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РАЗДЕЛ 1. ОРГАНИЗАЦИОННО-МЕТОДИЧЕСКИЙ
1.1. Место курса в образовательной программе.

      Дисциплина «Маркетинг» входит в базовую часть дисциплин общенаучного цикла программы магистерской подготовки по направлению 080200.68 «Менеджмент» профиля «Корпоративный финансовый менеджмент».  

Дисциплина предназначена для понимания студентами рыночных подходов к управлению компанией на основе изучения потребителей и других участников рынка (конкурентов, поставщиков, субагентов) с целью разработки эффективных стратегий, тактик и процессов. 
1.2. Цели курса
Основной целью освоения курса «Маркетинг» является знакомство студентов с методологическими и методическими основами маркетинга, приобретение ими навыков осуществления различных видов маркетинговой деятельности, понимание того, как маркетинг соприкасается с финансовой деятельностью.

В процессе изучения курса решаются следующие задачи:

· показать структуру маркетинговой деятельности  предприятия;

· научить использовать ключевые методики маркетингового аудита;

· развить навыки публичных презентаций, работу в командах, анализировать ситуации, предлагать и обосновывать новые идеи. 

По окончании изучения курса «Маркетинг» студент должен:

знать:
- структуру маркетинговой деятельности компании,
- методики рыночного аудита компании,
- методы сегментирования рынка и позиционирования,
- рекламные продукты,

- модели PEST и STEEPLE,

- матрицы GE -Мак-Кинси, ВСG, «продукт-рынок» И. Ансоффа,
- модели покупательского поведения, AIDA и ADOPTION, трехуровневую модель    

продукта Котлера 
- концепцию SMART применительно к маркетингу, 

- восемь способов позиционирования по Трауту,

- модель жизненного цикла товара,

- теорию рекламы Росситера и Перси;
уметь:  

- анализировать рыночную ситуацию компании (предприятия) в соответствии с методиками курса,
- сегментировать потребителей;
владеть навыками:
- разработки предложений по позиционированию,
- разработки программ продвижения.
1.3. Формируемые компетенции

В результате изучения учебной дисциплины «Маркетинг» у студента должны быть сформированы следующие компетенции:

общекультурные:

- способность совершенствовать и развивать свой интеллектуальный, общекультурный и профессиональный уровень (ОК-1);
- способность свободно пользоваться русским и иностранным языками как средством делового и профессионального общения (ОК-3);

- способность принимать организационно-управленческие решения, оценивать их последствия и готов нести за них ответственность (ОК-4);

 профессиональные:

- способность анализировать и использовать различные источники информации для проведения финансово-экономических расчетов (ПК-2).

1.4. Формы контроля по курсу. Критерии оценки знаний, умений, навыков.

Для контроля усвоения курса «Маркетинг» учебным планом предусмотрен зачет, который проводится в форме итогового теста.
Итоговая оценка по курсу проставляется в приложение к диплому.
Текущий контроль. 

В течение курса проводится тестовое задание. Результаты его выполнения  являются основанием для выставления соответствующей оценки  текущего контроля.

Выполнение всех работ является обязательным для всех студентов.
Максимальное количество баллов, которое студент может набрать в процессе обучения  в рамках учебного курса, – 100 баллов.
Распределение баллов:

10 баллов –  
Активность участия в командной работе.

30 баллов –
презентация «Как моя компания сегментирует рынки». Примерное содержание презентации: не более 10 слайдов в следующей  последовательности: заглавный слайд (1 слайд), описание предприятия (2 слайда), особенности сегментации рынка (2 слайда) оценка сегментов (2 слайда), политика по отношению к разным сегментам (2 слайда), выводы (1 слайд).

60  баллов - 
итоговый тест по курсу.

Шкала перевода оценки знаний по 100-балльной системе в

эквивалент пятибалльной системы 

	Баллы по 100-балльной системе
	Пятибалльная система оценки

	85-100 баллов
	зачтено

	70-84 баллов
	зачтено

	52-69 баллов
	зачтено

	51 балл и ниже
	не зачтено


РАЗДЕЛ 2. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

2.1. Организационно-методические данные дисциплины.

	Вид работы
	Всего (час/з.е.)

	Общая трудоемкость
	72/2

	Аудиторная работа
	12

	Лекции 
Практические занятия/семинары 
	4
8

	Самостоятельная работа
	51

	Письменные домашние работы, разбор кейсов

Самоподготовка (самостоятельное изучение разделов, повторение лекционного материала и материала учебников, подготовка к практическим занятиям, текущему контролю и т.д.)
	51

	Вид итогового контроля
экзамен
	9


2. 2. Тематический  план  дисциплины   (Распределение  часов) 

	Наименование

разделов  и  тем
	Количество  часов

	
	Лекции
	Практич.

занятия
	Самост.

работа 
	Контроль
	Всего
часов

	Тема 1. Введение в маркетинг
	0,5
	
	5
	
	5,5

	Тема 2. Маркетинговый аудит. Внешний и внутренний аудит
	0,5
	
	6
	
	6,5

	Тема 3. Постановка целей в маркетинге.
	0,5
	2
	10
	
	12,5

	Тема 4. Процесс сегментирования (пять шагов) 


	0,5
	2
	10
	
	12,5

	Тема 5. Позиционирование в маркетинге
	1
	2
	10
	
	13

	Тема 6. Маркетинг услуг. Маркетинг на рынке B2B.
	1
	2
	10
	
	13

	Контроль
	
	
	
	9
	9

	Итого по дисциплине:
	4
	8
	51
	9
	72/2


2.3. Содержание  отдельных тем.

Тема 1. Введение в маркетинг.
Что такое маркетинг. Маркетинг в интерпретации разных авторов. Маркетинг проекта. Этапы маркетинговой работы. Маркетинговый аудит. Цели в маркетинге. Маркетинговые стратегии. Маркетинговые тактики. Концепция 4Ps и 7Ps, 4Cs и 7Cs.Требования к маркетологу: модель ASK. Кейс «Амфитрион».

Тема 2. Маркетинговый аудит. Внешний и внутренний аудит. 

Анализ бизнес среды: практическое использование моделей STEP/PEST, SLEPT. Источники получения дешевой вторичной информации.Аудит отрасли. Анализ привлекательности отрасли-анализ конкурентной позиции. Методика CBS и GE SWOT по методике МакДональда

Тема 3. Постановка целей в маркетинге. 

Отличия в целеполагании для продаж и маркетинга. SMART. Маркетинговое обоснование  целей по продажам Вашей компании: BCG, product/market matrix.

Тема 4. Процесс сегментирования (пять шагов). 

Семь практических примеров сегментирования (розница, мобильные телефоны, издательский бизнес, продажа автомобилей, брокерский бизнес, дистрибуция продуктов питания, продажа подарков).Шестикритериальная методика оценки сегментов. Сегменты, которые позволяют увеличить продажи Вашей фирме. 

Тема 5. Позиционирование в маркетинге.

Что такое позиционирование. Позиционирование и дифференциация. Методики позиционирования. Позиционирование на основе атрибута. Карта позиционирования: как ее составлять. Позиционирование на основе лидерства. Позиционирование на основе наследия. Позиционирование на основе специализации. Позиционирование на основе потребительских предпочтений.

Тема 6. Продвижение в маркетинге.  

Особенности маркетинга услуг Модели 7Ps и 7 Сs. Четыре особенности маркетинга услуг. Кейс Commerce Bank.  Продвижение в В2В отраслях. Модель покупательского капитала Руста и Лемона (2000 г.).

Итоговый кейс « Wind Technology» Демонстрация способности применения методик маркетинга. 

РАЗДЕЛ 3. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

3.1. Вопросы теста для подготовки к зачету
1. К маркетингу не относится:

А) Исследование рынка

Б) Организация и управления производством

В) Ценообразование

Г) Продвижение товара

2.  Матрица Бостонской консалтинговой группы – это модель:

А) Продуктовой стратегии предприятия

Б) Ценовой стратегии

В) Коммуникационной стратегии

Г) Стратегии товародвижения

3. Жизненный цикл товара в маркетинге рассматривается с позиций:

А) Стадий исследования и производства товара

Б) Стадий производства и продажи

В) Стадий продажи

Г) Стадий продажи, потребления и утилизации

4. Продвижение товара – это:

А) Коммуникационная политика

Б) Исследовательская политика

В) Научно-производственная политика 

Г) Политика товародвижения

5. Распределение как функция маркетинга рассматривает проблемы:

А) Работы с посредниками

Б) Сроков разработки новых товаров

В) Покупки комплектующих

Г) Установление цены

6. Реклама – это:

А) Элемент продвижения товара

Б) Элемент товародвижения

В) Элемент ценообразования

Г) Элемент  ассортиментной политики.

7. «Стратегия развития продукта» – это фрагмент:

А) Матрицы Ансоффа

Б) Матрицы Бостонской консалтинговой группы

В) Матрицы МакКинси

Г) Матрицы конкуренции по Портеру

8. В маркетинге рынок, на котором предложение устойчиво превышает спрос, именуется:

А) Рынком потребителя;

Б) Рынком продавца;

В) Рынком посредника;

Г) Рынком конкурента.

9. Маркетинг-микс не включает:

А) Цену

Б) Продвижение

В) Товародвижение

Г) Исследование рынка;

10. Какие из категорий Бостонской консалтинговой группы больше выиграют от рекламы:

А) «Звезды»;

Б) «Знаки вопроса»;

В) «Дойные коровы»;

Г) «Собаки».

Подготовка и защита презентаций на тему: «Сегментирование и стратегическое позиционирование компании».

3.2. Список  рекомендуемой основной и дополнительной литературы  

Основная литература:
1. Котлер Ф., Армстронг Г., Сондерс Д., Вонг В. Основы маркетинга / Пер. с англ.- 4-е европ. изд. - М.: Издательский дом «Вильямс», 2012
2. Котлер Ф., Маркетинг от А до Я. 80 концепций, которые должен знать каждый менеджер. / Филип Котлер,– М.: Альпина Паблишер, 2014
3. Марк Джеффри. Маркетинг, основанный на данных, - М.: ООО «Манн, Иванов и Фербер», 2013
Дополнительная литература:

1. Гейб Зикерманн и Джоселин Линдер. Геймификация в бизнесе. Как пробиться сквозь шум и завладеть вниманием сотрудников и клиентов, М., МИФ. - 2014
2. Дамир Халилов. Маркетинг в социальных сетях, М.: 2014

3. Дибб С., Симкин Л., Бредли Дж. Практическое руководство по маркетинговому планированию. - СПб.: Питер, 2001.- 256 с.

4. Роджер Дули. Нейромаркетинг. Как влиять на подсознание потребителей, М.: 2013

Раздел 4. Материально-техническое обеспечение курса
4.1. Для организации занятий по учебному курсу необходимо следующее оборудование:

— стандартный учебный класс с возможностью использования компьютерной техники.

— презентационное оборудование: компьютер, аудиоколонки, проектор, экран.


4.2. Технические и электронные средства обучения и контроля знаний студентов.

— Распечатанные слайды лекций и Workbook с методиками и кейсами.

— Слайды презентации, которые можно скачать с персонального сайта преподавателя www.mkolontay.ru .
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