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1. Цели освоения дисциплины

Целями освоения дисциплины «Маркетинг» являются:

а) сформировать у студентов основ ведения маркетинговой деятельности на предприятии;

б) усвоение бакалаврами знаний промышленного маркетинга и особенностей работы на рынке;

в) воспитание в бакалаврах патриотизма, преданности интересам России.

В соответствии с поставленными целями решаются следующие задачи:

— представление бакалаврам современной теории маркетинга и приобщение их к творческому её использованию в управлении производством;

— изучение организации и техники осуществления маркетинговой деятельности промышленного предприятия;
— формирование основных навыков ведения маркетинговой деятельности.

Для достижения цели представления знаний о промышленном маркетинге решаются следующие задачи:

— приобретение знаний об особенностях промышленного рынка, о его структуре, емкости, ценах;

— овладение бакалаврами методами и приемами рыночного регулирования производства и получение стратегического преимущества на промышленном рынке.

Для достижения цели воспитания в бакалаврах патриотизма, преданности интересам Российского государства при практическом осуществлении маркетинговой деятельности решаются следующие задачи:

— характеристика особенностей современного промышленного рынка и специфика бизнес–маркетинга в России;

— определение роли и места отечественной промышленности на мировом рынке;

— формирование основных целей и задач российских промышленных предприятий в осуществлении маркетинговой деятельности.

2. Место дисциплины (модуля) в структуре ООП бакалавриата
Дисциплина «Маркетинг» включена в базовую часть профессионального цикла.

Дисциплина «Маркетинг» базируется на знании общественных и общеэкономических дисциплин, таких как «История», «Философия», «Экономическая теория», «Математика», «Статистика», а так же специальных дисциплин, таких как «Промышленный менеджмент», «Управление производственно-экономическими комплексами», «Управление внешнеэкономической деятельностью», «Внутрифирменное планирование», «Экономика предприятия».

Приступая к изучению дисциплины «Маркетинг» студент должен

знать:

— историю становления мировой рыночной экономики;

— основные экономические понятия и категории;

— методы статистического и математического анализа;

уметь:

— логически мыслить;

— работать с первоисточниками;

владеть:

— методами поиска информации;

— методами расчетов основных общеэкономических показателей.

3 Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины «Маркетинг»

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций:

Общекультурные компетенции (общенаучные, инструментальные, социально-личностные):
— владеть методами количественного анализа и моделирования, теоретического и экспериментального исследования (ОК-15);
Профессиональные компетенции (общепрофессиональные, профессионально-специализированные):
Организационно-управленческая деятельность:
— способность участвовать в разработке маркетинговой стратегии организаций, планировать и осуществлять мероприятия, направленные на ее реализацию (ПК-10);
— способность решать управленческие задачи, связанные с операциями на мировых рынках в условиях глобализации (ПК-24);
Информационно-аналитическая деятельность:

—способность анализировать поведение потребителей экономических благ и формирование спроса (ПК-29);
— знание экономических основ поведения организаций, иметь представление о различных структурах рынков и способность проводить анализ конкурентной среды отрасли (ПК-30);
— умение использовать в практической деятельности организаций информацию, полученную в результате маркетинговых исследований и сравнительного анализа лучших практик в менеджменте (ПК-36);
Предпринимательская деятельность:
— уметь находить и оценивать новые рыночные возможности и формулировать бизнес-идею (ПК-48).
В результате освоения дисциплины обучающийся должен:

Знать:

— основные теоретические понятия маркетинга и их взаимосвязь;

— концептуальные основы маркетинговой деятельности;

— виды маркетинга;

— основные инструменты маркетинга (сегментирование, позиционирование и т. д.);

— механизм управления маркетингом на предприятии в целом и его отельными элементами;

— общие и частные маркетинговые стратегии.

Уметь:

— анализировать понятийный аппарат маркетинга, представленный в различных источниках;

— анализировать состояние рынка и рыночные возможности предприятия;

— сегментировать рынок и выбирать целевые сегменты;

— выбрать и оценить возможные факторы позиционирования товара;

— проводить самостоятельные маркетинговые исследования;

— обосновать решения по выбору маркетинговой стратегии в конкретных условиях;

— организовывать и контролировать маркетинговую деятельность.

Владеть:

— методами сбор, обработки и интерпретации  маркетинговой информации;

— методами анализа рынка и расчета основных показателей;

— методами сегментирования рынка;

— методами разработки и построения маркетинговых стратегий;

— методами оценки эффективности маркетинговых мероприятий;

— методами планирования и контроля маркетинговых мероприятий.
4. Структура и содержание дисциплины «Маркетинг»

Общая трудоемкость дисциплины составляет 8 зачетных единицы, 288 часов, из них 122 часа — аудиторные занятия (70 — лекций; 52 — практические занятия), 166 — самостоятельная работа, формы итогового контроля – курсовая работа (5 семестр), экзамен (4 семестр), зачет (3 семестр).

4.1. Тематическое планирование

	№

п/п
	Раздел

дисциплины
	Семестр
	Неделя семестра
	Виды учебной работы, включая самостоятельную работу студентов и трудоемкость (в часах)
	Формы текущего контроля успеваемости (по неделям семестра)

Форма промежуточной аттестации (по семестрам)

	
	
	
	
	Всего
	Лекции
	Практические занятия
	Самостоятель-ная работа
	

	Раздел I. Маркетинг: концепции, сущность, основные понятия
	3
	
	
	
	
	
	

	1
	Сущность, история и основные понятия маркетинга
	3
	1-2
	10
	2
	2
	6
	Входной тест

Устные ответы по вопросам занятия

	2
	Управление маркетингом
	3
	2-3
	16
	4
	2
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Тест по разделу

	Раздел II. Маркетинговая среда и информация
	3
	
	
	
	
	
	

	3
	Маркетинговая информация и исследования
	3
	4-5
	16
	4
	2
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

	4
	Маркетинговая среда
	3
	6-7
	16
	4
	2
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	5
	Покупательское поведение потребителей
	3
	8-9
	16
	4
	2
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	6
	Организационное покупательское поведение
	3
	10-11
	16
	4
	2
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

Тест по разделу

	Раздел III. Реализация рыночных возможностей: маркетинговый комплекс
	3
	
	
	
	
	
	

	7
	Маркетинговый аспект управления продуктом
	3
	12-13
	16
	4
	2
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	8
	Разработка новых продуктов
	3
	14-16
	17
	5
	2
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	9
	Цены и ценообразование в маркетинге
	3
	16-18
	17
	5
	2
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	
	Итого 3 семестр
	
	18
	140
	36
	18
	86
	Зачет

	10
	Распространение товаров
	4
	1-3
	19
	5
	4
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	11
	Розничная и оптовая торговля
	4
	4-5
	18
	4
	4
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	12
	Маркетинговые коммуникации
	4
	6-7
	18
	4
	4
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	13
	Реклама
	4
	8-9
	21
	5
	6
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	14
	Продвижение продаж и паблик рилейшенз
	4
	10-11
	18
	4
	4
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	15
	Личные продажи и управление издержками
	4
	12-13
	18
	4
	4
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

Тест по разделу

	Раздел IV. Маркетинг: расширение позиций
	4
	
	
	
	
	
	

	16
	Маркетинг услуг
	4
	14-15
	18
	4
	4
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

	17
	Международный маркетинг
	4
	16-17
	18
	4
	4
	10
	Устные ответы по вопросам занятия

Проверка выполнения домашнего задания

Тест по разделу

	
	Итого 4 семестр
	
	17
	148
	34
	34
	80
	Экзамен

	
	ВСЕГО:
	3-4
	35
	288
	70
	52
	166
	


4.2. Содержание учебного материала

Раздел 1. Маркетинг: концепции, сущность, основные понятия

Тема 1. Сущность, история и основные понятия маркетинга

Сущность и определение маркетинга. Развитие среды деловой активности в ХХ в. в США и Западной Европе (эпоха массового производства, эпоха массового сбыта, постиндустриальная эпоха) и эволюция концепций товаропроизводства (совершенствование производства, совершенствование товара, интенсификация товара, интенсификация коммерческих усилий, собственно маркетинг, социально-этичный маркетинг).

Особенности развития маркетинга в России.

Основные понятия маркетинга. Цели маркетинга. Состояние спроса и виды маркетинга.

Тема 2. Управление маркетингом

Стратегический подход к управлению маркетингом. Цепь стратегических решений компании в управлении маркетингом: видение, миссия/цель, стратегия, программа. Анализ рыночных возможностей. Отбор целевых рынков. Разработка комплекса маркетинга (продукт, цена, распространение, продвижение, паблик рилейшнз). План маркетинга. Реализация маркетинговых мероприятий. Организация службы маркетинга на предприятии.

Раздел 2. Маркетинговая среда и информация

Тема 3. Маркетинговая информация и исследования

Система маркетинговой информации: назначение и структура. Виды информации. Источники маркетинговой информации.

Маркетинговое исследование и его виды: предварительное, описательное и причинное. Методы сбора информации (анализ вторичной информации; сбор первичной информации: опрос, наблюдение, эксперимент). Процесс маркетингового исследования: постановка цели исследования, предварительное исследование, формальное исследование, анализ данных, интерпретация данных и рекомендация конкретных действий.

Тема 4. Маркетинговая среда

Структура среды маркетинговой деятельности.

Внутриорганизационная среда; маркетинг в системе функционального управления, корпоративная культура. Отраслевая маркетинговая среда; характеристика бизнеса, продукта, потребителей, конкуренции, технологии. Макроэкономическая среда маркетинговой деятельности.

Тема 5. Покупательское поведение потребителей

Процесс принятия решения потребителем о покупке. Вовлеченность потребителя в процесс решения. Варианты покупки. Факторы, влияющие на совершение покупки: социокультурные, психологические, маркетинговый комплекс, ситуационные.

Тема 6. Организационное покупательское поведение

Сущность, масштаб, типы организационных рынков. Особенности покупательского поведения организаций. Покупающий центр: состав и функционирование. Типы ситуаций по закупкам: прямая, модифицированная, новая закупки. Процесс новых закупок и его особенности.

Раздел 3. Реализация рыночных возможностей: маркетинговый комплекс

Тема 7. Маркетинговый аспект управления продуктом

Жизненный цикл продукта (ЖЦП): особенности по стадиям. Маркетинговые аспекты длины и формы ЖЦП. Продуктивные уровни: продуктивный класс (форма) марка. ЖЦП и потребители. Управление ЖЦП средствами маркетинга. Использование марок. Упаковка. Гарантия.

Тема 8. Разработка новых продуктов

Продукты и их классификация по степени очевидности и по типу пользователя. Классификация потребительских товаров. Классификация товаров промышленного назначения. Комплексное исследование товарного рынка. Сегментация рынка. Формирование товарной политики.

Причины коммерческого провала новых продуктов на рынке. Процесс становления нового продукта: разработка стратегии, генерирование идеи, анализ и оценка идеи, бизнес-анализ, разработка, рыночное тестирование, коммерциализация.

Тема 9. Цены и ценообразование в маркетинге

Цена и ее роль в маркетинговом комплексе. Процесс установления цены: определение целей ценообразования компании и ценовых ограничителей; оценка спроса и дохода от продаж; оценка взаимосвязи затрат, объема и прибыли; выбор приблизительного уровня цены; установление списочной (основной или базовой) цены; установление специальных корректив к цене.

Разработка ценовой политики. Факторы-ограничители диапазона цен компании. Цели ценовой политики компании. Оценка спроса и объема продаж. Ценовая эластичность спроса. Основы метода анализа безубыточности. Методы установления приблизительной цены на основе: спроса, затрат, прибыли, конкуренции.

Установка списочной цены. Определение специальных корректив к списочной цене: скидки, сокращения цены (зачеты) и географические коррективы.

Тема 10. Распространение товаров

Маркетинговый канал. Функции посредника. Типы маркетинговых каналов. Особенности распространения потребительских и индустриальных продуктов. Факторы выбора канала. Управление каналом.

Физическое распространение и логистика. Обработка заказов. Поддержание запасов. Хранение. Транспортировка и доставка.

Тема 11. Розничная и оптовая торговля

Розничные торговцы и их виды по критериям: число продуктных линий, уровень цен, характер контакта с потребителем, месторасположение, форма собственности. Прямой маркетинг и его методы. Маркетинговое управление розничными операциями; розничный комплекс. Оптовые торговцы и их виды. Управление оптово-розничными операциями.

Тема 12. Маркетинговые коммуникации

Средства маркетинговых коммуникаций: реклама, личная продажа, продвижение продаж, паблик рилейшнз. Комплекс коммуникаций. Модель коммуникации, ее структура и элементы: отправитель, кодирование, сообщение, средство передачи, декодирование, получатель, ответ, обратная связь.

Модель планирования коммуникации, ее элементы: определение целевых получателей и оценка текущего восприятия компании и продукта, постановка целей, установка бюджета, определение содержания сообщения, выбор средств передачи сообщения, кодирование, передача, ответ, обратная связь.

Тема 13. Реклама

Реклама и ее виды: продуктная и институциональная. Разработка рекламной кампании: планирование, реализация, контроль. Создание рекламного экземпляра: содержание сообщения, виды обращений, сюжет, стиль, использование символов. Выбор средств передачи рекламного сообщения: количественная и качественная оценка. График передачи сообщений. Тестирование рекламы. Реализация и оценка рекламной кампании.

Тема 14. Продвижение продаж и паблик рилейшнз

Методы продвижения продаж, ориентированные на конечного потребителя: купоны, краткосрочное снижение цены, премии, соревнования, лотереи, образцы, показы и компенсации. Критерии выбора. Организация службы формирования спроса и стимулирования сбыта.

Методы продвижения продаж, ориентированного на торговых посредников: зачеты и скидки, корпоративная реклама, обучение торгового персонала.

Паблик рилейшнз: значение, содержание, методы и средства. Нъюз-релизы, пресс-конференции, презентации.

Тема 15. Личные продажи и управление продажами

Роль личных продаж в деятельности компании. типы личных продаж: прием заказов, поиск новых заказов, поддержка продаж. Процесс личных продаж: этапы и содержание.

Управление процессом продаж: функции и содержание. Цели и критерии оценки деятельности службы продаж компании.

Раздел 4. Маркетинг: расширение позиций

Тема 16. Маркетинг услуг

Сфера услуг и ее роль в экономике. Уникальность услуги; ее отличие от товара: неявность, неустойчивость, неотделимость от поставщика, запасы. Содержание услуги в продукте. Классификация услуг. Покупка услуги. Особенности комплекса маркетинга для услуг.

Тема 17. Международный маркетинг

Причины ведения компаниями международного маркетинга. Этапы принятия решения о выходе на международные рынки. Факторы среды международного маркетинга. Альтернативы ведения международных операций. Особенности разработки маркетингового комплекса для иностранного рынка: продукт, ценообразование, распространение, продвижение, паблик рилейшнз.

5. Образовательные технологии

Организация учебного процесса осуществляется в форме лекций и семинарских занятий, индивидуальной самостоятельной работы студентов. 

Учебный процесс по дисциплине «Маркетинг» основан на использовании следующих инновационных образовательных технологий: 

1. Технология проблемного обучения — основные темы курса на лекционных и практических занятиях раскрываются через постановку и последующее разрешение проблемы в области ключевых положений и законов организации.

2. Технология учебного диалога в форме дискуссии как на лекции при разборе наиболее проблемных моментов, так и на практических занятиях.
3. Технология ситуационных задач с распределением ролей.

4. Разработка самостоятельных проектов по отдельным темам с последующим обсуждением (например, проект тематического ресторана).

5. Технология тестового контроля качества образования — по завершении теоретического обучения выполняется итоговый тест по дисциплине.
6. Рейтинговые технологии контроля качества образования — итоговая оценка по дисциплине определяется величиной рейтинга, в котором отражается работа в течение семестра и ответы на экзамене.

Удельный вес занятий, проводимых в интерактивных формах, составляет ______%.

6. Оценочные средства для текущего контроля успеваемости, промежуточной аттестации по итогам освоения дисциплины и учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы студентов
Система контроля включает: входной контроль, текущий контроль и итоговый контроль по дисциплине.

Входной контроль осуществляется в форме теста на знание базовых организационно-управленческих понятий.

Текущий контроль осуществляется в следующих формах: оценка устных выступлений, оценка выполненных домашних заданий к практическим занятиям, тесты по отдельным темам.

Итоговый контроль осуществляется в формах защиты курсовой работы (5 семестр), экзамена (4 семестр) и зачета (3 семестр).

Основой контроля по дисциплине является балльно-рейтинговая система оценки овладения студентами установленными компетенциями.

Посещаемость — при пропуске без уважительной причины более одного занятия итоговая оценка не может быть более «4», более трех занятий — более «3».

Работа на практических занятиях — +0,5 балла.

Результаты тестового контроля — +0,5 балла.

Результаты самостоятельного проекта — + 0,5 балла.

Экзаменационное задание включает два теоретических вопроса и практическую ситуацию.

7. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины

Основная литература

1. Афанасьев М. П. Маркетинг. Стратегия и практика фирмы. М.: Финстатинформ, 1995. 120 с.

2. Баззел Р. Д., Кокс Д. Ф., Браун Р. В. Информация и риск в маркетинге. М.: Финстатинформ, 1993. 95 с.

3. Блэк С. Паблик рилейшинз: что это такое? М.: Новости, АСЭС-Москва, 1990. 239 с.

4. Болт Д. Практическое руководство по управлению сбытом. М.: Экономика, 1991. 271 с.

5. Герчикова И. Н. Маркетинг и международное коммерческое дело. М.: Внешторгиздат, 1990. 264 с.

6. Голубков Е. П., Голубкова Е. Н., Секерин В. Д. Маркетинг: выбор лучшего решения. М.: Экономика, 1993. 221 с.

7. Голубков Е. П. Маркетинг: словарь. М.: Экономика, Дело Лтд., 1994. 160 с.

8. Еремин В. Н. Маркетинг: основы и маркетинг информации. Иваново, 2001.

9. Еремин В. Н. Маркетинг: основы и маркетинг информации. М.: КНОРУС, 2006. 656 с.

10. Завьялов П. С., Демидов В. Е. Формула успеха: маркетинг. М.: МО, 1991. 415 с.

11. Котлер Ф. Основы маркетинга. М.: Прогресс, 1990. 734 с.

12. Кретов И. И. Маркетинг на предприятии. М.: Финстатинформ, 1994. 181 с.

13. Крылов И. Г. Маркетинг. М.: ЦЕНТР, 2002.

14. Ламбен Ж. Стратегический менеджмент. СПб.: Наука, 1996. 589 с.

15. Маркетинг / Под ред. А. Н. Романова. М.: Банки и биржи, 1995.

16. Моисеева Н. К., Анискин Ю. П. Современное предприятие: конкурентоспособность, маркетинг, обновление. М.: Внешторгиздат, 1993. Т. 1, 2.

17. Мори А., Азоев Г. Л., Стрижов С. Г. Маркетинговый анализ деятельности предприятия: Учеб. пособие. М.: ГАУ, 1993. 76 с.

18. Моррис Р. Маркетинг: ситуации и примеры. М.: Банки и биржи, 1994. 207 с.

19. Соловьев Б. А. Маркетинг: Учеб. пособие. М.: РЭА, 1993. 170 с.

20. Савин В. Э. Распределение товаров и товародвижение. Иваново, 2001.

21. Эванс Дж., Берман Б. Маркетинг. М.: Экономика, 1990. 350 с.

Дополнительная литература

1. Азоев Г. Л., Мишин В. М. Реклама товаров. М.: МНЭПУ, 1995. 65 с.

2. Зазыкин В. Г. Психология в рекламе. М.: «ДатаСтром», 1992. 63 с.

3. Картер Г. Эффективная реклама: путеводитель для мелких предприятий. М.: Прогресс, 1991. 280 с.

4. Киселев Б. Н., Алешина И. В. Основы стратегического управления. М.: ГАУ, 1993. 47 с.

5. Ковалев А. И., Азоев Г. Л., Журкин Д. Ю. Маркетинг на предприятии. Тула: ТППО, 1990. 92 с.

6. Ковалев А. И. Методика формирования маркетинговых программ машиностроительных предприятий. М.: ЦЭИМ, 1995.
Программное обеспечение и Интернет-ресурсы

8. Материально-техническое обеспечение дисциплины
Возможность выхода студентов в Интернет, ПК, проектор, экран, ксерокс для размножения раздаточных материалов.
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