справочно-аналитические материалы для принятия управленческих решений; 
· владеть методами рационального выбора ИС и ИКТ для управления бизнесом, методами проектирования, внедрения и организации эксплуатации ИС и ИКТ, навыками деловых коммуникаций в профессиональной сфере.

В результате освоения дисциплины студент осваивает следующие компетенции:

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

	готовность к организационно-управленческой работе с малыми коллективами
	ИК-3 
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	готовность работать  с информацией из различных источников
	ИК-4 
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	владение основными методами, способами и средствами получения, хранения, переработки информации
	ИК-5 
	Демонстрирует
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	владение навыками работы с компьютером как средством управления информацией, способность работать с информацией в глобальных компьютерных сетях
	ИК-6 
	Демонстрирует
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	готовность к ответственному и  целеустремленному решению поставленных задач во взаимодействии с обществом, коллективом, партнерами
	СЛК-2 
	Демонстрирует
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	способность  находить  организационно-управленческие  решения  и  готовность нести за них  ответственность
	СЛК-3 
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	понимание социальной значимости своей будущей профессии,  высокая мотивация к выполнению профессиональной деятельности
	СЛК-6 
	Демонстрирует
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	проводить исследование и анализ рынка ИС и ИКТ
	ПК-5 
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	выбирать рациональные ИС и ИКТ-решения для управления бизнесом
	ПК-6.
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	проводить обследование деятельности и ИТ- инфраструктуры предприятий
	ПК-8.
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	управлять  контентом  предприятия  и  Интернет-ресурсов,  управлять  процессами создания и использования информационных сервисов (контент-сервисов)
	ПК-10 
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	использовать  современные  стандарты  и  методики,  разрабатывать  регламенты деятельности  предприятия
	ПК-11 
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	разрабатывать контент и ИТ-сервисы предприятия и Интернет-ресурсов
	ПК-21 
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	описывать целевые сегменты ИКТ-рынка
	ПК-28 
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	разрабатывать  бизнес-планов  создания  новых  бизнесов  на  основе  инноваций  в сфере ИКТ
	ПК-29 
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	использовать лучшие практики продвижения инновационных программно- информационных продуктов и услуг
	ПК-30 
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий

	создавать новые бизнесы на основе инноваций в сфере ИКТ
	ПК-31
	Владеет и применяет
	Лекции, практические занятия, выполнение текущих и домашних заданий


4 Место дисциплины в структуре образовательной программы
Для студентов, обучающихся в рамках бакалаврской программы «Бизнес-информатика» дисциплина «Бизнес и инновации в сфере ИКТ» является базовой дисциплиной в профессиональном цикле. 

Изучение данной дисциплины базируется на следующих дисциплинах: «Менеджмент», «Экономика фирмы», «Экономическая теория и институциональная экономика».
Изучение данной дисциплины связано с изучением следующих дисциплинах: «Управленческий учет», «Основы электронного бизнеса», «Инновационный менеджмент», «Научный семинар "Инновации и бизнес в сфере информационных технологий"», «Анализ и совершенствование бизнес-процессов»
5 Тематический план учебной дисциплины
	№
	Название темы
	Всего часов по дисципли- не
	Аудиторные часы
	Самостоятельная работа

	
	
	
	Лекции
	Семинары
	

	1
	Рынок информационно-коммуникационных технологий
	12
	2
	2
	6

	2
	Особенности и перспективы развития российского рынка информационно-коммуникационных технологий
	14
	1
	1
	10

	3
	Маркетинговые исследования рынка информационно- коммуникационных технологий
	16
	2
	2
	8

	4
	Ценообразование на рынке информационно-коммуникационных технологий
	14
	2
	2
	8

	5
	Особенности организации продаж на рынке информационно- коммуникационных технологий
	14
	2
	2
	10

	6
	Методы стимулирования продаж в сфере информационно-коммуникационных технологий.
	16
	2
	2
	10

	7
	Построение партнерской сети по маркетингу и продаже решений
	14
	2
	2
	14

	8
	Отраслевые решения в сфере информационно- коммуникационных технологий
	14
	1
	1
	14

	9
	Управление взаимоотношениями с клиентом (CRM)
	20
	2
	2
	18

	10
	Рынок труда в сфере информационно-коммуникационных технологий
	10
	2
	2
	10

	
	ВСЕГО
	144
	18
	18
	108


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

	
	
	1
	2
	3
	4
	

	Текущий

(неделя)
	Контрольная работа
	
	
	
	
	Письменная работа 60 минут, оценка результатов -1 неделя

	
	Реферат
	
	
	
	
	Объем  20-25 стр.,

 оценка результатов 2 недели

	
	Домашнее задание
	
	
	*
	
	Пояснительная записка до 15 стр., защита в виде презентации -7-10 слайдов, оценка результатов 2 недели

	Итоговый

(неделя)
	Зачет
	
	
	*
	
	Устный зачет, 20 минут на студента


6.1 Критерии оценки знаний, навыков

Студент должен продемонстрировать знание разделов дисциплины и способность представить результаты выполнения домашних заданий в соответствии с требуемыми компетенциями. 

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

Раздел 1. Рынок информационно-коммуникационных технологий
Основные этапы развития рынка ИКТ в 1950 – 2012 г.г. Товары на рынке ИКТ. Компании-лидеры на рынке ИКТ. Конкуренция на рынке ИКТ. Виды конкуренции на каждом этапе развития рынка ИКТ. Основные перспективы развития международного рынка ИКТ.
Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

Дополнительная литература:

1. Laudon, K. C. E-commerce. Pearson Prentice Hall, 2007. - 879 с.

2. Strauss, J. E-marketing. Upper Saddle River Pearson Education International, 2006. - 456 с.

3. Андросов, Н. Интернет-маркетинг на 100%. СПб. Питер, 2010. - 228 с.

4. Зуев, М. Б. Интернет-маркетинг 3.0. СПб. Питер, 2011. - 204 с.

5. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.

6. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.

Количество часов аудиторной работы –4 часов.

Общий объем самостоятельной работы – 6 часов.

Формы и методы проведения практических занятий по разделу, применяемые учебные технологии: доклады, обсуждения, решение задач, рассмотрение кейсов.
Раздел 2. Особенности и перспективы развития российского рынка информационно-коммуникационных
История формирования рынка ИКТ в России. Оcновные перспективы развития российского рынка ИКТ. Решение проблем с квалифицированными сотрудниками. Рынок труда в сфере ИКТ в России.
Отечественные компании-лидеры на рынке ИКТ. Формирование рынка мобильных приложений на рынке ИКТ.
Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

Дополнительная литература:

1. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.
2. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.

Количество часов аудиторной работы –2 часов.

Общий объем самостоятельной работы – 10 часов.

Формы и методы проведения практических занятий по разделу, применяемые учебные технологии: доклады, обсуждения, решение задач, рассмотрение кейсов.

Раздел 3. Маркетинговые исследования рынка информационно- коммуникационных технологий
Понятие маркетинга и его роль в разработке стратегии развития отдельных участников рынка ИКТ. Особенности маркетинговых исследований на рынке ИКТ. Основные источники данных и информации, различных материалов в сфере ИКТ. Крупнейшие аналитические компании на рынке ИКТ, их методы анализа (Gartner, IDC). Методики проведения анализа рынка ИКТ.
Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

Дополнительная литература:

1. Laudon, K. C. E-commerce. Pearson Prentice Hall, 2007. - 879 с.

2. Mohr, J. Marketing of high-technology products and innovations. Upper Saddle River Pearson Education International, 2005. - 450 с.
3. Royer, S. Strategic management and online selling. London; New York Routledge, 2012. - 240 с.

4. Strauss, J. E-marketing. Upper Saddle River Pearson Education International, 2006. - 456 с.

5. Андросов, Н. Интернет-маркетинг на 100%. СПб. Питер, 2010. - 228 с.

6. Айзенберг, Б. Тестирование и оптимизация веб-сайтов. Киев Диалектика, 2009. - 329 с.

7. Зуев, М. Б. Интернет-маркетинг 3.0. СПб. Питер, 2011. - 204 с.

8. Коллект. автор Innovative computing technology. Springer, 2011. - 434 с.

9. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.

10. Стелзнер, М. Контент-маркетинг. Манн, Иванов и Фербер, 2013. - 275 с.

11. Халилов, Д. Маркетинг в социальных сетях. Манн, Иванов и Фербер, 2014. - 229 с.

12. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.

Количество часов аудиторной работы –4 часа.

Общий объем самостоятельной работы – 8 часов.

Формы и методы проведения практических занятий по разделу, применяемые учебные технологии: доклады, обсуждения, решение задач, рассмотрение кейсов.

Раздел 4. Ценообразование на рынке информационно-коммуникационных технологий.
Механизм ценообразования как метод повышения конкурентоспособности компаний на рынке ИКТ. Особенности ценообразования в различных сферах деятельности рынка ИКТ (аппаратное обеспечение, программное обеспечение, рынок услуг).
Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

Дополнительная литература:

1. Laudon, K. C. E-commerce. Pearson Prentice Hall, 2007. - 879 с.

2. Mohr, J. Marketing of high-technology products and innovations. Upper Saddle River Pearson Education International, 2005. - 450 с.
3. Royer, S. Strategic management and online selling. London; New York Routledge, 2012. - 240 с.

4. Strauss, J. E-marketing. Upper Saddle River Pearson Education International, 2006. - 456 с.

5. Андросов, Н. Интернет-маркетинг на 100%. СПб. Питер, 2010. - 228 с.

6. Айзенберг, Б. Тестирование и оптимизация веб-сайтов. Киев Диалектика, 2009. - 329 с.

7. Зуев, М. Б. Интернет-маркетинг 3.0. СПб. Питер, 2011. - 204 с.

8. Коллект. автор Innovative computing technology. Springer, 2011. - 434 с.

9. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.

10. Стелзнер, М. Контент-маркетинг. Манн, Иванов и Фербер, 2013. - 275 с.

11. Халилов, Д. Маркетинг в социальных сетях. Манн, Иванов и Фербер, 2014. - 229 с.

12. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.

Количество часов аудиторной работы –4 часа.

Общий объем самостоятельной работы – 8 часов.

Формы и методы проведения практических занятий по разделу, применяемые учебные технологии: доклады, обсуждения, решение задач, рассмотрение кейсов.
Раздел 5. Ценообразование на рынке информационно-коммуникационных технологий.

Механизм ценообразования как метод повышения конкурентоспособности компаний на рынке ИКТ. Особенности ценообразования в различных сферах деятельности рынка ИКТ (аппаратное обеспечение, программное обеспечение, рынок услуг).
Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

Дополнительная литература:

1. Laudon, K. C. E-commerce. Pearson Prentice Hall, 2007. - 879 с.

2. Mohr, J. Marketing of high-technology products and innovations. Upper Saddle River Pearson Education International, 2005. - 450 с.
3. Royer, S. Strategic management and online selling. London; New York Routledge, 2012. - 240 с.

4. Strauss, J. E-marketing. Upper Saddle River Pearson Education International, 2006. - 456 с.

5. Андросов, Н. Интернет-маркетинг на 100%. СПб. Питер, 2010. - 228 с.

6. Айзенберг, Б. Тестирование и оптимизация веб-сайтов. Киев Диалектика, 2009. - 329 с.

7. Зуев, М. Б. Интернет-маркетинг 3.0. СПб. Питер, 2011. - 204 с.

8. Коллект. автор Innovative computing technology. Springer, 2011. - 434 с.

9. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.

10. Стелзнер, М. Контент-маркетинг. Манн, Иванов и Фербер, 2013. - 275 с.

11. Халилов, Д. Маркетинг в социальных сетях. Манн, Иванов и Фербер, 2014. - 229 с.

12. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.

Количество часов аудиторной работы –4 часа.

Общий объем самостоятельной работы – 10 часов.

Формы и методы проведения практических занятий по разделу, применяемые учебные технологии: доклады, обсуждения, решение задач, рассмотрение кейсов.
Раздел 6. Методы стимулирования продаж в сфере информационно-коммуникационных технологий.

Основные методики оценки поведения потребителя на рынке ИКТ. Методы воздействия на целевую аудиторию. Современные методы воздействия на потребителей (использование социальных сетей, геолокации пользователей).
Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

Дополнительная литература:

1. Laudon, K. C. E-commerce. Pearson Prentice Hall, 2007. - 879 с.

2. Mohr, J. Marketing of high-technology products and innovations. Upper Saddle River Pearson Education International, 2005. - 450 с.
3. Royer, S. Strategic management and online selling. London; New York Routledge, 2012. - 240 с.

4. Strauss, J. E-marketing. Upper Saddle River Pearson Education International, 2006. - 456 с.

5. Андросов, Н. Интернет-маркетинг на 100%. СПб. Питер, 2010. - 228 с.

6. Айзенберг, Б. Тестирование и оптимизация веб-сайтов. Киев Диалектика, 2009. - 329 с.

7. Зуев, М. Б. Интернет-маркетинг 3.0. СПб. Питер, 2011. - 204 с.

8. Коллект. автор Innovative computing technology. Springer, 2011. - 434 с.

9. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.

10. Стелзнер, М. Контент-маркетинг. Манн, Иванов и Фербер, 2013. - 275 с.

11. Халилов, Д. Маркетинг в социальных сетях. Манн, Иванов и Фербер, 2014. - 229 с.

12. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.

Количество часов аудиторной работы –4 часа.

Общий объем самостоятельной работы – 10 часов.

Формы и методы проведения практических занятий по разделу, применяемые учебные технологии: доклады, обсуждения, решение задач, рассмотрение кейсов.
Раздел 7. Построение партнерской сети по маркетингу и продаже решений.

Каналы распределения. Факторы, влияющие на вы- бор каналов распределения. Вертикальные и горизонтальные системы распределения. Многоканальные маркетинговые системы. Стимулирование дилеров.
Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

Дополнительная литература:

1. Laudon, K. C. E-commerce. Pearson Prentice Hall, 2007. - 879 с.

2. Mohr, J. Marketing of high-technology products and innovations. Upper Saddle River Pearson Education International, 2005. - 450 с.
3. Royer, S. Strategic management and online selling. London; New York Routledge, 2012. - 240 с.

4. Strauss, J. E-marketing. Upper Saddle River Pearson Education International, 2006. - 456 с.

5. Андросов, Н. Интернет-маркетинг на 100%. СПб. Питер, 2010. - 228 с.

6. Айзенберг, Б. Тестирование и оптимизация веб-сайтов. Киев Диалектика, 2009. - 329 с.

7. Зуев, М. Б. Интернет-маркетинг 3.0. СПб. Питер, 2011. - 204 с.

8. Коллект. автор Innovative computing technology. Springer, 2011. - 434 с.

9. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.

10. Стелзнер, М. Контент-маркетинг. Манн, Иванов и Фербер, 2013. - 275 с.

11. Халилов, Д. Маркетинг в социальных сетях. Манн, Иванов и Фербер, 2014. - 229 с.

12. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.

Количество часов аудиторной работы –4 часа.

Общий объем самостоятельной работы – 14 часов.

Формы и методы проведения практических занятий по разделу, применяемые учебные технологии: доклады, обсуждения, решение задач, рассмотрение кейсов.
Раздел 8. Отраслевые решения в сфере информационно- коммуникационных технологий.
Виды деятельности на рынке ИКТ. Примеры раз- личных решений в области ИТ: инфраструктурные и интеграционные, системы принятия решений (BI), системы управления ресурсами (ERP) системы работы с клиентами (CRM), системы коллективной работы и управления знаниями (IW), системы управления проектами (EPM). Инструментальные системы поддержки процессов продаж (CRM/Intra/extranet).
Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

Дополнительная литература:

1. Laudon, K. C. E-commerce. Pearson Prentice Hall, 2007. - 879 с.

2. Mohr, J. Marketing of high-technology products and innovations. Upper Saddle River Pearson Education International, 2005. - 450 с.
3. Royer, S. Strategic management and online selling. London; New York Routledge, 2012. - 240 с.

4. Коллект. автор Innovative computing technology. Springer, 2011. - 434 с.

5. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.

6. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.

Количество часов аудиторной работы –2 часа.

Общий объем самостоятельной работы – 14 часов.

Формы и методы проведения практических занятий по разделу, применяемые учебные технологии: доклады, обсуждения, решение задач, рассмотрение кейсов.
Раздел 9. Управление взаимоотношениями с клиентом (CRM).
Эволюция концепций маркетинга. Основные моменты маркетинга взаимоотношений. Реализация задач маркетинга взаимоотношений через использование информационных технологий. 

Количество часов аудиторной работы –4 часа.

Общий объем самостоятельной работы – 18 часов.

Формы и методы проведения практических занятий по разделу, применяемые учебные технологии: доклады, обсуждения, решение задач, рассмотрение кейсов.
Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

Дополнительная литература:

1. Laudon, K. C. E-commerce. Pearson Prentice Hall, 2007. - 879 с.

2. Mohr, J. Marketing of high-technology products and innovations. Upper Saddle River Pearson Education International, 2005. - 450 с.
3. Royer, S. Strategic management and online selling. London; New York Routledge, 2012. - 240 с.

4. Strauss, J. E-marketing. Upper Saddle River Pearson Education International, 2006. - 456 с.

5. Андросов, Н. Интернет-маркетинг на 100%. СПб. Питер, 2010. - 228 с.

6. Айзенберг, Б. Тестирование и оптимизация веб-сайтов. Киев Диалектика, 2009. - 329 с.

7. Зуев, М. Б. Интернет-маркетинг 3.0. СПб. Питер, 2011. - 204 с.

8. Коллект. автор Innovative computing technology. Springer, 2011. - 434 с.

9. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.

10. Стелзнер, М. Контент-маркетинг. Манн, Иванов и Фербер, 2013. - 275 с.

11. Халилов, Д. Маркетинг в социальных сетях. Манн, Иванов и Фербер, 2014. - 229 с.

12. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.

Раздел 10. Рынок труда в сфере информационно-коммуникационных технологий.
Структура рынка труда в сфере ИКТ в США, ЕС, Индии, Китая, Бразилии, Израиля и России. Структура занятости отрасли. Понятие аутсорсинга и аутстаффинга на рынке ИКТ и активное их использование. Основные проблемы поиска квалифицированного персонала. Проблема «утечки мозгов». Институты подготовки квалифицированных специалистов.
Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

Дополнительная литература:

1. Laudon, K. C. E-commerce. Pearson Prentice Hall, 2007. - 879 с.

2. Mohr, J. Marketing of high-technology products and innovations. Upper Saddle River Pearson Education International, 2005. - 450 с.
3. Royer, S. Strategic management and online selling. London; New York Routledge, 2012. - 240 с.

4. Strauss, J. E-marketing. Upper Saddle River Pearson Education International, 2006. - 456 с.

5. Андросов, Н. Интернет-маркетинг на 100%. СПб. Питер, 2010. - 228 с.

6. Айзенберг, Б. Тестирование и оптимизация веб-сайтов. Киев Диалектика, 2009. - 329 с.

7. Зуев, М. Б. Интернет-маркетинг 3.0. СПб. Питер, 2011. - 204 с.

8. Коллект. автор Innovative computing technology. Springer, 2011. - 434 с.

9. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.

10. Стелзнер, М. Контент-маркетинг. Манн, Иванов и Фербер, 2013. - 275 с.

11. Халилов, Д. Маркетинг в социальных сетях. Манн, Иванов и Фербер, 2014. - 229 с.

12. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.

Количество часов аудиторной работы –4 часа.

Общий объем самостоятельной работы – 10 часов.

Формы и методы проведения практических занятий по разделу, применяемые учебные технологии: доклады, обсуждения, решение задач, рассмотрение кейсов.
8 Образовательные технологии
Образовательные технологии, используемые при реализации различных видов учебной работы: доклады, обсуждения, рассмотрение кейсов.

9 Оценочные средства для текущего контроля и аттестации студента
9.1 Тематика заданий текущего контроля
Тематика домашнего задания

1. Подготовка рекомендаций по повышению useability сайта (на примере кейса/ конкретного интернет-проекта).  
2. Подготовка предложений по проведению поисковой оптимизации интернет-ресурса (на примере конкретного интернет-проекта). 
9.2 Вопросы для оценки качества освоения дисциплины

Примерный перечень вопросов к зачету 
1. Особенности рынка ИКТ.
2. Характерные особенности товаров на рынке ИКТ.
3. Особенности Информационных технологий как товара.
4. Этапы развития рынка ИКТ.
5. Конкуренция на ранке ИКТ.
6. Типы конкуренции на рынке ИКТ на различных этапах его развития.
7. Понятие конкурентоспособности фирм на рынке ИКТ.
8. Факторы, оказывающие влияние на конкурентоспособность фирм.
9. Стратегия развития фирм на рынке ИКТ.
10. Методы борьбы за заказчика на рынке ИКТ.
11. Перспективы развития рынка ИКТ.
12. Перспективы развития рынка аппаратных средств.
13. Перспективы развития рынка программного обеспечения.
14. Перспективы развития рынка компьютерных услуг.
15. Понятие и значение маркетинга в деятельности фирм на рынке ИКТ.
16. Маркетинговая информационная система.
17. Маркетинговые исследования рынка ИКТ.
18. Процесс маркетинговых исследований.
19. SWOT-анализ.
20. PEST-анализ.
21. Модель пяти сил Портера.
22. Концепция «4P».
23. Источники информации о рынке ИКТ.
24. Стратегии компаний в завоевании дополнительного сегмента рынка.
25. Понятие цены на рынке ИКТ.
26. Значение цены в дополнительном привлечении клиентов.
27. Этапы ценообразования.
28. Значения ценообразования на различных типах рынков.
29. Методы определения цены.
30. Затратные методы определения цены, недостатки и преимущества.
31. Рыночные методы определения цены, недостатки и преимущества.
32. Параметрические методы определения цены, недостатки и преимущества.
33. Стратегии компаний в дополнительном привлечении клиентов на рынке ИКТ.
34. Лицензирование продукции на рынке ИКТ.
35. Системы продвижения товаров на рынке ИКТ.
36. Методы стимулирования покупателей.
37. Методы стимулирования дистрибуторов.
38. Эволюция концепций маркетинга на рынке ИКТ.
39. Производственная концепция: основная идея и инструментарий.
40. Товарная концепция: основная идея и инструментарий.
41. Концепция стимулирования сбыта: основная идея и инструментарий.
42. Концепция традиционного маркетинга: основная идея и инструментарий.
43. Социально-этическая концепция: основная идея и инструментарий.
44. Маркетинг взаимодействия: основная идея и инструментарий.
45. Основные предпосылки возникновения концепции маркетинга взаимодействия.
46. Установление связей с поставщиками и потребителями (CRM).
47. Классификация CRM-систем.
48. Организация стратегического управления на базе CRM-систем.
49. Основные преимущества компаний от внедрения CRM-систем.
50. Каналы распределения.
51. Факторы, влияющие на каналы распределения.
52. Виды маркетинговых систем.
53. Вертикальные маркетинговые системы.
54. Горизонтальные маркетинговые системы.
55. Многоканальные маркетинговые системы.
56. Договорные маркетинговые системы, как вид вертикального взаимодействия.
57. Оценка работы посредников.
58. Перспективы развития российского рынка ИКТ.
59. Политика аутсорсинга на рынке ИКТ.
60.   Политика аутстафинга на рынке ИКТ.
10 Порядок формирования оценок по дисциплине
Дисциплина читается в третьем модуле, предусмотрен итоговый контроль – зачет. 
Формирование оценки по дисциплине, проводится следующим образом.
Оценка работы студентов на семинарских и практических занятиях оценивается на осно- вании выполнения домашнего задания. Накопленная оценка по 10-ти балльной шкале за работу на семинарских и практических занятиях определяется перед промежуточным или итоговым контролем.
Накопленная оценка за текущий контроль учитывает результаты студента по текущему контролю следующим образом:
Онакопленная= 0,4*Оауд + 0,6*Од/з
Результирующая оценка за дисциплину рассчитывается следующим образом:

Орезульт = 0,7* Онакопл + 0,3*·Озач
Используется арифметический способ округления результирующей итоговой оценки. В диплом ставится результирующая итоговая оценка.
На зачете студент может получить дополнительный вопрос (дополнительную практическую задачу), ответ на который оценивается в 1 балл. 
11 Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины
11.1 Базовая литература:

1. Ахромов, Я. В. Системы электронной коммерции. М. Оникс, 2007. - 410 с.

11.2 Основная литература:
1. Turban, E. Electronic commerce, 2006. Pearson Education, 2006. - 792 с.
2. Коллект. автор Информационные и коммуникационные технологии в российской экономике: 2006. М. ГУ-ВШЭ, 2006. - 277 с.

3. Юрасов, А. В. Электронная коммерция. Дело, 2003. - 479 с.

11.3 Дополнительная литература:

1. Laudon, K. C. E-commerce. Pearson Prentice Hall, 2007. - 879 с.

2. Mohr, J. Marketing of high-technology products and innovations. Upper Saddle River Pearson Education International, 2005. - 450 с.
3. Royer, S. Strategic management and online selling. London; New York Routledge, 2012. - 240 с.

4. Strauss, J. E-marketing. Upper Saddle River Pearson Education International, 2006. - 456 с.

5. Андросов, Н. Интернет-маркетинг на 100%. СПб. Питер, 2010. - 228 с.

6. Айзенберг, Б. Тестирование и оптимизация веб-сайтов. Киев Диалектика, 2009. - 329 с.

7. Зуев, М. Б. Интернет-маркетинг 3.0. СПб. Питер, 2011. - 204 с.

8. Коллект. автор Innovative computing technology. Springer, 2011. - 434 с.

9. Перфильев, Ю. Ю. Российское интернет-пространство: развитие и структура. М. Гардарики, 2003. - 268 с.

10. Стелзнер, М. Контент-маркетинг. Манн, Иванов и Фербер, 2013. - 275 с.

11. Халилов, Д. Маркетинг в социальных сетях. Манн, Иванов и Фербер, 2014. - 229 с.

12. Хорошилов, А. В. Мировые информационные ресурсы. СПб. Питер, 2004. - 176 с.
11.1 Программные средства
Для подготовки практических задач, докладов и выступлений студентами используется современная учебно-лабораторная база, в том числе:

· стандартные пакеты прикладных программ офисного назначения, в том числе:

· информационные системы подготовки текстов (Microsoft Word);

· системы электронных таблиц (Microsoft Excel);

· системы подготовки презентаций (Microsoft PowerPoint);

11.2 Дистанционная поддержка дисциплины

Не используется. В качестве дальнейшего развития и повышения степени интерактивности взаимодействия преподаватель-студент планируется работа по переносу материалов дисциплины в систему LMS. 

12 Материально-техническое обеспечение дисциплины

Используются ПК/ноутбук и проектор для проведения лекций  и практических занятий, техническое оснащение компьютерных классов
Автор программы:

_____________________________________ Д.С. Березовский
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