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1. Цели и задачи дисциплины:
Цель дисциплины – сформировать у студентов общие научные представления о маркетинговых подходах в управлении предприятием, направленных на создание конкурентоспособного товара и устойчивое развитие бизнеса на основе освоения задач, идеологии, структуры и методов маркетинговой деятельности.
Задачи дисциплины:выстроить целостную концепцию маркетинга, состоящую из множества частей и элементов и определить его сущность и значение; рассмотреть весь процесс маркетинговой деятельности на предприятии, состоящий из исследования рынка, создания товара, организации ценовой и сбытовой деятельности; показать специфику маркетинга предприятий отдельных отраслей.
[bookmark: _Toc387040698]
2. Место дисциплины в структуре ОПП:
Дисциплина «Маркетинг» относится к базовой части учебного плана.
Дисциплина основывается на результатах освоения следующих дисциплин: 
Менеджмент.
Экономика организации.
Изучение дисциплины необходимо для дальнейшего освоения таких дисциплин, как: 
Планирование в организациях.

3. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соотнесенных с планируемыми результатами освоения образовательной программы

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование таких компетенций, как:
- ОК – 3 - способностью использовать основы экономических знаний в различных сферах деятельности.
- ПК – 1 - способностью собрать и проанализировать исходные данные, необходимые для расчета экономических и социально-экономических показателей, характеризующих деятельность хозяйствующих субъектов.
В результате освоения компетенции ОК-3 студент должен:
Знать: - методы анализа рынка; методы и подходы в оценке конкурентоспособности товара, фирмы; классификацию и подходы в выборе способов взаимодействия в маркетинге; методы и инструменты операционного маркетингового планирования.
Уметь: проводить исследование потребителей и оценивать их поведение; проводить сегментацию рынков и выбирать целевую аудиторию; анализировать конкурентную среду и давать оценку конкурентам; определять конкурентную позицию организации и позиционировать товар; выбирать наиболее эффективные способы продвижения фирмы и товара на рынок; ставить и решать задачи операционного маркетинга; проводить анализ сильных и слабых сторон организации; разрабатывать и оценивать варианты маркетинговых решений.
Владеть: навыками исследовании потребителей, изучения и оценки конкурентов; навыками сегментирования рынка и определения целевой группы; навыками позиционирования фирмы и ее товара; современными методами построения коммуникативной политики; навыками анализа поведения потребителей экономических благ и формирование спроса; методами разработки маркетинговых планов и программ; навыками оценки маркетинга организации.
В результате освоения компетенции ПК-1 студент должен:
Знать: способы исследования макросреды организации; способы исследования микросреды организации; сущность и подходы бенчмаркинга.
Уметь: использовать информацию, полученную в результате маркетинговых исследований; определять факторы внешнего окружения (STEP — анализ); проводить анализ сильных и слабых сторон организации (матрица SWОT — анализа); разрабатывать предложения по совершенствованию управления организацией на основе использования опыта успешных компаний; разрабатывать управленческие решения на основе данных о состоянии рынка и тенденциях его развития.
Владеть: навыками анализа внутренней и внешней среды организации; подходами использования маркетинговой информации для разработки предложений по совершенствованию управления; методикой сравнения уровня менеджмента и маркетинга разных организаций;  способами исследований менеджмента и маркетинга разных стран.


4. Объем дисциплины и виды учебной работы
	Вид учебной работы
	Всего часов, очная форма
	Всего часов, заочная форма

	Контактная работа обучающихся с преподавателем (всего)
	49,25
	17,25

	В том числе:
	
	-

	Лекции
	16
	8

	Практические занятия (ПЗ)
	32
	8

	Лабораторные работы (ЛР)
	
	

	Другие виды контактной работы
	1,25
	1,25

	Прием зачета
	
	

	Консультирование и защита курсовой работы (проекта)
	
	

	Консультирование перед экзаменом
	1
	1

	Прием экзамена
	0,25
	0,25

	Самостоятельная работа (всего)
	60
	119

	Вид промежуточной аттестации (экзамен)
	34,75
	7,75

	Общая трудоемкость час
	144
	144

	 Зачетные Единицы Трудоемкости
	4
	4





5. Содержание дисциплины
5.1. Темы (разделы) дисциплины и виды занятий для студентов очной формы обучения
	№
	Наименование разделов
дисциплины
	Лекции
	Практические занятия
	Самост. работа студентов
	Контактная работа
	Часы на контроль
	Всего
часов

	Формируемые индикаторы компетенции

	1. 
	Сущность и принципы маркетинга. История развития. Процесс маркетинга. Маркетинговые исследования. Исследование маркетинговой среды предприятия
	2
	4
	7
	-
	-
	13
	ОК-3
ПК-1


	2. 
	Исследование рынка. Сегментирование рынка. Позиционирование товара
	2
	4
	7
	-
	-
	13
	ОК-3
ПК-1


	3. 
	Товар в системе маркетинга. Классификация. Жизненный цикл товара. Товарная политика фирмы
	2
	4
	7
	-
	-
	13
	ОК-3
ПК-1


	4. 
	Ценообразование. Виды цен. Ценовая политика. Методы ценообразования. 
	2
	4
	7
	-
	-
	13
	ОК-3
ПК-1


	5. 
	Сбытовая программа фирмы. Каналы сбыта. Посредники
	2
	4
	8
	-
	-
	14
	ОК-3
ПК-1


	6. 
	Продвижение товара на рынок: реклама, паблисити, персональные продажи, стимулирование сбыта.
	2
	4
	8
	-
	-
	14
	ОК-3
ПК-1


	7. 
	Организация маркетинговой деятельности на предприятии
	2
	4
	8
	-
	-
	14
	ОК-3
ПК-1


	8. 
	Планирование и контроль маркетинга. Маркетинговая программа фирмы
	2
	4
	8
	-
	-
	14
	ОК-3
ПК-1


	9. 
	Выполнение курсовой работы (проекта)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	10. 
	Консультирование и защита курсовой работы (проекта)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	

	11. 
	Консультирование перед экзаменом
	-
	-
	-
	1
	-
	1
	-

	12. 
	Прием экзамена
	-
	-
	-
	0,25
	-
	0,25
	

	13. 
	Прием зачета
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	14. 
	Часы на контроль (экзамен)
	
	
	
	
	34,75
	34,75
	

	
	Итого
	16
	32
	60
	1,25
	34,75
	144
	-



5.2. Темы (разделы) дисциплины и виды занятий для студентов заочной формы обучения
	№
	Наименование разделов
дисциплины
	Лекции
	Практические занятия
	Самост. работа студентов
	Контактная работа
	Часы на контроль
	Всего
часов

	Формируемые индикаторы компетенции

	15. 
	Сущность и принципы маркетинга. История развития. Процесс маркетинга. Маркетинговые исследования. Исследование маркетинговой среды предприятия
	1
	1
	14
	-
	-
	16
	ОК-3
ПК-1


	16. 
	Исследование рынка. Сегментирование рынка. Позиционирование товара
	1
	1
	15
	-
	-
	17
	ОК-3
ПК-1


	17. 
	Товар в системе маркетинга. Классификация. Жизненный цикл товара. Товарная политика фирмы
	1
	1
	15
	-
	-
	17
	ОК-3
ПК-1


	18. 
	Ценообразование. Виды цен. Ценовая политика. Методы ценообразования. 
	1
	1
	15
	-
	-
	17
	ОК-3
ПК-1


	19. 
	Сбытовая программа фирмы. Каналы сбыта. Посредники
	1
	1
	15
	-
	-
	17
	ОК-3
ПК-1


	20. 
	Продвижение товара на рынок: реклама, паблисити, персональные продажи, стимулирование сбыта.
	1
	1
	15
	-
	-
	17
	ОК-3
ПК-1


	21. 
	Организация маркетинговой деятельности на предприятии
	1
	1
	15
	-
	-
	17
	ОК-3
ПК-1


	22. 
	Планирование и контроль маркетинга. Маркетинговая программа фирмы
	1
	1
	15
	-
	-
	17
	ОК-3
ПК-1


	23. 
	Выполнение курсовой работы (проекта)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	24. 
	Консультирование и защита курсовой работы (проекта)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	

	25. 
	Консультирование перед экзаменом
	-
	-
	-
	1
	-
	1
	-

	26. 
	Прием экзамена
	-
	-
	-
	0,25
	-
	0,25
	

	27. 
	Прием зачета
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	28. 
	Часы на контроль (экзамен)
	
	
	
	
	7,75
	7,75
	

	
	Итого
	8
	8
	119
	1,25
	7,75
	144
	-



5.3. Содержание разделов дисциплины (по лекциям) для студентов очной формы обучения
	№
	Наименование тем (разделов) 
	Содержание тем (разделов)
	Трудоемкость, час 
	Компетенции

	1
	Сущность и принципы маркетинга. История развития. Процесс маркетинга. Маркетинговые исследования. Исследование маркетинговой среды предприятия
	Сущность, содержание и инструментарий маркетинга: современные концепции маркетинга; методологические основы и методы маркетинговой деятельности; виды и объекты маркетинга; стратегия маркетинга и критерии ее выбора; определение маркетинга. Цели, функции маркетинга. Маркетинговый и ресурсный подход. Комплекс маркетинга. Возникновение и этапы развития маркетинга в мире, в России. Задачи маркетинга. Принципы маркетинга. Спрос и предложение. Классификация потребностей и виды спроса. Процесс маркетинга.
Процедура проведения маркетинговых исследований. Система маркетинговой информации и методы ее сбора. Маркетинговая среда организации. Стратегические и конъюнктурные приоритеты маркетинга. Изучение внутренней среды предприятия. Микросреда предприятия: субъекты, прямо воздействующие на фирму. Макросреда предприятия: силы, косвенно влияющие на фирму. SWOT – анализ.
	2
	ОК-3
ПК-1


	2
	Исследование рынка. Сегментирование рынка. Позиционирование товара
	Типы рынков и особенности поведения фирм. Изучение торгово-политических условий, конъюнктура рынка, конкурентной среды на товарном рынке. Анализ спроса и предложения на рынке. Оценка деятельности фирм – конкурентов.  Изучение поведения покупателей. Массовый рынок, сегментация рынка, множественная сегментация. Признаки сегментации: географический, социально-демографический, экономический, психолого-поведенческий. Выбор целевого рынка: недифференцированный, дифференцированный и концентрированный маркетинг. Критерии и методы сегментирования рынка. Подготовка аналитического отчета о состоянии рынка. Управление ассортиментом.  Позиционирование товара на рынке. Цели и подходы позиционирования товара на рынке. 
	2
	ОК-3
ПК-1


	3
	Товар в системе маркетинга. Классификация. Жизненный цикл товара. Товарная политика фирмы
	Товар и его коммерческие характеристики. Классификация товара в маркетинге: традиционный товар, услуги, нетрадиционный товар. Товар по замыслу, товар в реальном исполнении, товар с подкреплением. Упаковка, дизайн, товарная марка, качество. Этапы традиционного жизненного цикла товара. Виды жизненных циклов для разных товаров. Особенности и виды маркетинга на разных этапах жизни товара и при разных жизненных циклах. Выбор типа продукции. Ассортиментная политика фирмы. Увязка товаров и рынков, стратегические позиции товарных групп по матрице БКГ, маркетинг новых товаров, оценка конкурентоспособности товара.
	2
	ОК-3
ПК-1


	4
	Ценообразование. Виды цен. Ценовая политика. Методы ценообразования. 
	Цена, ее сущность, классификация цен, особенности их применения. Факторы рынка, товарной политики, стратегии фирмы, государственной политики, производства, влияющие на ценовую политику фирмы. Виды скидок и условия их применения. Три группы методов ценообразования. Ценовые стратегии фирмы
	2
	ОК-3
ПК-1


	5
	Сбытовая программа фирмы. Каналы сбыта. Посредники
	Роль системы сбыта в деятельности предприятия. Формы краткосрочного стимулирования. Торговые посредники и их классификация, каналы распределения: уровни и типы организации. Организация оптовой и розничной торговли. Дилеры и дистрибьюторы. Товародвижение. Содержание сбытовой сети. Виды каналов сбыта. Подходы в выборе каналов. Методы сбыта. Функции посредников. Классификация посредников, их характеристики. Оптовая и розничная торговля
	2
	ОК-3
ПК-1


	6
	Продвижение товара на рынок: реклама, паблисити, персональные продажи, стимулирование сбыта.
	Коммуникативная политика фирмы. Задачи и функции продвижения фирмы и товара на рынок. Классификация методов и средств стимулирования реализации продукции. Виды и средства рекламы. Паблисити и товарная пропаганда. Методы персональных продаж. Характеристика деятельности каждого вида продвижения товара, преимущества, недостатки, область применения, способы, формы, средств. 
	2
	ОК-3
ПК-1


	7
	Организация маркетинговой деятельности на предприятии
	Место и роль службы маркетинга при разных ориентациях фирмы. Виды структур. Положение о службе маркетинга. Функции специалистов отдела маркетинга
	2
	ОК-3
ПК-1


	8
	Планирование и контроль маркетинга. Маркетинговая программа фирмы
	Цели и задачи плана маркетинга, его место в системе планирования предприятия. Структура и содержание плана маркетинга. Стратегический план. Структура, содержание и разновидности контроля в маркетинге. Бюджет маркетинга. План маркетинга. Маркетинговый контроль. Подходы к разработке маркетинговой программы, разделы программы.
	2
	ОК-3
ПК-1


	Итого 
	16
	-



5.4. Содержание разделов дисциплины (по лекциям) для студентов заочной формы обучения
	№
	Наименование тем (разделов) 
	Содержание тем (разделов)
	Трудоемкость, час 
	Компетенции

	1
	Сущность и принципы маркетинга. История развития. Процесс маркетинга. Маркетинговые исследования. Исследование маркетинговой среды предприятия
	Сущность, содержание и инструментарий маркетинга: современные концепции маркетинга; методологические основы и методы маркетинговой деятельности; виды и объекты маркетинга; стратегия маркетинга и критерии ее выбора; определение маркетинга. Цели, функции маркетинга. Маркетинговый и ресурсный подход. Комплекс маркетинга. Возникновение и этапы развития маркетинга в мире, в России. Задачи маркетинга. Принципы маркетинга. Спрос и предложение. Классификация потребностей и виды спроса. Процесс маркетинга.
Процедура проведения маркетинговых исследований. Система маркетинговой информации и методы ее сбора. Маркетинговая среда организации. Стратегические и конъюнктурные приоритеты маркетинга. Изучение внутренней среды предприятия. Микросреда предприятия: субъекты, прямо воздействующие на фирму. Макросреда предприятия: силы, косвенно влияющие на фирму. SWOT – анализ.
	1
	ОК-3
ПК-1


	2
	Исследование рынка. Сегментирование рынка. Позиционирование товара
	Типы рынков и особенности поведения фирм. Изучение торгово-политических условий, конъюнктура рынка, конкурентной среды на товарном рынке. Анализ спроса и предложения на рынке. Оценка деятельности фирм – конкурентов.  Изучение поведения покупателей. Массовый рынок, сегментация рынка, множественная сегментация. Признаки сегментации: географический, социально-демографический, экономический, психолого-поведенческий. Выбор целевого рынка: недифференцированный, дифференцированный и концентрированный маркетинг. Критерии и методы сегментирования рынка. Подготовка аналитического отчета о состоянии рынка. Управление ассортиментом.  Позиционирование товара на рынке. Цели и подходы позиционирования товара на рынке. 
	1
	ОК-3
ПК-1


	3
	Товар в системе маркетинга. Классификация. Жизненный цикл товара. Товарная политика фирмы
	Товар и его коммерческие характеристики. Классификация товара в маркетинге: традиционный товар, услуги, нетрадиционный товар. Товар по замыслу, товар в реальном исполнении, товар с подкреплением. Упаковка, дизайн, товарная марка, качество. Этапы традиционного жизненного цикла товара. Виды жизненных циклов для разных товаров. Особенности и виды маркетинга на разных этапах жизни товара и при разных жизненных циклах. Выбор типа продукции. Ассортиментная политика фирмы. Увязка товаров и рынков, стратегические позиции товарных групп по матрице БКГ, маркетинг новых товаров, оценка конкурентоспособности товара.
	1
	ОК-3
ПК-1


	4
	Ценообразование. Виды цен. Ценовая политика. Методы ценообразования. 
	Цена, ее сущность, классификация цен, особенности их применения. Факторы рынка, товарной политики, стратегии фирмы, государственной политики, производства, влияющие на ценовую политику фирмы. Виды скидок и условия их применения. Три группы методов ценообразования. Ценовые стратегии фирмы
	1
	ОК-3
ПК-1


	5
	Сбытовая программа фирмы. Каналы сбыта. Посредники
	Роль системы сбыта в деятельности предприятия. Формы краткосрочного стимулирования. Торговые посредники и их классификация, каналы распределения: уровни и типы организации. Организация оптовой и розничной торговли. Дилеры и дистрибьюторы. Товародвижение. Содержание сбытовой сети. Виды каналов сбыта. Подходы в выборе каналов. Методы сбыта. Функции посредников. Классификация посредников, их характеристики. Оптовая и розничная торговля
	1
	ОК-3
ПК-1


	6
	Продвижение товара на рынок: реклама, паблисити, персональные продажи, стимулирование сбыта.
	Коммуникативная политика фирмы. Задачи и функции продвижения фирмы и товара на рынок. Классификация методов и средств стимулирования реализации продукции. Виды и средства рекламы. Паблисити и товарная пропаганда. Методы персональных продаж. Характеристика деятельности каждого вида продвижения товара, преимущества, недостатки, область применения, способы, формы, средств. 
	1
	ОК-3
ПК-1


	7
	Организация маркетинговой деятельности на предприятии
	Место и роль службы маркетинга при разных ориентациях фирмы. Виды структур. Положение о службе маркетинга. Функции специалистов отдела маркетинга
	1
	ОК-3
ПК-1


	8
	Планирование и контроль маркетинга. Маркетинговая программа фирмы
	Цели и задачи плана маркетинга, его место в системе планирования предприятия. Структура и содержание плана маркетинга. Стратегический план. Структура, содержание и разновидности контроля в маркетинге. Бюджет маркетинга. План маркетинга. Маркетинговый контроль. Подходы к разработке маркетинговой программы, разделы программы.
	1
	ОК-3
ПК-1


	Итого 
	8
	-



5.5.Лабораторный практикум для студентов очной формы обучения – не предусмотрен.

5.6. Лабораторный практикум для студентов заочной формы обучения – не предусмотрен.

5.7. Практические занятиядля студентов очной формы обучения
	№
	Наименование тем (разделов)
	Тематика практических занятий
	Трудоемкость, час 
	Компетенции

	1
	Сущность и принципы маркетинга. История развития. Процесс маркетинга. Маркетинговые исследования. Исследование маркетинговой среды предприятия
	Сущность маркетинга. История развития. Процесс маркетинга. Маркетинговые исследования. Способы получения вторичной информации и ее анализ. Маркетинговые исследования. Полевые исследования. Проведение опросов и наблюдений.
Исследование маркетинговой среды предприятия. Разработка SWOT-анализа.
	4
	ОК-3
ПК-1


	2
	Исследование рынка. Сегментирование рынка. Позиционирование товара
	Исследование рынка. Определение спроса и предложения, конъюнктурыи емкости рынка. Исследование конкурентов. Изучение поведения покупателей. Сегментирование рынка. Нахождение целевой аудитории. Определение стратегии позиционирования товара и фирмы.
	4
	ОК-3
ПК-1


	3
	Товар в системе маркетинга. Классификация. Жизненный цикл товара. Товарная политика фирмы
	Товар в системе маркетинга. Классификация товаров и услуг. Составление графика и анализ жизненного цикла товара. Товарная политика фирмы. Разработка матриц ассортимента, увязки товаров и рынков, стратегические позиции товарных групп. Товарная политика фирмы. Упаковка, брендинг. Процедуры разработки новых товаров. Оценка конкурентоспособности товара
	4
	ОК-3
ПК-1


	4
	Ценообразование. Виды цен. Ценовая политика. Методы ценообразования. 
	Ценообразование. Методы ценообразования. Расчет цен.
	4
	ОК-3
ПК-1


	5
	Сбытовая программа фирмы. Каналы сбыта. Посредники
	Сбытовая программа фирмы. Организация товародвижения. Выбор оптимальных каналов сбыта. Выбор и работа с посредниками. Организация сервиса. Оптовая и розничная торговля. Мерчандайзинг.
	4
	ОК-3
ПК-1


	6
	Продвижение товара на рынок: реклама, паблисити, персональные продажи, стимулирование сбыта.
	Продвижение товара на рынок: Выбор рекламы и расчет ее эффективности. Паблисити. Искусство продаж. Стимулирование сбыта и проведение промоакций.
	4
	ОК-3
ПК-1


	7
	Организация маркетинговой деятельности на предприятии
	Выбор способа организации маркетинговой деятельности на предприятии. Виды структур управления маркетингом. Положение о службе маркетинга. Функции специалистов отдела маркетинга.
	4
	ОК-3
ПК-1


	8
	Планирование и контроль маркетинга. Маркетинговая программа фирмы
	Структура и содержание плана маркетинга. Организация контроля в маркетинге. Маркетинговые программы организации. Расчет инвестиций в маркетинг. Составление бюджета маркетинга. Расчет эффективности маркетинговых мероприятий.
	4
	ОК-3
ПК-1


	Итого 
	32
	-


	

5.8. Практические занятия для студентов заочной формы обучения
	№
	Наименование тем (разделов)
	Тематика практических занятий
	Трудоемкость, час 
	Компетенции

	1
	Сущность и принципы маркетинга. История развития. Процесс маркетинга. Маркетинговые исследования. Исследование маркетинговой среды предприятия
	Сущность маркетинга. История развития. Процесс маркетинга. Маркетинговые исследования. Способы получения вторичной информации и ее анализ. Маркетинговые исследования. Полевые исследования. Проведение опросов и наблюдений.
Исследование маркетинговой среды предприятия. Разработка SWOT-анализа.
	1
	ОК-3
ПК-1


	2
	Исследование рынка. Сегментирование рынка. Позиционирование товара
	Исследование рынка. Определение спроса и предложения, конъюнктурыи емкости рынка. Исследование конкурентов. Изучение поведения покупателей. Сегментирование рынка. Нахождение целевой аудитории. Определение стратегии позиционирования товара и фирмы.
	1
	ОК-3
ПК-1


	3
	Товар в системе маркетинга. Классификация. Жизненный цикл товара. Товарная политика фирмы
	Товар в системе маркетинга. Классификация товаров и услуг. Составление графика и анализ жизненного цикла товара. Товарная политика фирмы. Разработка матриц ассортимента, увязки товаров и рынков, стратегические позиции товарных групп. Товарная политика фирмы. Упаковка, брендинг. Процедуры разработки новых товаров. Оценка конкурентоспособности товара
	1
	ОК-3
ПК-1


	4
	Ценообразование. Виды цен. Ценовая политика. Методы ценообразования. 
	Ценообразование. Методы ценообразования. Расчет цен.
	1
	ОК-3
ПК-1


	5
	Сбытовая программа фирмы. Каналы сбыта. Посредники
	Сбытовая программа фирмы. Организация товародвижения. Выбор оптимальных каналов сбыта. Выбор и работа с посредниками. Организация сервиса. Оптовая и розничная торговля. Мерчандайзинг.
	1
	ОК-3
ПК-1


	6
	Продвижение товара на рынок: реклама, паблисити, персональные продажи, стимулирование сбыта.
	Продвижение товара на рынок: Выбор рекламы и расчет ее эффективности. Паблисити. Искусство продаж. Стимулирование сбыта и проведение промоакций.
	1
	ОК-3
ПК-1


	7
	Организация маркетинговой деятельности на предприятии
	Выбор способа организации маркетинговой деятельности на предприятии. Виды структур управления маркетингом. Положение о службе маркетинга. Функции специалистов отдела маркетинга.
	1
	ОК-3
ПК-1


	8
	Планирование и контроль маркетинга. Маркетинговая программа фирмы
	Структура и содержание плана маркетинга. Организация контроля в маркетинге. Маркетинговые программы организации. Расчет инвестиций в маркетинг. Составление бюджета маркетинга. Расчет эффективности маркетинговых мероприятий.
	1
	ОК-3
ПК-1


	Итого 
	8
	-




5.9. Самостоятельная работа для студентов очной формы обучения
	№
	Тематика самостоятельной работы
	Трудоемкость, час.
	Компетенции
	Контроль выполнения работы 

	1
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
	7
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме. 

	2
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
	7
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме.

	3
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач.
	7
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме. 


	4
	Проработка лекций, учебной литературы при подготовке к тесту. 
Решение задач.
	7
	ОК-3
ПК-1

	Оценка теста и контрольных задач с расчетами.

	5
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	8
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме. 

	6
	Конспект учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Составление глоссария.
Решение ситуационных задач
	8
	ОК-3
ПК-1
	Проверка конспекта. 

	7
	Проработка лекций, учебной литературы при подготовке к тесту. 
Решение задач.
	8
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме.

	8
	Проработка лекций, учебной литературы при подготовке к тесту. 
Решение задач.
	8
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме.

	
	Итого
	60
	-
	-



5.10. Самостоятельная работа для студентов заочной формы обучения
	№
	Тематика самостоятельной работы
	Трудоемкость, час.
	Компетенции
	Контроль выполнения работы 

	1
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
	14
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме. 

	2
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
	15
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме.

	3
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач.
	15
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме. 


	4
	Проработка лекций, учебной литературы при подготовке к тесту. 
Решение задач.
	15
	ОК-3
ПК-1

	Оценка теста и контрольных задач с расчетами.

	5
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	15
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме. 

	6
	Конспект учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Составление глоссария.
Решение ситуационных задач
	15
	ОК-3
ПК-1

	Проверка конспекта. 

	7
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	15
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме.

	8
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	15
	ОК-3
ПК-1

	Устный опрос по вопросам к теме.

	
	Итого
	119
	-
	-



6. Примерная тематика курсовых проектов (работ) – отсутствует.

7. Методы и формы организации обучения
7.1 Технологии интерактивного обучения при разных формах занятий в часах для студентов очной формы обучения– не предусмотрены
	                               Формы
Методы
	Лекции,
час
	Практические занятия, час
	Всего,
час

	Работа в команде
	-
	-
	-

	Мастер-класс
	-
	-
	-

	Решение ситуационных задач
	-
	-
	-

	Итого интерактивных занятий
	-
	-
	-



7.2 Технологии интерактивного обучения при разных формах занятий в часах для студентов заочной формы обучения – 3 ч.
	                               Формы
Методы
	Лекции,
час
	Практические занятия, час
	Всего,
час

	Работа в команде
	-
	1
	1

	Мастер-класс
	-
	-
	-

	Решение ситуационных задач
	-
	2
	2

	Итого интерактивных занятий
	-
	3
	3




8. Методические указания для студентов по освоению дисциплины
Общие рекомендации
Для сокращения затрат времени на изучение дисциплины необходимо своевременно выяснить, какой объем информации следует усвоить, какие умения приобрести для успешного освоения дисциплины, какие задания выполнить для того, чтобы получить достойную оценку. Сведения об этом имеются в разработанной рабочей учебной программы дисциплины.
Регулярное посещение лекций и практических занятий не только способствует успешному овладению профессиональными знаниями, но и помогает наилучшим образом организовать время, т.к. все виды занятий распределены в семестре планомерно, с учетом необходимых временных затрат. Важная роль в планировании и организации времени на изучение дисциплины отводится знакомству с самостоятельной работой студентов по данной дисциплине, которая содержит виды самостоятельной работы для всех разделов дисциплины. 
Чтобы содержательная информация по дисциплине запоминалась, целесообразно изучать ее поэтапно – по темам и в строгой последовательности, поскольку последующие темы, как правило, опираются на предыдущие. При подготовке к практическим занятиям целесообразно за несколько дней до занятия внимательно 1–2 раза прочитать нужную тему, попытавшись разобраться со всеми теоретико-методическими положениями и примерами. Для более глубокого усвоения материала крайне важно обратиться за помощью к основной и дополнительной учебной, справочной литературе, журналам или к преподавателю за консультацией. За день до практического занятия необходимо повторить определения базовых понятий, классификации, структуры и другие базовые положения.
Важной частью работы студента является знакомство с основной, дополнительной, научной, периодической и справочной литературой, поскольку лекционный материал, при всей его важности для процесса изучения дисциплины, содержит лишь минимум необходимых теоретических сведений. Высшее образование предполагает более глубокое знание предмета. Кроме того, оно предполагает не только усвоение информации, но и формирование навыков исследовательской работы.  

Описание последовательности действий при изучении дисциплины
Освоение дисциплины включает несколько составных элементов учебной деятельности.
1. Внимательное чтение рабочей программы дисциплины (помогает целостно увидеть структуру изучаемых вопросов).
2. Изучение методических рекомендаций по самостоятельной работе студентов.
3. Важнейшей составной частью освоения дисциплины является посещение лекций и их конспектирование. Глубокому освоению лекционного материала способствует предварительная подготовка, включающая чтение предыдущей лекции, работу с основной, дополнительной, научной, периодической и справочной литературой.
4. Регулярная подготовка к практическим занятиям включает:
· проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме (разделу) дисциплины;
· изучение научных сведений по данной теме;
· подготовка основных терминов (глоссария) по теме;
· подготовка доклада и презентации к нему;
· составление конспекта плана ответа на основные вопросы практического занятия, в т. ч. составление схем, таблиц;
· посещение консультаций преподавателя с целью выяснения возникших сложных вопросов при подготовке к занятию, пересдаче не выполненных контрольных заданий;
· решение задач по темам;
· решение тестовых заданий.
5. Самостоятельная проработка тем, не излагаемых на лекциях. Написание конспекта по рекомендуемым источникам.
6. Самостоятельная проработка тем, пропущенных студентом. Написание конспекта по рекомендуемым источникам.
7. Подготовка к экзамену в течение семестра. 

Рекомендации по ведению конспектов лекций
Конспектирование лекции – важный шаг в запоминании материала, поэтому конспект лекций необходимо иметь каждому студенту. Задача студента на лекции – одновременно слушать преподавателя, анализировать и конспектировать информацию. При этом не нужно стремиться вести дословную запись. Важно выделять наиболее важную информацию и сокращенно записывать ее. При этом одно и то же содержание фиксируется в сознании четыре раза: во-первых, при самом слушании; во-вторых, когда выделяется главная мысль; в-третьих, когда подыскивается обобщающая фраза, и, наконец, при записи. Материал запоминается более полно, точно и прочно. 
Хороший конспект – залог четких ответов на занятиях, хорошего выполнения устных опросов, самостоятельных и контрольных работ. Конспект помогает не только лучше усваивать материал на лекции, он оказывается незаменим при подготовке к зачету (экзамену). Следовательно, важно оформить конспект таким образом, чтобы важная информация была выделена в самостоятельные абзацы, была подчеркнута, в т.ч. цветными маркерами. Конспект должен иметь поля для заметок. Это могут быть библиографические ссылки или собственные комментарии.

Рекомендации по подготовке к практическим занятиям

Задачами подготовки к практическому занятию является формирование у студентов навыков самостоятельного мышления, публичного выступления, обобщения и анализа материала, самостоятельного выполнения экономических расчетов.
В процессе подготовки к практическим занятиям студент:
1) самостоятельно работает с учебной, научной, периодической и справочной литературой. При этом студент находит, отбирает, группирует, обобщает, анализирует информацию;
2) готовится к выступлению перед аудиторией с докладом и презентацией;
3) готовится по вопросам, предложенным для каждой темы;
4) выполняет тестовые задания;
5) решает задачи, дает оценку рассчитанным показателям, формулирует собственные управленческие решения. 

Общие рекомендации по изучению литературы
1. Всю учебную литературу желательно изучать «под конспект». Цель написания конспекта по дисциплине – сформировать навыки по поиску, отбору, анализу и формулированию учебного материала. 
1. Написание конспекта должно быть творческим – нужно кратко излагать своими словами содержание ответа, при этом максимально его структурируя и используя символы и условные обозначения. Копирование и заучивание неосмысленного текста трудоемко и не имеет большой познавательной и практической ценности.
1. При написании конспекта используется тетрадь либо создается отдельный файл. Страницы нумеруются, каждый новый вопрос начинается с нового листа, для каждого контрольного вопроса на зачете (экзамене) отводится 1-2 страницы конспекта. На полях размещается вся вспомогательная информация – ссылки, вопросы, условные обозначения и т.д.
1. В идеале должен получиться полный конспект по программе дисциплины, с выделенными определениями, узловыми пунктами, примерами, неясными моментами, проставленными на полях вопросами.
1. При работе над конспектом обязательно выявляются и отмечаются трудные для самостоятельного изучения вопросы, с которыми уместно обратиться к преподавателю при посещении установочных лекций и консультаций, либо в индивидуальном порядке.
1. При чтении учебной и научной литературы всегда следить за точным и полным пониманием значения терминов и содержания понятий, используемых в тексте. Всегда следует уточнять значения по словарям или энциклопедиям, при необходимости записывать.
1. При написании учебного конспекта обязательно указывать все прорабатываемые источники, автора, название, дата и место издания, с указанием использованных страниц.

Подготовка к экзамену
Студенты готовятся к экзамену, на котором должны показать, что материал курса ими освоен. При подготовке к экзамену студенту необходимо: 
– ознакомиться со списком контрольных вопросов или фондом тестовых заданий; 
– повторить теоретический материал дисциплины, используя материал лекций, учебной, научной, периодической и справочной литературы;
– повторить основные понятия в области маркетинга; 
– решать варианты задач, выносимых на экзамен. 
Экзаменационное задание включает два теоретических вопроса (или тест).

9. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы студентов
Учебно-методическое обеспечение включает:
рабочую программу дисциплины;
фонд оценочных средств по дисциплине;
методические рекомендации по самостоятельной работе студента;
основную, дополнительную, научную, периодическую, справочную литературу.  

10. Рейтинговая система для оценки успеваемости студентов
Таблица 10.1 - Бальные оценки для элементов контроля
	Элементы учебной деятельности
	Максимальный балл на 1-ую КТ с начала семестра
	Максимальный балл за период между 1КТ и 2КТ
	Максимальный балл за период между 2КТ и на конец семестра
	Всего за
семестр

	Посещение занятий
	3
	3
	3
	9

	Тестовый контроль
	4
	6
	6
	16

	Контрольные работы на практических занятиях
	9
	12
	12
	33

	Компонент своевременности
	4
	4
	4
	12

	Итого максимум за период:
	20
	25
	25
	70

	Сдача экзамена(максимум)
	
	
	
	30

	Нарастающим итогом
	20
	45
	70
	100



Таблица 10.2 - Пересчет суммы баллов в традиционную и международную оценку
	Оценка (ФГОС)
	Итоговая сумма баллов 
(учитывает успешно сданный экзамен (зачет))
	Оценка (ECTS)

	5 (отлично) (зачтено)
	90 – 100
	А (отлично)

	4 (хорошо)
(зачтено)
	85 – 89
	В (очень хорошо)

	
	75 – 84
	С (хорошо)

	
	70 – 74
	D (удовлетворительно)

	3 (удовлетворительно) 
(зачтено)
	65 – 69
	

	
	60 – 64
	E (посредственно)

	2 (неудовлетворительно), (не зачтено)
	Ниже 59 баллов
	F (неудовлетворительно)



Описание уровней обученности по дисциплине
Первый уровень (2 (неудовлетворительно)не зачтено, 59 баллов и ниже). Достигнутый уровень оценки результатов обучения показывает, что студент усвоил некоторые элементарные знания по основным вопросам дисциплины, но не овладел необходимой системой знаний.
Пороговый уровень (3 (удовлетворительно) зачтено, 60 - 69 баллов). Достигнутый уровень оценки результатов обучения показывает, что студент обладает необходимой системой знаний и владеет некоторыми умениями по дисциплине, способен понимать и интерпретировать освоенную информацию, что позволит ему в дальнейшем развить такие качества умственной деятельности, как глубина, гибкость, критичность, доказательность.  
Продвинутый уровень (4 (хорошо)зачтено, 70 - 89 баллов). Достигнутый уровень оценки результатов обучения показывает, что студент продемонстрировал глубокие прочные знания и развитые практические умения и навыки, может сравнивать, оценивать и выбирать методы решения заданий, работать целенаправленно, используя связанные между собой формы представления информации. 
Высокий уровень (5 (отлично)зачтено, 90 - 100 баллов). Достигнутый уровень оценки результатов обучения показывает, что студент способен обобщить и оценить информацию, полученную на основе исследования предложенной ситуации, использовать сведения из различных источников, успешно соотнося их с предложенной ситуацией.

11. Фонд оценочных средств (ФОС)
ФОС представлен в виде самостоятельного документа учебно-методического обеспечения дисциплины.  

12. Промежуточный и текущий контроль

Вопросы (тест) для текущей аттестации
1. Основными причинами обособления маркетинга в самостоятельную теорию 
и практику стали: 
а) отделение производителя и потребителя и усиление конкуренции.
б) борьба монополий и крупных фирм за деньги потребителя 
в) снижение остроты конкурентной борьбы в условиях монополизации рынков.
г) усиление диктата производителя.
2. Идея социально-этического маркетинга выражается в том, что...
а) основной задачей организации является установление и обеспечение желаемой удовлетворенности интересов целевых рынков с одновременным сохранением или укреплением благополучия общества в целом
б) залогом достижения целей организации являются определение нужд и потребностей целевых рынков и обеспечение желаемой удовлетворенности более эффективным и более продуктивным, чем у конкурентов, способом
в) потребители будут положительно настроены к товарам, доступным по цене и широко распространенным
г) покупатели и потребители добросовестно соблюдают этические нормы поведения, а также имеют социальную направленность в своих действиях
3. На рынке, где спрос на товары превышает предложение, 
используется концепция маркетинга…: 
а) совершенствования производства
б) совершенствования товара
в) стимулирования сбыта
г) социально-этического маркетинга
4. Наиболее важными особенностями современного маркетинга являются: 
а) агрессивный сбыт
б) системный, комплексный подход.
в) тесная связь производителя и потребителя.
г) осуществление политики низких цен.
5. Маркетинг начинается с…
а) информационной рекламной кампании
б) изучения рынка и запросов потребителей
в) разработки и производства товара
г) проектирования товара
6.  Маркетинг включает в себя ряд комплексных функций, среди которых: 
а) функция управления и контроля.
б) финансовая функция
в) функция экономического стимулирования.
г) функция снабжения.
7.  Комплекс маркетинга означает: 
а) маркетинг решает задачи производства в комплексе.
б) функции маркетинга целесообразно внедрять в комплексе.
в) набор переменных факторов, которыми фирма пользуется для достижения
определенных целей.
г) рыночную ситуацию необходимо рассматривать с разных позиций.
8.  Маркетинг как философию бизнеса стали рассматривать: 
а) при появлении рыночной экономики.
б) при появлении товарных отношений.
в) при появлении конкуренции.
г) при современном уровне развития рынка.
9. Информационное обеспечение относится к следующей комплексной функции маркетинга: 
а) производственной функции
б) аналитической функции
в) функции управления и контроля
г) сбытовой функции
10. Позиционирование товара осуществляется после: 
а) сегментирования рынка
б) разработки товарной политики
в) разработки ценовой политики
г) разработки сбытовой политики
11. Отрицательный спрос – это: 
а) спрос, который надо снижать.
б) спрос, носящий скрытый характер.
в) избегание товара, негативное к нему отношение.
г) спрос, который выходит за рамки разумного потребления.
12. Потребность – это: 
а) чувство ощущаемой человеком нехватки чего-либо.
б) нужда, принявшая специфическую форму.
в) нереализованный спрос.
г) нужда, подкрепленная покупательской способностью.
13. Четыре «Р» - это: 
а) продавец, покупатель, производитель, посредник
б) товар, цена, место, продвижение
в) спрос, предложение, потребность, нужда
г) рынок, товар, цена, сбыт
14. Аналитическая функция маркетинга включает в себя следующее
а) проведение рекламной кампании
б) организацию маркетинговой службы
в) исследование поведения покупателей
г) контроль работы маркетологов
15. Укажите последовательность этапов развития маркетинга как вида
 деятельности: 
     1) Маркетинг отношений
    2) Ориентация на производство
   3) Ориентация на сбыт
   4) Ориентация на рынок 
а) 4,2,3,1
б) 2,3,4,1
в) 3,2,4,1
г) 1,2,3,4
16. Производственная концепция является наиболее удачнымрешением в следующем случае
а) спрос резко превышает предложение, высокую себестоимость продукции возможно снизить за счет экономии от масштабов, цена – основной фактор выбора товара
б) имеет место высокая эластичность по качеству, высокотехнологичные и высокоточные товары
в) товар не пользуется спросом, но имеет определенную ценность для потребителя
г) товар характеризуется пассивным спросом, нуждается в интенсивном продвижении на рынке
17. Основным толчком развития маркетинга в мире послужило следующее 
а) кризис перепроизводства
б) первая мировая война
в) увеличение спроса на автомобили
г) появление работ Т. Левита
18. Ориентации на рынок более всего соответствует утверждение
а) «найдите покупателя и заставьте его купить товар»
б) «найдите то, что можно продать, а затем попытайтесь произвести»
в) «попытайтесь максимально полно использовать имеющиеся у Вас ресурсы для того, чтобы произвести товар»
г) «попытайтесь как можно лучше продать то, что удается произвести»
19. Важнейшей причиной роста внимания к маркетингу в нашей стране было
а) появление научных открытий
б) разрушение государственной монополии и появление частной собственности.
в) расширение внешнеторговых операций.
г) научно-технический прогресс
20. В маркетинге услуг используется концепция 
а) 4 «С»
б) 4 «Р»
в) 7 «Р»
г)  7 «М»

Вопросы к экзамену для промежуточной аттестации
1. Сущность, понятие и принципы маркетинга. 
2. Ресурсный и маркетинговый подходы.
3. Нужда, потребность, спрос: взаимосвязь и классификации.
4. История развития маркетинга.
5.  Современные тенденции в маркетинге.
6.  Процесс маркетинга. Стратегический и оперативный маркетинг.
7. Исследование маркетинговой среды фирмы.
8. Методы и последовательность маркетинговых исследований.
9. Методы получения маркетинговой информации.
10. Исследование рынка и понятия, характеризующие рынок.
11. Рынок товаров промышленного назначения.
12. Рынок потребительских товаров. Модели поведения покупателей.
13. Исследование спроса и предложения на рынке.
14. Исследование конкурентов и конкурентной среды рынка.
15. Массовый и целевой маркетинг. Признаки сегментирования рынка.
16. Выбор сегмента и определение его привлекательности.
17. Позиционирование товара на рынке.
18. Товар и его маркетинговое окружение.
19. Классификация товара. Качество и конкурентоспособность.
20. Жизненный цикл товара. Виды маркетинга на разных этапах жизни товара.
21. Товарная политика фирмы. Выбор ассортимента.
22. Товарная политика фирмы. Матрица взаимосвязи товаров и рынков.
23. Товарная политика фирмы. Матрица Бостонской консультационной группы. 
24. Инновационный маркетинг. Создание нового товара. 
25. Ценообразование фирмы и факторы рынка и товара, оказывающие влияние на ее выбор.
26. Ценовая стратегия фирмы и государственное регулирование ценообразования.
27. Ценовая политика фирмы, влияние стратегии фирмы и внутрипроизводственных факторов на нее.
28. Классификация цен. Особенности некоторых цен, используемых в разных отраслях.
29. Методы ценообразования.
30. Роль сбытовой программы фирмы и ее элементы.
31. Выбор каналов распределения товаров. Характеристика каналов.
32. Посредники в системе сбыта.
33. Роль оптовой торговли в сбыте товара.
34. Роль розничной торговли в сбыте товара.
35. Разнообразие сбытовых систем и тенденции в развитии этих систем. Показатели качества системы сбыта. 
36. Лизинг как форма сбыта продукции.
37. Искусство продаж.
38. Сервис в системе маркетинга.
39. Продвижение товара на рынок. Сущность, цель и составляющие элементы.
40. Реклама в системе маркетинга.
41. Паблисити, применение для современных предприятий.
42. Формы и методы стимулирования сбыта.
43. Персональные продажи.
44. Планирование маркетинга на предприятии.
45. Организация деятельности маркетинга на предприятии, место в оргструктуре маркетинговых подразделений, их функции.
46. Контроль в маркетинге.
47. Сетевой или многоуровневый маркетинг. 
48. Государственное регулирование маркетинга.
49.  Роль общественности в маркетинге. Права потребителей.
50.  Маркетинговая программа предприятия. Стратегии маркетинга.
51. Особенности маркетинга на предприятиях различных отраслей.
52.  Проблемы и направления развития маркетинга в России.
53.  Использование информационных технологий в маркетинге.

13. Перечень современных и профессиональных баз данных, а также ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет», необходимых для освоения дисциплины

Реестр современных и профессиональных баз данных

	№
	Наименование
	Ссылка на источник
	Реквизиты подтверждающих документов

	1
	Справочная правовая система Консультант +
	Жесткие диски компьютерных классов 301-1, 307-1, 312-1, 316-1, 318-1, библиотеки 207-2
	-

	2
	Электронная библиотека диссертаций Российской государственной библиотеки
	http://diss.rsl.ru/
	-

	3
	Бюро наилучших доступных технологий
	http://burondt.ru/informacziya/dokumentyi/dokument.html?DocType=4
	-

	4
	Государственная публичная научно-техническая библиотека сибирского отделения российской академии наук
	http://www.prometeus.nsc.ru
http://www.prometeus.nsc.ru/sciguide/
	-

	5
	Единое окно доступа к образовательным ресурсам Федерального портала «Российское образование»
	http://window.edu.ru/
	-

	6
	Федеральный образовательный портал «Экономика. Социология. Менеджмент.»
	http://ecsocman.hse.ru/
	-

	7
	Научная электронная библиотека Elibrary
	https://elibrary.ru
	-

	8
	База данных Oxford Journals
	https://academic.oup.com/journals
	-



Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»

0. Электронный каталог библиотеки СЛИ;
0. ЭБС "Университетская библиотека online";
0. ЭБС "Издательство "ЛАНЬ";
0. Информационно-правовой портал http://www.consultant.ru/
0. Информационно-правовой портал http://www.garant.ru/

14. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении 
образовательного процесса

	Перечень лицензионного программного обеспечения
	Реквизиты подтверждающих документов

	Мультимедийные комплексы

	Базовое программное обеспечение
	DreamSparkAgreement
(Комплекс программных средств)
	Договор №Tr000142108 от 17.02.2017 с АО «СофтЛайн Трейд» на период с 02.2017 по 02.2020

	
	Офисный пакет LibreOffice
	Лицензия GNULGPL
(https://ru.libreoffice.org/about-us/license/)

	
	Офисный пакет OpenOffice
	Лицензия GNULGPL
(http://www.openoffice.org/license.html)

	
	Антивирус Касперского
	Договор №02-01-40/19 от 18.11.2019 с ООО «Технологии успеха» на период с 11.11.2019 по 18.11.2021

	
	Архиватор 7-zip
	Лицензия GNULGPL
(http://7-zip.org/license.txt)

	
	Интернет-браузер MozillaFirefox
	Лицензия MPL
(https://www.mozilla.org/en-US/MPL/2.0/)

	
	Интернет-браузер Google Chrome
	Модифицированная лицензия BSD (https://www.google.ru/chrome/browser/privacy/eula_text.html)

	Компьютерные классы

	Базовое программное обеспечение
	DreamSparkAgreement
(Комплекс программных средств)
	Договор №Tr000142108 от 17.02.2017 с АО «СофтЛайн Трейд» на период с 02.2017 по 02.2020

	
	Офисный пакет LibreOffice
	Лицензия GNULGPL
(https://ru.libreoffice.org/about-us/license/)

	
	Офисный пакет OpenOffice
	Лицензия GNULGPL
(http://www.openoffice.org/license.html)

	
	Антивирус Касперского
	Договор №616-ТУ-ИБ/2017 от 10.08.2017 с ООО «Технологии успеха» на период с 10.2017 по 10.2019

	
	Архиватор 7-zip
	Лицензия GNULGPL
(http://7-zip.org/license.txt)

	
	Интернет-браузер MozillaFirefox
	Лицензия MPL
(https://www.mozilla.org/en-US/MPL/2.0/)

	
	Интернет-браузер Google Chrome
	Модифицированная лицензия BSD (https://www.google.ru/chrome/browser/privacy/eula_text.html)

	Цифровые (электронные) библиотеки, обеспечивающие доступ к профессиональным базам данных, информационным справочным и поисковым системам, а также иным информационным ресурсам
	Справочная правовая система Консультант +
	Договор №РДД/УЗ/2014/043 от 01.09.2014 с ООО «КонсультантПлюсКоми» на период с 09.2014 бессрочно
Договор №РДД/УЗ/2014/044 от 01.09.2014 с ООО «КонсультантПлюсКоми» на период с 09.2014 бессрочно

	Электронные библиотечные системы
	Система автоматизации библиотек ИРБИС-64
	Договор №С1/21-06-16 от 23.06.2016 с Ассоциацией ЭБНИТ на период с 06.2016 бессрочно

	Программы компьютерного тестирования
	Доступ к порталу «Федеральный интернет экзамен в сфере профессионального образования»
	Договор №ФЭПО-2013/2/0357 от 01.10.2013 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2013 по 01.2014
Договор №Ф-2013/2/0017 от 01.10.2013 с ООО "НИЦА" на период с 10.2013 по 01.2014
Договор №ФЭПО-2014/1/0549 от 03.03.2014 с ООО "НИИ МКО" на период с 03.2014 по 06.2014
Договор №ИАС-2014/1/0566 от 03.03.2014 с ООО "НИИ МКО" на период с 03.2014 по 06.2014
Договор №Ф-2014/1/0019 от 08.04.2014 с ООО "НИЦА" на период с 05.2014 по 06.2014
Договор №ФЭПО-2014/2/0241 от 01.10.2014 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2014 по 01.2015
Договор №ИАС-2014/2/0246 от 01.09.2014 с ООО "НИИ МКО" на период с 09.2014 по 12.2014
Договор №Ф-2014/2/0014 от 01.10.2014 с ООО "НИЦА" на период с 10.2014 по 02.2015
Договор №ФЭПО-2015/1/0687 от 01.04.2015 с ООО "НИИ МКО" на период с 04.2015 по 07.2015
Договор №ИАС-2015/1/0546 от 01.04.2015 с ООО "НИИ МКО" на период с 04.2015 по 07.2015
Договор №Ф-2015/1/0003 от 01.04.2015 с ООО "НИЦА" на период с 05.2015 по 06.2015
Договор №ФЭПО-2015/2/0190 от 01.10.2015 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2015 по 02.2016
Договор №ИАС-2015/2/0518 от 01.10.2015 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2015 по 02.2016
Договор №Ф-2015/2/0006 от 01.10.2015 с ООО "НИЦА" на период с 10.2015 по 01.2016
Договор №ФЭПО-2016/1/0365 от 01.03.2016 с ООО "НИИ МКО" на период с 03.2016 по 07.2016
Договор №ИАС-2016/1/0459 от 01.03.2016 с ООО "НИИ МКО" на период с 03.2016 по 07.2016
Договор №ФЭПО-2016/2/0190 от 03.10.2016 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2016 по 02.2017
Договор №ФЭПО-2017/2/0105 от 02.10.2017 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2017 по 02.2018



15. Материально-техническое обеспечение дисциплины
При проведении учебных занятий по дисциплине задействована следующая материально-техническая база:
	Оснащенность
	Наименование 
аудиторий, 
месторасполо- 
жение

	I. Для проведения занятий лекционного и семинарского типа

	Специализированная мебель,  оборудование и средства обучения:
	согласно
учебному
расписанию

	согласно паспортам аудиторного фонда СЛИ
	

	Учебно-наглядные пособия
	

	в виде слайдов электронных презентаций к темам курса
	

	II. Учебная аудитория для проведения групповых и 
индивидуальных консультаций
	согласно
учебному
расписанию

	Специализированная мебель,  оборудование и средства обучения:
	

	согласно паспортам аудиторного фонда СЛИ
	

	III. Учебная аудитория для проведения текущего контроля и 
промежуточной аттестации
	согласно
учебному
расписанию

	Специализированная мебель,  оборудование и средства обучения:
	

	согласно паспортам аудиторного фонда СЛИ
	

	IV. Помещения для самостоятельной работы
	«Научный
читальный зал»,
ул. Ленина, д. 39,
каб. №203-2,
«Зал
периодических
изданий»,
ул. Ленина, д. 39,
каб. №202-2,
«Электронный
читальный
зал»,
ул. Ленина, д. 39,
каб. №207-2,
Кабинет
«Компьютерный
класс»,
каб. №316-1

	Специализированная мебель,  оборудование и средства обучения:
	

	согласно паспортам аудиторного фонда СЛИ
	




	16. Перечень основной и дополнительной учебной литературы

Основная учебная литература
1. Годин, А. М. Маркетинг [Электронный ресурс] : учеб. для студ. вузов, обучающихся по направлению подготовки «Экономика», «Менеджмент» и «Торговое дело»  (квалификация «бакалавр») / А. М. Годин ; Изд-во  «Лань» (ЭБС). – Москва : Дашков и К, 2014. – 656 с. – Режим доступа: https://e.lanbook.com/book/56247#book_name.

Дополнительная учебная и учебно-методическая литература
1. Маркетинг [Электронный ресурс] : метод. указ. по изучению дисциплины для студ. спец. 080507 "Менеджмент организаций", 080502 "Экономика и управление на предприятии", 080109 "Бухгалтерский учет, анализ и аудит" и направлений бакалавриата 080200 "Менеджмент", 080110 "Экономика" всех форм обучения : самост. учеб. электрон. изд. / М-во образования и науки Рос. Федерации, Сыкт. лесн. ин-т (фил.) ФГБОУ ВПО С.-Петерб. гос. лесотехн. ун-т им. С. М. Кирова, Каф. менеджмента и маркетинга ; сост.: Л. З. Сандригайло, Н. В. Белозерова. – Сыктывкар : СЛИ, 2012. – Режим доступа: http://lib.sfi.komi.com/ft/301-000192.pdf.
1. Нуралиев, С. У. Маркетинг [Электронный ресурс] : учеб. для студ. вузов, обучающихся по направлениям подготовки «Экономика», «Менеджмент», «Торговое дело» (квалификация (степень) «бакалавр»)  / С. У. Нуралиев, Д. С. Нуралиева ; Изд-во «Лань» (ЭБС). — Москва : Дашков и К, 2014. — 362 с. — Режим доступа: https://e.lanbook.com/book/56249#book_name.

Научная литература
1. Годин, А. М. Инструменты современного маркетинга  [Электронный ресурс] : монография / А. М. Годин, О. А. Масленникова ; Изд-во «Лань» (ЭБС). – Москва : Дашков и К, 2014. – 179 с. – Режим доступа: http://e.lanbook.com/books/element.php?pl1_id=70529.
1. Маркетинг взаимодействия: новые направления исследований и инструментарий [Текст] : монография / М-во образования и науки Рос. Федерации, ФГБОУ ВПО Сыкт. гос. ун-т, С.-Петерб. гос. экон. ун-т ; под ред.: Г. Л. Багиева, Ю. Ф. Поповой. – Сыктывкар : СыктГУ, 2014. – 249 с.


Периодические издания
1. Маркетинг в России и за рубежом [Текст] : научно-практический журнал / учредитель ЗАО "Финпресс". – Москва : Финпресс. – Издается с 1997 г. – Выходит раз в два месяца.

Справочно-библиографическая литература
1. Голубков, Е. П. Маркетинг [Текст] : словарь / Е. П. Голубков. – Москва : Экономика. – [Б. м.] : Дело ЛТД, 1994. – 160 с.
1. Маркетинг [Текст] : толковый терминологический словарь-справочник / ВНИИ комплекс. информ. по стандартизации и качеству. – Москва : Инфоконт, 1991. – 224 с.
1. Тоффлер, Б. Э. Словарь маркетинговых терминов [Текст] : словарь / Б. Э. Тоффлер, Дж. Имбер ; пер. : А. Г. Пивоваров. – Москва : ИНФРА-М, 2000. – 432 с.
1. Федько, В. П. Маркетинг. 100 экзаменационных ответов [Текст] : [справочник] / В. П. Федько, Н. Г. Федько. – Изд. 4-е, испр. и доп. – Москва : Март, 2004. – 448 с.
1. Энциклопедический словарь маркетолога [Электронный ресурс]  / под ред. С. Г. Демченко ; Университетская библиотека онлайн (ЭБС).  – Казань : Познание, 2013. – 364 с. – Режим доступа: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=364162.
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