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1.Планируемые результаты обучения по дисциплине,  соотнесенных с планируемыми
результатами освоения образовательной программы
1.1.      Дисциплина  Б1.В.08  «Маркетинг  и  продвижение  собственных  продуктов»

обеспечивает овладение следующими компетенциями:
Код

компетенци
и

Содержание
компетенции

Результаты обучения

ПК-7 Способен  развивать
социальное  партнерство
и  продвижение  услуг
дополнительного
образования  детей  и
взрослых

Использует  маркетинговые
инструменты и методы для разработки
стратегии  продвижения
образовательной
организации/программы;  владеет
методами  оценки
конкурентоспособности
образовательного  продукта;  понимает
особенности  построения
маркетинговых  коммуникаций  с
потенциальными партнерами, 

1.2. В результате освоения дисциплины у студентов должны быть сформированы:

Код этапа освоения
компетенции

Индикаторы обучения

ПК-7 Знать: 
основные  понятия,  принципы  и  концепции  современного
маркетинга и специфики в диджитал; особенности развития
маркетинга  в  России;  критерии  сегментации  аудитории,
формирование архетипов и поведенческих характеристик; 
современные методы и инструменты анализа стратегического
маркетинга;  принципы  работы  с  картой  пользовательского
пути  в  сегменте  искусства;  современные  технологии
продвижения  продуктового  маркетинга  в  искусстве;
принципы  и  методы  построения  современного  бренда  и
продукта.
Уметь: 
анализировать конкурентную среду отрасли, положение MVP
на  рынке;  использовать  современные  концепции  в
исследовании  потребительского  поведения;  разрабатывать
маркетинговую  стратегию  организации,  планировать  и
осуществлять мероприятия, направленные на ее реализацию;
анализировать  эффективность  использования  различных
инструментов  продвижения  продукта;  формулировать  и
решать  проблемы,  возникающие  в  маркетинговой
деятельности продукта и бренда; использовать в практической
деятельности  организаций  информацию,  полученную  в
результате  маркетинговых  исследований  и  конкурентного
анализа  (или  бенчмаркинга);  системно  анализировать
конкретные маркетинговые ситуации.
Владеть: 
самостоятельной  аналитической,  проектной  и
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исследовательской деятельности, характерной для маркетинга
и специфики в диджитал; продвижением продукта на рынке;
анализом  поведения  аудитории;  поиска  и  оценки  новых
рыночных возможностей продукта и бренда.

2.Объем и место дисциплины в структуре образовательной программы
Объем дисциплины

Вид учебных занятий
и самостоятельная работа

Объем дисциплины,
час./астрономич.час

Всего Семестр
8

Очная форма обучения
Контактная работа обучающихся с 
преподавателем, в том числе:

56/43 56/43

лекционного типа (Л)
лабораторные работы (практикумы) 
(ЛР)
практического (семинарского) типа 
(ПЗ)

56/43 56/43

Самостоятельная работа 
обучающихся (СР)

124/95 124/95

Промежуточная аттестация форма экзамен экзамен
час. 36/27 1 36/27 1

Общая трудоемкость (час. / з.е.) 216/166  6 216/166  6

Место дисциплины в структуре ОП ВО

Дисциплина  Б1.В.08  «Маркетинг  и  продвижение  собственных  продуктов»
изучается в 8 семестре очной формы обучения в соответствии с учебным планом, общая
трудоемкость дисциплины – 6 зачетных единиц, 216/166 часов.

Дисциплина  реализуется  после  изучения  дисциплин:   Б1.В.06  Дизайн
образовательного  пространства,  Б1.В.07  Юридическое  и  финансовое  сопровождение
стартапов и др. 

Дисциплина Б1.В.08 «Маркетинг и продвижение собственных продуктов» является
основой для прохождения Б2.О.03(Пд) Преддипломной практики.

3.Содержание и структура дисциплины
Структура дисциплины
Очная форма обучения
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№ п/п
Наименование  тем
(разделов)

Объем дисциплины, час./астрономич.час Форма
текущего  
контроля
успеваемос
ти**,
промежуто
чной
аттестации

Всего

Контактная  работа
обучающихся с преподавателем
по видам учебных занятий

СР
Л/ЭО,
ДОТ*

ЛР/
ЭО,
ДОТ
*

ПЗ/
ЭО,
ДОТ*

КСР

1

Основы
маркетинговой
стратегии  и
целеполагание

20 6 14
Опрос,
домашнее
задание

2
Формирование
аудитории и бренд-
стратегия

22 8 14
Опрос,
домашнее
задание

3
Карта  путешествия
потребителя/пользо
вателя

25 7 18
Опрос,
домашнее
задание

4

Маркетинговые
исследования  и
использование
данных

13 3 10
Опрос,
домашнее
задание

5
Контент-маркетинг
и  комьюнити-
менеджмент

26 10 16
Опрос,
домашнее
задание

6
Каналы  диджитал-
продвижения

35 10 25
Опрос,
домашнее
задание

7
Финансы  и
бюджетирование

14 4 10
Опрос,
домашнее
задание

8
Сбор  данных  и
аналитика

25 8 17
Опрос,
домашнее
задание

Промежуточная аттестация 36/27 экзамен

Всего:
216/1
66

56/43
124/9
5

Содержание дисциплины
Тема 1. Основы маркетинговой стратегии и целеполагание
Формулирование маркетинговых и бизнес-целей Образовательных проектов. Проработка
маркетинговой  стратегии  «голубого  океана».  Работа  с  конкурентным  анализом  в
диджитал-среде, оценка перспективности продукта. Принципы маркетинговой аналитики.
Формирование базовых KPI. 
Тема 2. Формирование аудитории и бренд-стратегия
Анализ аудитории проекта,  формирование архетипов и источников их поиска.  Понятие
инсайта  и  коммуникационной  платформы.  Разбор  понятия  инсайт  ЦА  и  состава
коммуникационной стратегии образовательных продуктов.
Тема 3. Карта путешествия потребителя/пользователя
Понятие и цели  Customer Journey Map, основные функции карты и проблемы работы с
ней, структура и анализ пути пользователя в образовательных продуктах.
Тема 4. Маркетинговые исследования и использование данных
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Методы получения и обработки маркетинговых данных. Источники, анализ и извлечение
необходимых данных для формирования исследования для маркетинга образовательных
продуктов. 
Тема 5. Контент-маркетинг и комьюнити-менеджмент
Типы  и  формы  контента  для  маркетинга  образовательных  продуктов.  Эволюция
текстового, видео- и графического контента. Интерактивный контент. Создание контент-
стратегии и редполитики. Дистрибуция контента и работа с площадками.
Тема 6. Каналы диджитал-продвижения
Собственные и партнерские каналы продвижения. Платные каналы продвижения проекта
в образовательных продуктах: контекстная реклама, таргетированная реклама, SEO-SERM,
ORM, медийная реклама.  Создание площадок  продукта  (лэндинги,  соцсети,  рассылки).
Формирование целей рекламных кампаний, рекламных гипотез, планирование стратегии и
тактики продвижения. Оценка результатов кампании и оптимизация ресурсов
Тема 7. Финансы и бюджетирование
Базовые  затраты  на  маркетинг  и  показатели  эффективности  бюджета.  Формирование
композитных маркетинговых планов, смет. Обзор рынка стоимости маркетинговых услуг.
Тема 8. Сбор данных и аналитика
Работа  с  инструментами  веб-аналитики  (Google  Analytics,  Яндекс.Метрика,  Сквозная
аналитика).  Понятие  конверсий,  клид,  клиент.  Сбор  данных  по  конверсиям,
ассоциированным конверсиям, моделям атрибуции. Простейшие методы анализа данных.
data-driven принятие решений (корректировка кампаний, продукта, утп)

4.Материалы  текущего  контроля  успеваемости  обучающихся  и  фонд  оценочных
средств промежуточной аттестации по дисциплине
4.1. Формы и методы текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации.
4.1.1.  В  ходе  реализации  дисциплины  Б1.В.08  «Маркетинг  и  продвижение
собственных  продуктов»  используются  следующие  методы  текущего  контроля
успеваемости обучающихся:

При проведении занятий практического типа: преподаватель оценивает выполнение
устных и письменных заданий на занятии, вклад студента в качество дискуссии в
классе, персональную вовлеченность студента в работу в малых группах;
При  контроле  результатов  самостоятельной  работы:  преподаватель  оценивает
самостоятельность  выполненной  работы,  уровень  проработки  материалов  –
первоисточников, способность к творческому решению, навыки самостоятельного
поиска материалов. 

Тема и/или раздел Методы  текущего
контроля
успеваемости

Тема 1
Основы маркетинговой стратегии и целеполагание

Опрос,  домашнее
задание

Тема 2
Формирование аудитории и бренд-стратегия

Опрос,  домашнее
задание

Тема 3
Карта путешествия потребителя/пользователя

Опрос,  домашнее
задание

Тема 4 Маркетинговые  исследования  и  использование
данных

Опрос,  домашнее
задание

Тема 5 Контент-маркетинг и комьюнити-менеджмент Опрос,  домашнее
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задание

Тема 6
Каналы диджитал-продвижения

Опрос,  домашнее
задание

Тема 7
Финансы и бюджетирование

Опрос,  домашнее
задание

Тема 8
Сбор данных и аналитика

Опрос,  домашнее
задание

4.2 Материалы текущего контроля успеваемости обучающихся:

Преподаватель  самостоятельно  определяет  количество  нужных  часов  по  теме  в
зависимости от усвоения материала группой. Подбор источников рекомендуется делать на
основе интересов студентов в группе.
Как пример приведены типовые проверочные опросы или/и задачи для решения дома.
Тема 1

 Какие основные KPI существуют в цифровом маркетинге? Назовите 4 любых, если
ваш проект – выставка/обучающий проект/галерея. 

 Назовите своего прямого конкурента по вашему продукту и проанализируйте его
общую маркетинговую стратегию.

Тема 2
 Сформируйте презентацию по аудитории вашего продукта. Выделите 10 архетипов

по определенной вами аудитории. Подготовьте портрет каждого архетипа.
 Разработайте  инсайт-  платформу  вашей  маркетинговой  стратегии  и  основные

коммуникативные механики для маркетинговой стратегии.
 Придумайте  краткую  коммуникативную  стратегию  для  выставки/обучающего

проекта/галереи конкурента.
Тема 3

 Продумайте и проанализируйте путь вашего клиента, на основе анализа составьте
оптимальную карту путешествия и дополните атрибутами.

 Структурируйте  проблемные  зоны  путешествия  клиента  до  контакта  с  вашим
продуктом. Разработайте решения проблемых зон.

Тема 4
 Соберите  ключевую  аналитику  по  рынку  вашего  продукта:  объём,  перспектива

роста,  специфику  по  конкурентным  сегментам.  Используя  методы  получения  и
обработки данных составьте краткий отчёт по рынку в формате презентации.

Тема 5
 Сформируйте редполитику ваших сообществ.
 Создайте контент-план из 7 публикаций для ваших сообществ в соцсетях.
 Смонтируйте сторителлинговое видео про ваш продукт на основе общедоступного

контента  в  интернете:  видеоряд  должен  логически  соединён  с  надиктованным
текстом. 

Тема 6
 Сформулируйте 18 рекламных гипотез вашей кампании, используя уже полученные

в  теме  2  архетипы  аудитории.  Исходя  из  гипотез  сформулируйте  тактику
продвижения продукта в каналах.

 Сформируйте  медиаплан,  используя  любые  каналы  онлайн-продвижения  вашего
продукта с бюджетом (формируется исходя из специфики продукта). Используйте
только необходимые и релевантные каналы.

 Создайте сообщества вашего продукта на всех необходимых площадках, оформите
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его исходя из концепции бренда.
 Создайте лендинг продукта на любом удобном конструкторе сайтов.

Тема 7
 Сформулируйте маркетинговый план активностей и ориентировочным бюджетом

затрат  (включая  административные  затраты).  Проработайте  возможную
оптимизацию данного плана, создайте ещё одну версию маркетингового плана.

Тема 8
 Подключите аналитики сайта и создайте 3 цели к сайту своего продукта/проекта.
 Проанализируйте  данные  (высылает  преподаватель)  по  трафику:  определите

источник, объём и эффективность каналов.

4.3. Оценочные средства для промежуточной аттестации.

Экзамен по дисциплине проводится в форме защиты презентации маркетинговой
стратегии и эссе.

Презентация  маркетинговой  стратегии  пердаставляет  собой  самостоятельную
работу,  которая  включает  адаптированный  под  продукт  студента  характеристики  по
каждой  пройденной  теме.  Презентация  должна  опираться  на  практические  знания,
полученные  студентом  во  время  курса,  применимые  к  его  собственному  творческому
продукту.  Отсутствие  презентации  маркетинговой  стратегии  собственного  продукта
студента оценивается в 0 баллов. 

Эссе  8  семестра  представляет  собой  самостоятельную  работу  объемом  8 000  -
12 000 знаков. Эссе должно опираться на самостоятельно сформулированный студентом
тезис,  отражать  его  личное  отношение  в  выбранной  теме  и  опираться  на  систему
аргументов, в том числе с привлечением прочитанной в рамках курса или самостоятельно
литературой. 

При  обнаружении  в  текстах  текущих  или  итоговых  письменных  работ
некорректных заимствований в любом объеме (плагиат) за работу ставится 0 баллов.

Шкала оценивания

Оценка Требования к уровню формирования компетенций

5, «отлично» Оценка «отлично» выставляется студенту:
на уровне знаний: 
эволюции  концепций  маркетинга,  характеристик  современных  концепций
маркетинга,
современных тенденций развития теории и практики маркетинга
особенностей развития маркетинга в России; 
этапов  принятия  покупателем  решений  о  покупке,  особенностей
кросскультурного развития
на уровне умений: 
анализировать выбор маркетинговой концепции фирмы; 
обосновывать  выбор  методики  сегментирования  рынка,  стратегии  охвата
рынка, стратегии позиционирования компаний (товаров) на рынке; 
организовывать поиск информации по полученному заданию;
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принимать  отдельные  решения,  связанные  с  подготовкой  программы
разработки и выведения на рынок новых товаров; 
принимать  отдельные решения,  связанные с формированием предложений
по сбытовой деятельности фирмы; 
принимать  отдельные решения,  связанные с формированием предложений
по коммуникационной деятельности фирмы
использовать  в  практической  деятельности  организаций  информацию,
полученную  в  результате  маркетинговых  исследований  и  сравнительного
анализа лучших практик в маркетинге
выделения инструментов и методов электронной коммуникации
на уровне навыков: 
анализа конкретных ситуаций, связанных с маркетинговой деятельностью в
компании,  выявления  имеющихся  проблем,  формулировки  рекомендаций,
владения навыками проведения маркетинговых исследований;
осуществления маркетинговых коммуникаций;
разбора в построении электронных маркетинговых коммуникаций
применения методик оценки электронных коммуникаций;
осуществления маркетинговые коммуникаций

4, «хорошо»

Оценка «хорошо» выставляется студенту:
на уровне знаний: 
эволюции  концепций  маркетинга,  характеристик  современных  концепций
маркетинга,
современных тенденций развития теории и практики маркетинга
особенностей развития маркетинга в России; 
этапов  принятия  покупателем  решений  о  покупке,  особенностей
кросскультурного развития
на уровне умений: 
анализировать выбор маркетинговой концепции фирмы; 
обосновывать  выбор  методики  сегментирования  рынка,  стратегии  охвата
рынка, стратегии позиционирования компаний (товаров) на рынке; 
организовывать поиск информации по полученному заданию;
принимать  отдельные  решения,  связанные  с  подготовкой  программы
разработки и выведения на рынок новых товаров; 
принимать  отдельные решения,  связанные с формированием предложений
по сбытовой деятельности фирмы; 
принимать  отдельные решения,  связанные с формированием предложений
по коммуникационной деятельности фирмы
использовать  в  практической  деятельности  организаций  информацию,
полученную  в  результате  маркетинговых  исследований  и  сравнительного
анализа лучших практик в маркетинге
выделения инструментов и методов электронной коммуникации
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3,
«удовлетвори
тельно»

Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту:
на уровне знаний: 
эволюции  концепций  маркетинга,  характеристик  современных  концепций
маркетинга,
современных тенденций развития теории и практики маркетинга
особенностей развития маркетинга в России; 
этапов  принятия  покупателем  решений  о  покупке,  особенностей
кросскультурного развития
на уровне навыков: 
анализа конкретных ситуаций, связанных с маркетинговой деятельностью в
компании,  выявления  имеющихся  проблем,  формулировки  рекомендаций,
владения навыками проведения маркетинговых исследований;
осуществления маркетинговых коммуникаций;
разбора в построении электронных маркетинговых коммуникаций
применения методик оценки электронных коммуникаций;
осуществления маркетинговые коммуникаций

2,
«неудовлетво
рительно»

Оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту:
на уровне знаний: 
эволюции  концепций  маркетинга,  характеристик  современных  концепций
маркетинга,
современных тенденций развития теории и практики маркетинга
особенностей развития маркетинга в России; 
этапов  принятия  покупателем  решений  о  покупке,  особенностей
кросскультурного развития

4.4 Методические материалы

В процессе  преподавания  данной  дисциплины используются  как  классические  методы
обучения  (практические  занятия),  так  и  различные  виды  самостоятельной  работы
студентов по заданию преподавателя, которые направлены на развитие творческих качеств
студентов и на поощрение их интеллектуальных инициатив.

В рамках данного курса используются такие активные формы обучения, как выполнение
промежуточных  тестов  по  итогам  семинарских  занятий,  интерактивные  формы  -
дискуссии по соответствующей тематике в рамках семинарского занятия.

Знание  курса  поможет  студенту  повысить  интерес  к  профессиональной  подготовке,
изучению специальных дисциплин; получить навык самостоятельной работы в библиотеке
с  учебной  и  монографической  литературой  при  подготовке  к  семинарским  занятиям,
тестам и практикумам.

5.Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины
Обучение  по  дисциплине Б1.В.08  «Маркетинг  и  продвижение  собственных  продуктов»
предполагает  изучение  курса  на  аудиторных  занятиях  (практические  занятия)  и
самостоятельной работы студентов.

В  ходе  обучения  основными  видами  учебных  занятий  являются  лекционные  и
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практические занятия, на которых рассматриваются основные понятия тем, углубляются и
закрепляются  знания  студентов  по ряду рассмотренных вопросов,  развиваются навыки
ведения публичной дискуссии, умения аргументировать и защищать выдвигаемые в них
гипотезы, утверждения, положения.

При подготовке к практическим занятиям каждый студент должен:
 изучить рекомендованную учебные материалы и литературу;
 подготовить ответы на все вопросы семинара.

По  согласованию  с  преподавателем  студент  может  подготовить  проект,  презентацию,
доклад,  эссе  по  теме  занятия.  В  процессе  подготовки  к  занятию  студенты  могут
воспользоваться консультациями преподавателя.

Вид учебной работы Организация деятельности студента

Практические
занятия

На  практических  занятиях  осуществляется  проработка
содержания  курса.  При  подготовке  к  практическим  занятиям
студентам  необходимо  ознакомиться  с  источниками,  учебной
литературой, рекомендуется конспектировать источники. 
Во время практических занятий возможна такая форма работы
как  устные  выступления  студентов  по  контрольным  вопросам
семинарского занятия.  Выступление на  семинаре должно быть
компактным и вразумительным, без неоправданных отступлений
и  рассуждений.  Выступление  предполагает  самостоятельное
изложение материала, вдумчивое и свободное. Важно помнить,
что,  выступая  на  занятии,  студент  обращается  к  группе,  а  не
только к  преподавателю.  В свою очередь,  остальные студенты
должны осознавать  важность  вовлеченного участия  в  занятии,
слушать,  задавать  вопросы  выступающему,  формулировать
ответные  реплики.   По  окончании  занятия  студенту
рекомендуется  повторить  выводы,  сконструированные  на
семинаре, проследив логику их построения, отметив положения,
лежащие в их основе. Для облегчения реализации этой задачи во
время  занятия  рекомендуется  делать  пометки.  В  случае
неточностей  и  (или)  непонимания  какого-либо  вопроса
пройденного  материала  студенту  следует  обратиться  к
преподавателю  для  получения  необходимой  консультации  и
разъяснения возникшей ситуации.

Групповая
дискуссия, воркшоп

Групповая  дискуссия  -  это  средство,  которое  позволяет
определить  уровень  сформированности  профессиональных
навыков  в  условиях  максимально  приближенных  к
профессиональной  среде.  Модерацией  дискуссии  занимается
преподаватель, который предлагает актуальную тему (задачу) для
дискуссии, ставит вопросы, акцентирует внимание аудитории на
наиболее значимых аспектах. 
Проведение  групповой  дискуссии  позволяет  оценить
формирование у студента соответствующих навыков, в том числе
умение  ставить  проблему,  обосновывать  пути  ее  возможного
разрешения,  умение  вести  цивилизованный диалог, отстаивать
свою  точку  зрения,  аргументировано  отвечать  на  правовые
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позиции  иных  участников  групповой  дискуссии,  способность
«на ходу» оценивать свои и чужие аргументы и факты, свободно
оперировать  фактическим  материалом  и  без  предварительной
подготовки обрабатывать возникающие вопросы и проблемы. 
Семинар-дискуссия  может  содержать  элементы  «мозгового
штурма»:  участники  стремятся  выдвинуть  как  можно  больше
идей, не подвергая их критике; потом выделяются главные, они
обсуждаются  и  развиваются,  оцениваются  возможности  их
доказательства  или  опровержения.  Также,  на  семинарах  могут
проводиться  воркшопы,  где  перед  студентами  будут  ставиться
сложные  задачи  на  проверку  профессиональных  навыков,
которые  обсуждаются  в  группах  и  презентуются  коллегам  из
другой группы.

Кроме работы с литературой (см. пункт 6.1) рекомендуется при изучении каждой темы
необходимо работать с одним или двумя (но не больше) источниками и материалами от
преподаваетя, которые могут быть как документами и презантациями с данными, так и
методические  материалы  от  ведущих  практиков  отрасли.  Подбор  источников
осуществляется на основе интересов студентов в группе.

Примерный регламент подготовительного этапа при подготовке к экзамену (подготовка
эссе дома):

● На написание эссе дается не менее 2 недель.
● Обучающийся работает с источниками и материалами от преподавателя.
● Эссе выполняется по структуре, предложенной преподавателем.
● В тексте  эссе  должны  быть  соблюдены  основные требования,  предъявляемые к

академическому  тексту:  оформление  цитирования,  ссылок,  библиографического
описания.

●
Примерный регламент подготовительного этапа при подготовке к экзамену (подготовка

презентации дома):
● На подготовку маркетинговой стратегии дается не менее 1 месяца.
● Обучающийся работает с источниками и материалами от преподавателя.
● Презентация  формируется  и  оформляется  по  структуре,  предложенной

преподавателем.
● В презентации должны быть соблюдены основные требования, предъявляемые к

маркетинговой стратегии.

Подготовка к аудиторному занятию заключается в следующем:

 внимательно прочитайте материал предыдущего аудиторного занятия;
 узнайте тему предстоящего занятия (по тематическому плану);
 ознакомьтесь с учебным материалом по учебнику и учебным пособиям;
 постарайтесь  уяснить  место  изучаемой  темы  в  своей  профессиональной

подготовке;
 запишите возможные вопросы, которые вы зададите в аудитории.

Подготовка к экзамены
Для успешной сдачи экзамена необходимо, помимо пошагового освоения дисциплины в
течении курса,  представлять структуру дисциплины, ориентироваться в связях системы
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понятий  дисциплины,  проблемах  и  задачах  соответствующей  области  знания.  При
подготовке  к  экзамену  студент  должен  не  только  повторить  содержание  курса,  но  и
сопоставить  свое  представление  о  данной  области  с  предлагаемой  в  процессе
преподавания курса системой понятий и закономерностей.
Студент  заранее  (не  менее,  чем  за  3  дня)  уведомляется  об  условиях  организации
промежуточной аттестации:

 о дате и времени проведения аттестации;
 об очередности выступлений студентов  (если очередность не  установлена
преподавателем, рекомендуется использовать алфавитный порядок);

Самостоятельное изучение тем дисциплины

Вопросы, выносимые на самостоятельное изучение

Характеристика концепций маркетинга: производственная, товарная, сбытовая, 
маркетинговая концепция, концепция холистического маркетинга: маркетинг 
партнерских отношений; интегрированный маркетинг; внутренний маркетинг; 
социально-ответственный маркетинг. Клиенто-ориентированные компании. Влияние 
рыночной ориентации на результативность бизнеса.
Этапы процесса целевого маркетинга. Критерии, используемые для сегментации 
потребительских и деловых рынков. Описательное сегментирование. 
Сегментирование по потребительским предпочтениям. Поведенческое 
сегментирование. Психографическое сегментирование.

Критерии выбора целевых сегментов. Стратегии охвата рынка: 
недифференцированный, дифференцированный, концентрированный маркетинг, 
нишевый и индивидуализированный маркетинг. 

Факторы, влияющие на принятие решения о покупке. Характеристика этапов 
процесса принятия решения о покупке: Возникновение потребности, поиск 
информации о возможности удовлетворения потребности, оценка вариантов, решение
о покупке, реакция на покупку. Понятия «Удовлетворенность» и «Лояльность».  
Оценка удовлетворенности и лояльности потребителей.
Классификация маркетинговой информации. Характеристика первичной и вторичной 
маркетинговой информации. Источники вторичной маркетинговой информации. 
Содержание программы сбора первичной маркетинговой информации. 
Характеристика методов сбора первичной маркетинговой информации. 
Маркетинговая информационная система (МИС).
Мультиатрибутивная модель товара. Классификация новизны товара. Технология 
создания нового товара. Основные причины провалов новых товаров на рынке. 
Ключевые факторы успеха новых товаров на рынке. 

Управление товарным ассортиментом. Широта, длина и глубина товарного 
ассортимента. Стратегии относительно товарного ассортимента. 

Жизненный цикл товара (ЖЦТ) как основа товарной политики фирмы. 
Характеристика этапов ЖЦТ.
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Характеристика способов организации сбытовой деятельности фирмы. 

Понятие и характеристика каналов распределения. Функции участников канала 
распределения. Типы посредников. Стратегии сбыта. Факторы, влияющие на выбор 
структуры каналов распределения.

Цели коммуникационной политики фирмы. ATL и BTL - коммуникации. 
Современные тенденции в сфере маркетинговых коммуникаций.

Понятие “реклама”. Закон о рекламе РФ. Характеристика этапов планирования 
рекламной кампании.

Цели и задачи “паблик рилейшнз”. Основные методы и средства, используемые 
специалистами по ПР. Мероприятия по стимулированию сбыта, цели их проведения. 
Характеристика и особенности основных средств стимулирования сбыта. 
Мерчандайзинг: коммуникации на месте продаж.

Вопросы для самопроверки
1. Охарактеризуйте современные концепции маркетинга, приведите примеры. Можно
ли  считать  производственную,  товарную,  сбытовую  концепции  современными?
Аргументируйте свой ответ.
2. Как  Филипп  Котлер  определяет  понятие  холистического  маркетинга?  Какие
концепции определяют содержание холистического маркетинга, охарактеризуйте их.
3. Как Вы оцениваете развитие маркетинга в России, назовите причины, тормозящие
развитие маркетинга.
4. Дайте определение понятия «клиентоориентирование».
5. Раскройте сущность процесса сегментации рынка, охарактеризуйте этапы целевого
маркетинга
6. Есть  ли  специфика  в  сегментации  потребителей  товаров  индивидуального
пользования, товаров промышленного назначения, услуг, в чем она выражается
7. Охарактеризуйте методы сегментирования, их особенности
8. Какие критерии используются при выборе целевых сегментов рынка
9. Какие  факторы  влияют  на  выбор  стратегии  концентрированного,
дифференцированного и недифференцированного маркетинга
10. Дайте определение понятия «кастомизация товаров и услуг». В чем преимущество
этой стратегии для современного бизнеса
11. Что такое «рыночная ниша», охарактеризуйте подходы к созданию рыночных ниш,
приведите примеры
12. Каковы цель и сущность позиционирования товаров на рынке
13. Назовите стратегии позиционирования, приведите примеры
14. Что включает в себя комплекс маркетинга для компаний, действующих на рынке
услуг. Считаете  ли вы,  что расширенная  трактовка комплекса  маркетинга  важна и  для
компаний, работающих на товарных рынках. 
15. Что такое «потребительская ценность»?
16. Перечислите  факторы  внешнего  влияния  на  поведение  покупателя.  Приведите
примеры влияния внешних факторов на поведение покупателя.
17. Перечислите личностные факторы, влияющие на поведение покупателя. Приведите
примеры влияния личностных факторов на поведение покупателя.
18. Назовите этапы принятия решения о покупке. Раскройте содержание каждого этапа.
Что  должны  знать  маркетологи  и  какие  задачи  им  следует  решать  для  управления
поведением покупателя на каждом этапе.
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19. Что  такое  «удовлетворенность»  и  «лояльность»  потребителя.  Аргументируйте
актуальность измерения данных показателей на современном этапе.
20. Как  Вы  считаете,  является  ли  отсутствие  жалоб  показателем  высокой
удовлетворенности клиентов компании. Аргументируйте свой ответ.
21. В каких случаях проводятся поисковые, описательные и причинные исследования.
22. В чем отличие кабинетных исследований от полевых.
23. Что такое качественные и количественные исследования.
24. Дайте определение первичной маркетинговой информации. 
25. Дайте  определение  вторичной  маркетинговой  информации.  В  чем  отличие
вторичной внутренней информации от вторичной внешней.
26. Как  Вы  считаете,  можно  ли  начинать  исследование  со  сбора  вторичной
маркетинговой информации.
27. Назовите важнейший принцип маркетинговых исследований.
28. В  чем  преимущества  и  недостатки  первичной  и  вторичной  маркетинговой
информации.
29. Раскройте содержание программы сбора первичной маркетинговой информации.
30. В чем особенности и для каких целей применяются методы наблюдения.
31. В чем особенности и для каких маркетинговых целей применяются эксперименты.
32. В чем особенности и для каких маркетинговых целей применяются опросы.
33. С какой целью проводится аудит розничной торговли.
34. В чем суть мультиатрибутивной концепции товара.
35. Какие классификации новизны товаров вы знаете.
36. Назовите и раскройте содержание этапов создания новых товаров
37. В чем сущность концепции жизненного цикла товара. 
38. Каковы характеристики этапов жизненного цикла и маркетинговых стратегий для
каждого этапа
39. Какие коммуникационные инструменты почему рекомендуются для каждого этапа
ЖЦТ. 
40. Дайте определение понятий «товарный знак», «торговая марка», «бренд».
41. Что такое частная торговая марка. Приведите примеры ЧТМ.
42. Каковы характеристики этапов создания брендов.
43. В  чем  вы  видите  преимущества  брендинга  для  компаний-производителей,
продавцов и потребителей.
44. Какими показателями характеризуются каналы товародвижения.
45. Как определяется длина и ширина канала товародвижения.
46. Назовите функции участников каналов.
47. Перечислите  способы  организации  сбытовой  деятельности  фирмы,  их
преимущества и недостатки.
48. Назовите стратегии сбыта и критерии их выбора.
49. Какие факторы влияют на выбор структуры каналов товародвижения.
50. Что  такое  «франчайзинг».  В  каких  сферах  бизнеса  активно  применяется
франчайзинг.  В  чем  ее  преимущество  стратегии  франчайзинга  для  франчайзеров  и
операторов.
51. Охарактеризуйте современные тенденции в организации товаропроводящих сетей
52. Дайте определение понятия «коммуникационная политика фирмы».
53. Какие классификации коммуникационных инструментов вы знаете.
54. Дайте характеристику инструментам коммуникационной политики фирмы.
55. Какие виды рекламы Вы знаете, каковы цели различных видов рекламы.
56. Перечислите  основные  этапы  планирования  рекламного  сообщения.
Охарактеризуйте каждый из них.
57. Назовите  и  охарактеризуйте  инструменты  BTL-коммуникаций.  Чем  объясняется
тенденция увеличения доли в рекламных бюджетах компаний на BTL-коммуникации.
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58. Каковы цели, задачи и сферы действия «паблик рилейшнз».
59. Каковы характеристики и особенности мероприятий по стимулированию сбыта.
60. В  чем  особенности  организации  директ  маркетинга,  назовите  факторы
эффективности директ маркетинга.
61. Что такое событийный, вирусный, слуховой маркетинг. Приведите примеры.

Подготовка к экзамену. К экзамену необходимо готовится целенаправленно, регулярно, 
систематически и с первых дней обучения по данной дисциплине. Попытки освоить 
дисциплину в период зачётно-экзаменационной сессии, как правило, показывают не 
слишком удовлетворительные результаты. В самом начале изучения учебной дисциплины 
познакомьтесь со следующей учебно-методической документацией:

 программой дисциплины; 
 перечнем знаний и умений, которыми студент должен владеть;
 тематическими планами лекций, семинарских занятий;
 контрольными мероприятиями;
 учебником,  учебными  пособиями  по  дисциплине,  а  также  электронными
ресурсами;
 перечнем вопросов для экзамена.

После этого у вас должно сформироваться четкое представление об объеме и характере 
знаний и умений, которыми надо будет овладеть по дисциплине. Систематическое 
выполнение учебной работы на лекциях и практических занятиях позволит успешно 
освоить дисциплину и создать хорошую базу для сдачи экзамена

6. Учебная литература и ресурсы информационно-телекоммуникационной сети
"Интернет",  учебно-методическое  обеспечение  самостоятельной  работы
обучающихся по дисциплине

6.1. Основная литература.

1. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг-менеджмент. - 12-е изд. – СПб: Питер, 2018. 
https://nataliaakulova.ru/wpcontent/uploads/2015/02/01/Filipp_Kotler_Kevin_Keller_Marketing
_menedzhmen.pdf

2. Ламбен Ж.Ж. Менеджмент, ориентированный на рынок. Стратегический и 
операционный маркетинг. - СПб.: Питер, 2006. https://moodle.kstu.ru › pluginfile.php › 
mod_folder › content

6.2. Дополнительная литература.

1. Нэреш К. Малхотра, «Маркетинговые исследования. Практическое руководство». -
4-е  издание.  -  М.:  ИД  «Вильямс»,  2008.  http://socioline.ru/pages/neresh-k-
malhortamarketingovye-issledovaniya 
2. Бойетт  Дж.  Г.,  Бойетт  Дж.  Т.  Гуру  маркетинга  -  М.:  Изд-во  Эксмо,  2004.
https://www.libfox.ru/520658-dzhozef-boyett-guru-marketinga.html
3. Синяева И.М. Маркетинг услуг. Дашков и К, 2015. http://www.iprbookshop.ru/17586

6.3. Учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы.

1. Аакер Д. Как обойти конкурентов. Создаем сильный бренд. СПб.: ПИТЕР, 2012.
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2. Блэкуэлл Р., Минайард П., Энджел Дж.Ф. Поведение потребителей. - СПб.: Питер 
Ком, 2007.
3. Галицкий Е.Б., Галицкая Е.Г. Методы маркетинговых исследований. - М.: Юрайт, 
2014.

6.4. Нормативные правовые документы.

1. Закон РФ «О защите прав потребителей» от 07.02.1992 N 2300-1.
2. Закон РФ «О Рекламе» от 13.03.2006 N 38-ФЗ.

6.5. Интернет-ресурсы.

1. www  .  nnir  .  ru / - Российская национальная библиотека
2. www  .  nns  .  ru / -Национальная электронная библиотека
3. www  .  rsi  .  ru / - Российская государственная библиотека
4. www  .  rambler  .  ru / - Поисковая система
5. www  .  yandex  .  ru / - Поисковая система
6. www  .  busineslearning  .  ru / - Система дистанционного бизнес образования
7. http://www.consultant.ru/ - Консультант плюс
8. http://www.garant.ru/ - Гарант
9. http  ://  www  .  btl  .  ru   -  Сайт Российской ассоциации стимулирования сбыта, включает

статьи, интервью специалистов по вопросам BTL – коммуникаций
10. http  ://  www  .  retail  .  ru  /  news  /   - Новости розничной торговли, статьи, исследования
11. http  ://  www  .  marketing  .  rbc  .  ru -  Портал  компании  РосБизнесКонсалтинг,  включает

результаты маркетинговых исследований товарных рынков и рынков услуг, регионов,  в
помощь маркетологу – бесплатные шаблоны для проведения исследований, новости

12. http  ://  www  .4  p  .  ru -  Электронный  журнал  по  маркетингу,  включает  статьи  по
вопросам теории и практики маркетинга,  готовые маркетинговые исследования рынков
товаров и услуг и др.

13. http  ://  www  .  marketing  -  mix  .  ru -  Материалы  по  теоретическим  и  практическим
вопросам маркетинга

14. http  ://  www  .  sostav  .  ru -  Информационно-аналитический  портал  «Маркетинг,
реклама,  PR»,  включает  информацию  об  участниках  рынка  маркетинговых  услуг,
аналитическую  информацию  по  рынкам  товаров  и  услуг,  информацию  о  выставках,
конференциях и др.

15. http  ://  www  .  marketing  .  spb  .  ru -  Энциклопедия  маркетинга.  Представлены  новости,
книги  и  статьи  по  маркетингу, маркетинговые  исследования  товарных рынков,  рынков
промышленных товаров, услуг и др.

16. http  ://  www  .  e  -  xecutive  .  ru -  Портал  профессионального  сообщества  менеджеров,
включает результаты маркетинговых исследований рынков, публикации по маркетингу

6.6. Иные источники.

1. Хилл  Н.,  Сельф  Б.,  Роше  Г.  Измерение  удовлетворенности  потребителя  по
стандарту ИСО 9000:2000. – М.: Технологии, 2004.

2. Журналы  «Маркетинг  и  маркетинговые  исследования»,  «Маркетинговые
исследования  в  России  и  за  рубежом»,  «Практический  маркетинг»,  «Управление
продажами», «Управление каналами дистрибуции», «Sales business/ продажи».

3. Ромат Е.,  Сендеров  Д.  Реклама:  теория и  практика.  Учебник  для  вузов.  -  СПб.:
Питер, 2013.
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4. Современные  потребительские  тренды  и  удовлетворенность  потребителя:
Монография/ Под ред. О.К. Ойнер. – М.: ИНФРА-М, 2013.

5. Тюрин Д.В. Маркетинговый аудит: как его организовать и правильно провести. –
М.: Инфра-М, 2012.

6. Тюрин Д.В. Маркетинговые исследования. Организация и проведение в компании:
учебник для бакалавров. -  М.: Инфра-М, 2013.

7. Удовлетворенность  потребителя.  Эмпирические  исследования  и  практика
измерения: Монография/ Под ред. О.К. Ойнер. – М.: ИНФРА-М, 2013.

8. Энджел  Дж.  Ф.,  Блэкуэлл  Р.Д.,  Минайрд  П.У. Поведение  потребителей.  -  СПб.:
Питер, 2007.

9. Маркетинг: учебник для бакалавров/ Под ред. Липсица И.В. – М.: ГЭОТАР-Медиа, 
2012.

10. Котлер Ф., Вонг В., Сондерс Дж., Армстронг Г. Основы маркетинга. – Изд-во
Вильямс, 2010.

7. Материально-техническая база, информационные технологии, программное 
обеспечение и информационные справочные системы

Помещения представляют собой учебные аудитории для проведения учебных занятий, 
оснащенные оборудованием и техническими средствами обучения: специализированная 
мебель, компьютер или ноутбук, мультимедийный проектор, экран, доска.

Помещения для самостоятельной работы обучающихся оснащены компьютерной техникой
с возможностью подключения к сети «Интернет» и обеспечены доступом в электронную 
информационно-образовательную среду Академии.

Академия обеспечена необходимым комплектом лицензионного и свободно 
распространяемого программного обеспечения: MS Windows, MS Office.

Обучающимся обеспечен доступ (удаленный доступ), в том числе в случае применения 
электронного обучения, дистанционных образовательных технологий, к современным 
профессиональным базам данных и информационным справочным системам.

1.
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