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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 080500.68 Менеджмент подготовки магистра. 

Программа разработана в соответствии со следующими документами: 

· федеральными стандартами и стандартами НИУ ВШЭ, 

· общей образовательной программой направления 080200.68 – «Менеджмент» подготовки магистров, обучающихся по магистерской программе «Маркетинг», 

· рабочим учебным планом университета и факультета менеджмента по направлению 080200.68 Менеджмент подготовки магистра, обучающихся по магистерской программе «Маркетинг», утвержденным в 2015 г. 

2. Цели освоения дисциплины

Цель курса – формирование у студентов основных теоретических знаний, практических навыков и компетенций, необходимых для эффективного выполнения задач по созданию и выведению новых товаров и услуг на позициях менеджер по маркетингу, бренд-менеджер.

3. Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины

Задачи курса: 

1.  формирования знаний:

· взаимосвязи инновационной стратегии и тактики маркетинга на разных стадиях развития рынка и компании;

· содержания и особенностей процесса разработки и выведения новых товаров;

· роли, места, целей маркетингового подразделения в организации по созданию и выведению новых товаров;

2.  формирования исследовательских компетенций, необходимых для проведения анализа и тестирования рынка при создании и выведении новых товаров;

3.  формирования компетенций по созданию системы коммуникаций для продвижения новых товаров; 

4.  формирование навыков:

· оценки бизнес-идей и конкурентоспособности нового товара; 

· постановки и выполнения задач по продвижению новых товаров.

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

	Способен принимать управленческие решения, оценивать их возможные последствия и  нести за них ответственность
	СК-5
	Демонстрирует способность к освоению новых методов исследований
	Анализ кейсов, решение задач, проведение деловых и ситуационных игр

	Способен анализировать, верифицировать информацию, оценивать ее информации в ходе профессиональной деятельности, при необходимости восполнять и синтезировать недостающую информацию и работать в условиях неопределенности  
	СК-6
	Представляет связи,  обосновывает,  интерпретирует полученные результаты
	Самостоятельная работа студентов по сбору и анализу ин-формации, анализ кейсов

	Способен порождать принципиально новые идеи и продукты, обладает креативностью, инициативностью
	ПК-8
	Демонстрирует способность генерации новых идей и продуктов
	Анализ кейсов, выполнение самостоятельных работ, проведение деловых и ситуационных игр

	Способен формулировать и проверять научные гипотезы, выбирать и обосновывать инструментальные средства, современные технические средства и информационные технологии для обработки информации в соответствии с поставленной научной задачей в сфере управления, анализировать результаты расчетов и обосновывать полученные выводы
	ПК-12
	Представляет связи,  обосновывает,  интерпретирует полученные результаты
	Самостоятельная ра-бота студентов по сбору информации, подготовка презентаций



	Способен представлять результаты проведенного исследования в виде отчета, статьи или доклада
	ПК-14
	Владеет навыками подготовки презентаций, статей и докладов
	Самостоятельная работа студентов по подготовке презентаций

	Способность управлять организациями, сетями, подразделениями, проектами и, группами сотрудников, отдельными работниками и иными объектами управления
	ПК-19
	Демонстрирует навыки управления проектами и группами сотрудников
	Проведение деловых и ситуационных игр, анализ кейсов

	Способен планировать и осуществлять проекты и мероприятия, направленные на реализацию стратегий организации
	ПК-23
	Демонстрирует навыки планирования и реализации проектов
	Самостоятельная работа студентов, анлиз кейсов

	Способен находить и оценивать новые рыночные возможности,  формировать и  оценивать бизнес-идеи,  разрабатывать бизнес-планы создания нового бизнеса
	ПК-25
	Демонстрирует способность разработки бизнес-планов создания нового бизнеса
	Самостоятельная работа студентов, анализ кейсов

	Способен выявлять данные, необходимые для решения поставленных управленческих и предпринимательских задач;  осуществлять сбор данных и их обработку
	ПК-26
	Демонстрирует способности поиска данных и их обработки для решения поставленных задач
	Самостоятельная работа студентов по сбору и анализу ин-формации, анализ кейсов


4. Место дисциплины в структуре образовательной программы
Курс «Создание и выведение на рынок новых товаров и услуг» базируется на знаниях, полученных в процессе изучения курсов «Маркетинг», «Стратегический маркетинг», «Ценообразование», «Методы маркетинговых исследований», «Маркетинговые коммуникации», «Разработка новых товаров». Необходимо понимать принципы маркетинга товаров, этапы разработки ассортиментных и ценовых стратегий, сегментации рынка, позиционирования, маркетинга-микс, построения бренда, чтобы в рамках курса состоялся предметный разговор о специфике маркетинге услуг.

В методическом плане курс потребует знания смежных дисциплин, таких как философия, социология, психология, менеджмент, экономическая теория, экономика фирм, история.

Курс предполагает лекционный материал и практические занятия, большая часть которых будет посвящена решению кейсов из практики российских и международных компаний сферы услуг (case-study). 

В основе теоретической части курса лежат актуальные труды по маркетингу услуг признанных ученых, консультантов и практиков России и мира, материалы международных конференций и семинаров, публикаций ведущих деловых и профессиональных мировых и российских СМИ, приводятся реальные примеры из практики бизнеса различных услуг. 

Практические занятия основаны на кейсах ведущих бизнес школ (в том числе Harvard Business School, INSEAD, Yale University), российской бизнес практике. Основной целью практических занятий является формирование у студентов навыков и умений использовать знания, полученные в лекционной части курса, технологии и опыт конкретных ситуаций в своей маркетинговой деятельности, настоящей и будущей.
Курс по выбору предлагается для магистров, обучающихся по направлению «Менеджмент» и рассчитан на 32 часов аудиторных занятий. По итогам курса сдается экзамен.

5. Тематический расчет часов

	№ п/п
	Наименование тем
	Всего 
	Аудиторные часы
	Самостоятельная 

работа

	
	
	
	лекции 
	cеминарские занятия
	

	1
	Новый товар, его особенности. Конкурентоспособность новых товаров
	22
	2
	4
	16

	2
	Основные этапы процесса разработки и вывода новых товаров и услуг на рынок
	26
	2
	4
	20

	3
	Основные этапы процесса разработки и вывода новых товаров и услуг стартапов на рынок
	36
	2
	8
	26

	4
	Исследования и анализ при разработке и выведении новых товаров на рынок
	28
	4
	8
	16

	5
	Качество новых товаров и услуг
	22
	2
	4
	16

	6
	Ценообразование на новый товар и услугу
	22
	2
	4
	16

	7
	Особенности выведения нового товара на рынок
	34
	4
	10
	20

	 
	Всего
	190
	18
	42
	130


6. Формы контроля знаний студентов

Формы контроля включают:

1. текущий контроль осуществляется по итогам выполнения:

· тестов / ответов на вопросы по теоретической части курса, участие в групповых дискуссиях, деловых играх.

· работы с кейсами, направленными на формирование навыков оценки бизнес-идей, конкурентоспособности новых товаров и применению маркетинговых механизмов привлечения новых клиентов. 

· домашнего задания в виде подготовки презентаций с анализом кейсов успешных новых товаров (примерный объем 10 слайдов).

· самостоятельных работ в виде: 

· углубленного изучения вопросов курса на основе изучения рекомендованной литературы и анализа бизнес-практики;

· реферирования статей ведущих международных изданий, посвященных вопросам создания и выведения новых товаров.

2. промежуточный контроль осуществляется в средине курса и предполагает оценку текущей успеваемости в форме контрольной работы.

3. итоговый контроль в письменной форме, задания включают тесты, ситуативные и расчетные задачи. Зачет призван продемонстрировать умение находить, обобщать, анализировать, синтезировать и критически переосмысливать полученную научную, справочную, статистическую и иную информацию, знание и умение использовать специфические инструменты создания и выведения на рынок новых товаров.

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

Работа студентов на семинарских и практических занятиях: учитывается посещаемость лекционных и семинарских занятий, оценивается активность студентов в дискуссиях, решении задач на семинарах. Оценки за работу на семинарских и практических занятиях преподаватель выставляет в рабочую ведомость. Накопленная оценка по 10-ти балльной шкале за работу на семинарских и практических занятиях определяется перед итоговым контролем – Оа удиторная. 

Накопленная оценка учитывает также результаты студента по текущему контролю и формируется следующим образом: 

Онакопленная= 0,1* Оауд+ 0,3* Отекущий + + 0,4* Осам. + Опр.
где 
Оауд = оценка на семинарах и лекциях,

Отекущий = оценка за домашние задания (в т.ч. реферирование статей), 

Осам. = оценка за проект,

Опр. (промежуточный) = Ок/р, оценка за контрольную работу (тест),
Результирующая оценка за дисциплину рассчитывается следующим образом: 

Орезульт = 0,6* Онакопл + 0,4 *·Оэкз/зач

Способ округления оценок по учебной дисциплине: арифметический. 

ВНИМАНИЕ: оценка за итоговый контроль блокирующая, при неудовлетворительной итоговой оценке она равна результирующей.

Базовые учебники

1. Дойль. П. Маркетинг-менеджмент и стратегии - СПб. : Питер, 2007

2. Липсиц И. Маркетинг для топ-менеджеров. – М.: Эксмо, 2007

3. Trott P. Management new product development, 2007 

Дополнительная литература:
1. Managing new product development and innovation: a microeconomic toolbox / Grupp, H. ; Maital, S. . - Cheltenham : Edward Elgar , 2001. - 356 с. (в фондах библиотеки)

2. Менеджмент инвестиций и инноваций в малом и венчурном бизнесе : Учеб. пособие / Аньшин, В. М. ; Филин, С. А. . - М. : Анкил , 2003. - 359 с. (в фондах библиотеки)

3. Коллинз Д. От хорошего к великому: Почему одни компании совершают прорыв, а другие нет

4. Ф. Котлер, К. Л. Келлер. Маркетинг. Менеджмент. СПб: Питер, 2007 г., 816 С.

5. Котлер Ф., Триас де Без Ф. Новые маркетинговые технологии. Методики создания гениальных идей. СПб: ИД Нева, 2004. – 192 с.

6. Ким Чан У., Моборн Р. Стратегия голубого океана. М.: Гиппо, 2010 г., 272 с.

7. Кумар Н. Маркетинг как стратегия. – М. Претекст, 2008. – 342 с. 

8. Ламбен Ж.Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. СПб.: Питер, 2006. – 806с.

9. О’Шонесси Дж. Конкурентный маркетинг: стратегический подход. – СПб: Питер, 2001. – 864 с. (в фондах библиотеки)

10. Питерс Т. Представьте себе!  М.: BestBusinessBooks, 2006 г.? 352 c.

III. Содержание программы

Тема 1. Новый товар, его особенности

Понятие «новый товар». Классификация новых товаров. Мотивация разработки нового товара. Потребности в новых товарах. Роль новых товаров в процессе формирования стратегии развития предприятия и формировании его конкурентоспособности. 

Конкуренция и новые товары. Показатели конкурентоспособности. Анализ факторов, формирующих техническую сторону конкурентоспособности товара. Экономические показатели конкурентоспособности.
Основная литература:

1. Дойль. П. Маркетинг-менеджмент и стратегии - СПб. : Питер, 2007

2. Липсиц И. Маркетинг для топ-менеджеров. – М.: Эксмо, 2007

3. Trott P. Management new product development, 2007, Pp. 25-49 

Дополнительная литература:

1. Ламбен Ж.Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. СПб.: Питер, 2006. – 806с.

2. О’Шонесси Дж. Конкурентный маркетинг: стратегический подход. – СПб: Питер, 2001. – 864 с. (в фондах библиотеки)

3. Питерс Т. Представьте себе!  М.: BestBusinessBooks, 2006 г.? 352 c.

Тема 2. Основные этапы процесса разработки и вывода новых товаров и услуг на рынок

Корпоративная стратегия: основа создания новых товаров. Стратегии развития товара относительно инвестиционных целей. 

Жизненный цикл новых товаров. Особенности жизненного цикла различных товаров. Взаимосвязь инновационной стратегии и тактики маркетинга на разных стадиях развития рынка и компании. Анализ сильных  и слабых сторон нового продукта. SWOT – анализ при создании нового товара.

Этапы разработки нового товара. Поиск новых идей новых товаров и превращение идеи в товар. Первоначальный отбор идей товара. Методы функционального анализа. Разработка концепции товара. Исследование потребностей, каналов сбыта и продвижения, конкурентов. Роль экономических исследований. Действия успешных компаний на этапе, предшествующем проектировании  нового товара. Проектирование нового товара. Разработка прототипов продукта. Подготовка производства нового товара.  Интегральная оценка инновационных проектов. Методы тестирования нового продукта: внутри компании и на рынке: тест потребителя, тест предпочтений, пробные продажи и др. создание окончательной бизнес-модели перед запуском массового производства. Запуск производства нового товара.  

Основная литература:

1. Дойль. П. Маркетинг-менеджмент и стратегии - СПб. : Питер, 2007

2. Ф. Котлер, К. Л. Келлер. Маркетинг. Менеджмент. СПб: Питер, 2007 г., 816 С.

3. Trott P. Management new product development, 2007 

Дополнительная литература:

1. Brown S.L. and K.M.Eisenhardt (1995). Product development: past research, present findings and future direction // Academy of Management Review, Vol.20 №2, 343-78

2. Managing new product development and innovation: a microeconomic toolbox / Grupp, H. ; Maital, S. . - Cheltenham : Edward Elgar , 2001. - 356 с. (в фондах библиотеки)

3. Менеджмент инвестиций и инноваций в малом и венчурном бизнесе : Учеб. пособие / Аньшин, В. М. ; Филин, С. А. . - М. : Анкил , 2003. - 359 с. (в фондах библиотеки)

4. Ламбен Ж.Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. СПб.: Питер, 2006. – 806с.

5. О’Шонесси Дж. Конкурентный маркетинг: стратегический подход. – СПб: Питер, 2001. – 864 с. (в фондах библиотеки)

Тема 3. Основные этапы процесса разработки и вывода новых товаров и услуг стартапов на рынок

Стартап – основные подходы к созданию и выведению новых товаров и услуг. Модель развития потребителя, «экономичный» стартап. Понятие минимально жизнеспособного продукта.

Основная литература:

1. Бланк С., Дорф Б. Стартап. Настольная книга основателя - СПб. : Питер, 2013

2. Рис Э. Экономичный стартап. – М.: Альпина, 2014

Тема 4. Исследования и анализ при разработке и выведении новых товаров на рынок

Методы оценки бизнес-идей. Экспертная оценка бизнес-идеи. Матрица Бостонской консалтинговой группы (БКГ) «рост рынка/доля рынка». Многокритериальная портфельная матрица General Electric и McKinsey. Многокритериальная матрица продуктового портфеля (MDA). 

Прогнозирование рынка. 

Использование совместного анализа (Choice-Based Conjoint) для выбора атрибутов нового товара. 

Основная литература:

1. Дойль. П. Маркетинг-менеджмент и стратегии - СПб. : Питер, 2007

2. Липсиц И. Маркетинг для топ-менеджеров. – М.: Эксмо, 2007

3. Trott P. Management new product development, 2007 

Дополнительная литература:

1. Managing new product development and innovation: a microeconomic toolbox / Grupp, H. ; Maital, S. . - Cheltenham : Edward Elgar , 2001. - 356 с. (в фондах библиотеки)

2. Менеджмент инвестиций и инноваций в малом и венчурном бизнесе : Учеб. пособие / Аньшин, В. М. ; Филин, С. А. . - М. : Анкил , 2003. - 359 с. (в фондах библиотеки)

3. Кумар Н. Маркетинг как стратегия. – М. Претекст, 2008. – 342 с. 

4. Ламбен Ж.Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. СПб.: Питер, 2006. – 806с.

5. О’Шонесси Дж. Конкурентный маркетинг: стратегический подход. – СПб: Питер, 2001. – 864 с. (в фондах библиотеки)

Тема 5. Качество новых товаров и услуг
Какие подходы к обеспечению качества используют ведущие компании в сфере услуг? Как измерить ожидания потребителей?  Как обеспечить соответствие  предоставляемых услуг ожиданиям потребителей? Как обеспечить возврат инвестиций в программы качества? 

Подходы к обеспечению качества услуг. TQM. 6 сигм. Модель качества услуги А. Парасураман, В. Зейтамль и Л.Берри. Концепция “нейтральных зон” Ч. Бернарда. Типология эффективности элементов обслуживания Е.Кедотт и Н.Терджен. Восприятие качества товаров и услуг, предложенное Н.Кано. Риски, возникающие при недостаточном уровне управления качеством сервиса. Стандарты обслуживания. Управление производительностью.

Основная  литература по теме 
1. Gronroos C. Service management and marketing. – West Sussex, 2000

2. Leonard L. Berry, A. Parasuraman. Marketing Services: Competing Through Quality. New York: Free Press, 1991

3. Лавлок К. Маркетинг услуг: персонал, технология, стратегия, 4-е изд.: Пер. с англ. – М.: ИД «Вильямс», 2005. C. 199-258, 508-563
Дополнительная  литература по теме 
1. Case 2.1. Vick’s Pizza Corporation, Ch.H.Lovelock, 2004 (10) 

2. Case. Air BP: Service Centers, Ch.H.Lovelock (37)
3. Котлер Ф. Маркетинг, гостеприимство, туризм. – М., 1998
4. Новаторов Э.Д. Методика оценки качества банковских услуг http://www.cfin.ru/press/practical/2001-10/02.shtml
Тема 6. Ценообразование на новый товар и услуги
Проблемы и факторы ценообразования на рынке услуг. Различия ценообразования в сервисных и производственных компаниях. 

За что платят потребители, покупая услугу: роль немонетарных факторов. Как предлагать разные цены для разных потребителей. Как обеспечить контроль над продолжительностью использования услуги.

Цели ценовой политики: ориентация на прибыль; на операционную деятельность; на постоянных клиентов. Стратегии ценовой политики в сфере профессионального обслуживания. Методы ценообразования на услуги делового характера.  

Основная  литература по теме 
1. Bitner M. Zeithaml V. Services marketing. – Massachusetts, 1996

2. Лавлок К. Маркетинг услуг: персонал, технология, стратегия, 4-е изд.: Пер. с англ. – М.: ИД «Вильямс», 2005. – 1008 с.

3. Липсиц И. Маркетинг для топ-менеджеров. – М.: Эксмо, 2007

Дополнительная  литература по теме

1. Zeithaml V. Consumer Perception of Price, Quality and Value. Journal of Marketing, July 1988, p. 2-21

2. Caru A., Cugini A. Profitability and Customer Satisfaction in Services: As Integrated Perspective between Marketing and Cost Management Analysis. International Journal of Service Industry Management, February 1999. p. 132-156

3. Липсиц И. Ценообразование в коммерческом банке. М.: Эксмо, 2004. – 124 с.

Тема 7. Особенности выведения новых товаров и услуг на рынок

Выход на рынок нового товара. Продвижение  нового товара. Особенности распространения на рынке. Субъекты рынка: новаторы, последователи и др. Стратегии обеспечения ценовой конкурентоспособности. 

Коммуникационная политика фирмы в области новых товаров. Методы продвижения нового товара. Современные формы маркетинговых коммуникаций их роль в успехе нового товара. Маркетинговые механизмы привлечения новых клиентов. 
Основная литература:

1. Дойль. П. Маркетинг-менеджмент и стратегии - СПб. : Питер, 2007

2. Липсиц И. Маркетинг для топ-менеджеров. – М.: Эксмо, 2007

3. Trott P. Management new product development, 2007 

Дополнительная литература:

1. Managing new product development and innovation: a microeconomic toolbox / Grupp, H. ; Maital, S. . - Cheltenham : Edward Elgar , 2001. - 356 с. (в фондах библиотеки)

2. Менеджмент инвестиций и инноваций в малом и венчурном бизнесе : Учеб. пособие / Аньшин, В. М. ; Филин, С. А. . - М. : Анкил , 2003. - 359 с. (в фондах библиотеки)

3. Ламбен Ж.Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. СПб.: Питер, 2006. – 806с.

4. О’Шонесси Дж. Конкурентный маркетинг: стратегический подход. – СПб: Питер, 2001. – 864 с. (в фондах библиотеки)

Вопросы для оценки качества освоения дисциплины

1. Понятие нового продукта. Классификация новых продуктов.

2. Понятие ценности продуктового предложения. Миграция ценности

3. Продуктовые концепции на рынке услуг и их применение.

4. Концепция «кривая ценности», принципы ее применения.

5. Основные этапы разработки и выведения новых товаров и услуг на рынок. Риски и факторы успеха.

6. Основные этапы разработки и выведения новых товаров и услуг стартапов на рынок (модели «развития потребителя» и «экономичного стартапа»).

7. Комплекс маркетинга услуг и его отличия от комплекса традиционного маркетинга. Маркетинг-микс в сфере услуг. Внутренний, внешний и интерактивный маркетинг. 

8. Особенности исследований при создании новых услуг – карты восприятия, совместный анализ. 

9. Модель Кано и ее применение при разработке новых услуг.

10. Дизайн сервисного процесса и составление структурных схем в сервисе. 

11. Модель качества услуги А. Парасураман, В. Зейтамль и Л.Берри. Концепция “нейтральных зон” Ч. Бернарда. 

12. Модель SERVQUAL, ее применение и критика.

13. Проблемы и факторы ценообразования на рынке услуг. Различия ценообразования в сервисных и производственных компаниях. 

14. Финансовые и нефинансовые издержки, пути их снижения. 

15. Дифференцирование ценообразование в сервисе. Виды барьеров при управлении ценами. 

16. Удовлетворенность клиента и его лояльность. Цепочка прибыли в сервисе.

17. Методы получения обратной связи от клиентов. Система реагирования на претензии. 
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