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1. ПЛАНИРУЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ ОБУЧЕНИЯ ПО ДИСЦИПЛИНЕ

	Формируемые компетенции
	Требования к результатам обучения

	№
	Код компетенции
	Компетенция
	

	Общекультурные

	1
	ОПК-2
	способность осуществлять сбор, анализ и обработку данных, необходимых для решения профессиональных задач
	В результате освоения дисциплины обучающийся должен

Знать:

инструментарий анализа и прогноза рыночной среды, оценки фирменной структуры рынка, выявления конкурентных преимуществ продуцентов, выявления покупательских предпочтений

Уметь:

проводить анализ и прогноз рынка

Владеть:

навыками проведения опроса, интервью и обработки данных маркетинговых и внутрифирменных исследований для снижения неопределенности среды принятия управленческих решений

	2
	ОПК-3
	способность выбрать инструментальные средства для обработки экономических данных в соответствии с поставленной задачей, проанализировать результаты расчетов и обосновать полученные выводы
	В результате освоения дисциплины обучающийся должен

Знать:

организационные и методические подходы к подготовке информационных обзоров, аналитических отчетов
Уметь:

осуществлять поиск информации по полученному заданию, сбор и анализ данных, необходимых для проведения конкретных экономических расчетов

Владеть:

навыками и инструментарием обработки массивов экономических данных в соответствии с поставленной задачей, анализ, оценка, интерпретация полученных результатов и обоснование выводов


2. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ  ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ

Содержание дисциплины основывается и является логическим продолжением следующих дисциплин:
	№
	Наименование дисциплины (модуля)

	1
	Микроэкономика

	2
	Макроэкономика


Содержание дисциплины служит основой для изучения следующих дисциплин:

	№
	Наименование дисциплины (модуля)

	1
	Планирование на предприятии (организации)


3. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ

Общая трудоемкость дисциплины составляет 5 зач. единиц, 180 часов.

	Вид учебной работы
	Всего

часов
	Семестр

№ 4
	Семестр

№ 5

	Общая трудоемкость дисциплины, час
	180
	2
	178

	Контактная работа (аудиторные занятия), в т.ч.:
	20
	2
	18

	лекции
	10
	2
	8

	лабораторные
	-
	-
	-

	практические
	10
	-
	10

	Самостоятельная работа студентов, в том числе:
	160
	-
	160

	Курсовой проект 
	-
	-
	-

	Курсовая работа 
	-
	-
	-

	Расчетно-графическое задание 
	18
	-
	18

	Индивидуальное домашнее задание 
	-
	-
	-

	Другие виды самостоятельной работы
	-
	-
	-

	Форма промежуточная аттестация 
(зачет, экзамен)
	Экзамен 

(36 часов)
	-
	Экзамен

(36 часов)


4. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

4.1 Наименование тем, их содержание и объем

Курс 3     Семестр 5

	№ п/п
	Наименование раздела

(краткое содержание)
	Объем на тематический раздел по видам учебной нагрузки, час 

	
	
	Лекции
	Практические 

занятия
	Лабораторные  

занятия
	Самостоятельная 

работа 

	1. Исследования в маркетинговой деятельности

	1.1
	Социальные основы маркетинговой деятельности (причины возникновения маркетинга, сущность и содержание современного маркетинга, этапы развития маркетинга, основные элементы комплекса маркетинга, специфика маркетинга в России, структура курса «Маркетинг», основные функции и принципы организации маркетинга, виды маркетинга)
	1
	1
	
	10

	1.2
	Методы и направления маркетинговых исследований (понятие и структура маркетинговой среды, сущность и задачи маркетинговых исследований, организация сбора маркетинговой информации, методика проведения маркетингового исследования, классификация маркетинговой информации, методы анализа и прогноза маркетинговой информации)
	1
	1
	
	16

	1.3
	Изучение экономической конъюнктуры (сущность и уровни рассмотрения экономической конъюнктуры, типы рынков, признаки классификации рынка, алгоритм исследования товарного рынка, анализ спроса и факторов, на него влияющих, эластичность спроса, анализ предложения, факторы и показатели общехозяйственной и рыночной конъюнктуры, методы конъюнктурного анализа и прогнозирования)
	1
	1
	
	10

	1.4
	Товар в системе маркетинга фирмы (сущность и направления анализа товара, требования, предъявляемые к товару, классификация товаров в целях маркетинга, жизненный цикл товара и характеристика его этапов, понятие товара-новинки и этапы его разработки, категории потребителей по степени восприятия нового товара)
	1
	1
	
	12

	1.5
	Анализ конкуренции на рынке (факторы конкуренции и направления их изучения, анализа конкурентных стратегий фирм на рынке, анализа конкурентных позиций, изучение конкурентной структуры рынка, оценка конкурентоспособности фирм и их товаров, определение собственного потенциала фирмы)
	1
	1
	
	12

	1.6
	Сегментирование рынка и позиционирование товаров (понятие сегментирования рынка, стратегии охвата рынка, основные принципы и порядок осуществления сегментации, критерии выбора целевых сегментов рынка, приемы позиционирования товара на рынке, формирование матрицы позиционирования)
	1
	1
	
	12

	2. Реализация маркетинговых программ и стратегий

	2.1
	Стратегическое планирование маркетинга (понятие и содержание маркетинговой стратегии, порядок стратегического планирования, определение миссии и целей фирмы, оценка стратегического потенциала бизнеса(ов) компании, методология SWOT-анализа, виды рыночных стратегий, оборонительная стратегия и её характеристика, наступательная стратегия, стратегия сохранения позиций, действия предприятия при выборе одной из стратегий, оценка эффективности стратегии)
	1
	1
	
	16

	2.2
	Принципы формирования товарной политики фирмы (решения, касающиеся производственной программы и ассортимента продукции, методы анализа товарного ассортимента, оценка широты, глубины, гармоничности ассортимента, маркировка товара и ее значение, этикетки, ярлыки, штрих-коды, функции и требования, предъявляемые к упаковке, марочная политика фирмы, методы оценки стоимости марки, гарантии и сервисное обслуживание клиентов)
	1
	1
	
	16

	2.3
	Ценовая политика предприятия (факторы, влияющие на выбор ценовой стратегии, виды цен, ценовые стратегии и их экономическая характеристика, основные этапы установления цены, методы установления цены, принципы обеспечения безубыточности предприятий, определение цен, ориентированных на конкурентов, эффективность ценовых скидок)
	0,5
	0,5
	
	16

	2.4
	Сбытовая политика организации (задачи товародвижения, сущность каналов распространении, функции товародвижения, виды каналов распространения товаров, критерии выбора каналов распространения, оценка эффективности форм и методов сбыта, посредники и их организационно-экономическая характеристика)
	0,5
	0,5
	
	12

	2.5
	Коммуникационная политика организации (сущность и содержание маркетинговых коммуникаций, порядок планирования коммуникационной деятельности фирмы, определение расходов на продвижение, реклама и ее виды, метода стимулирования сбыта и их эффективности в различных рыночных условиях, методы организации персональных продаж, паблик рилейшнз и ее роль в формировании устойчивых конкурентных преимуществ фирмы, оценка эффективности продвижения)
	0,5
	0,5
	
	16

	2.6
	Управление маркетингом на предприятии (функциональная, товарная и товарно-функциональная структуры управления маркетингом. преимущества и недостатки структур, функции управления маркетингом, информационное обеспечение маркетинговой деятельности на предприятии, контроль и ревизия маркетинга, контроль прибыльности и анализ маркетинговых затрат)
	0,5
	0,5
	
	12

	
	ВСЕГО
	10
	10
	-
	160


4.2. Содержание практических (семинарских) занятий

	№ п/п
	Наименование

раздела дисциплины
	Тема практического (семинарского) занятия
	К-во часов
	К-во часов СРС

	семестр № 5

	1
	Социальные основы маркетинговой деятельности
	Развитие маркетинговой деятельности в ведущих странах мира. Тестирование по основам рыночных знаний
	1
	8

	2
	Методы и направления маркетинговых исследований
	Тренинг навыков разработки инструментария рыночного исследования
	1
	8

	3
	Изучение экономической конъюнктуры
	Решение практических задач по маркетингу (эластичность спроса, емкость рынка)
	1
	8

	4
	Товар в системе маркетинга фирмы
	Разработка товара-новинки (деловая игра)
	1
	8

	5
	Анализ конкуренции на рынке
	Методы оценки конкурентоспособности товара, решение задач. Понятие цены потребления. Построение профиля конкурентных преимуществ и конкурентной карты рынка
	1
	8

	6
	Сегментирование рынка и позиционирование товаров
	Психологические аспекты маркетинговой деятельности Приемы сегментации (практическая задача), контрольное тестирование
	1
	8

	7
	Стратегическое планирование маркетинга
	Разработка стратегии поведения фирмы (игровая ситуация), решение задач (оценка эффективности маркетинговых стратегий, формирование товарного портфеля)
	1
	8

	
	Принципы формирования товарной политики фирмы
	Разработка логотипа, названия и предложений по упаковке товаров (деловая игра)
	1
	10

	
	Ценовая политика предприятия
	Оценка целесообразности применения скидок, решение задач (ценообразование)
	0,5
	10

	
	Сбытовая политика организации
	Выбор метода сбыта, определение сбытовых расходов фирм, решение задач, тестирование
	0,5
	10

	
	Коммуникационная политика организации
	Планирование рекламных кампаний (деловая игра), коммуникационный процесс и его характеристики
	0,5
	10

	
	Управление маркетингом на предприятии
	Итоговое тестирование
	0,5
	10

	ИТОГО:
	10
	106


5. ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ УСПЕВАЕМОСТИ, ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ ПО ИТОГАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

5.1. Перечень контрольных вопросов (типовых заданий)

	№ п/п
	Наименование

раздела дисциплины
	Содержание вопросов (типовых заданий)

	1. 
	Социальные основы маркетинговой деятельности
	1. Содержание и основные элементы маркетинговой деятельности 

2. Причины появления и основные этапы развития маркетинговой деятельности в России и в мире

3. Производственная и товарная концепции маркетинга, их особенности

4. Сбытовая концепция, концепции комплексного и социально-этичного маркетинга 

5. Цели и задачи маркетинга. Основные категории маркетинга

6. Характеристика функций маркетинговой деятельности

7. Основные принципы маркетинговой деятельности

8. Виды маркетинга и их характеристика

	2. 
	Методы и направления маркетинговых исследований
	1. Понятие и структура маркетинговой среды фирмы

2. Маркетинговое исследование: цели, структура, этапы проведения

3. Методы маркетингового исследования (методы сбора информации, методы анализа и прогнозирования)

4. Классификация маркетинговой информации

	3. 
	Изучение экономической конъюнктуры
	1. Экономическая конъюнктура и факторы, ее формирующие

2. Классификация рынка с точки зрения маркетинга. Особенности рынка товаров широкого потребления и товаров производственного назначения

3. Показатели общехозяйственной конъюнктуры, их группировка и оценка

4. Показатели рыночной конъюнктуры, их группировка и оценка

	4. 
	Товар в системе маркетинга фирмы
	1. Понятие и уровни разработки товара, требования, предъявляемые к товару рынком

2. Классификация товаров

3. Разработка новых товаров и ее этапы. Причины неудач товаров-новинок

4. Жизненный цикл товара, его этапы и значение

	5. 
	Анализ конкуренции на рынке
	1. Изучение конкурентов, факторы конкуренции

2. Оценка конкурентной структуры рынка и конкурентных позиций фирм

3. Направления оценки  конкурентоспособности организаций

4. Конкурентоспособность товара и ее оценка

	6. 
	Сегментирование рынка и позиционирование товаров
	1. Спрос и его характеристики. Эластичность спроса и ее оценка

2. Изучение потребителей, этапы принятия решения о покупке

3. Типы покупательского поведения и их характеристика 

4. Принципы сегментирования рынка

5. Выбор целевого рынка, методы охвата рынка

6. Способы позиционирования товара на рынке

	7. 
	Стратегическое планирование маркетинга
	1. Маркетинговая стратегия: понятие стратегии и порядок ее разработки

2. Матричные методы определения стратегического потенциала бизнеса

3. Сущность SWOT-анализа

4. Виды маркетинговых стратегий и их особенности

	8. 
	Принципы формирования товарной политики фирмы
	1. Товарная политика и ее элементы. Факторы, определяющие товарную политику

2. Марка товара и фирмы, их виды, варианты маркетинговых решений в марочной политике, функции брэндинга

3. Упаковка товара, ее функции, виды и разработка

4. Сервис товара: виды, элементы, значение для отдельных видов товара. Способы организации сервиса

5. Товарный ассортимент, его характеристики и оценка. Принятие решений о выборе ассортимента. Методы анализа и оценки ассортимента

	9. 
	Ценовая политика предприятия
	1. Роль цены в маркетинге. Факторы, влияющие на выбор ценовой стратегии фирмы

2. Виды стратегий ценообразования

3. Основные методы ценообразования

	10. 
	Сбытовая политика организации
	1. Каналы распространения товара: их виды и функции

2. Виды посредников

3. Основные маркетинговые системы распределения товаров

	11. 
	Коммуникационная политика организации
	1. Маркетинговые коммуникации и их организация

2. Реклама, ее виды, характеристики и этапы разработки

3. Имидж фирмы и формирование общественного мнения

4. Персональная (личная) продажа как форма маркетинговых коммуникаций

5. Методы стимулирования сбыта товаров

6. Планирование рекламного бюджета и затрат на маркетинг

	12. 
	Управление маркетингом на предприятии
	1. Организация маркетинга на предприятии 

2. Маркетинговое планирование и аудит

3. Показатели эффективности маркетинга


5.2. Перечень тем курсовых проектов, курсовых работ, 

их краткое содержание и объем

 (не предусмотрены планом).

5.3. Перечень индивидуальных домашних заданий,

расчетно-графических заданий

РГЗ состоит из двух частей. 

Аналитическая часть предусматривает проведение студентом диагностики рынка. обязательными разделами анализа рынка являются: анализ и прогноз емкости рынка, оценка устойчивости рынка, анализ конкурентов и их рыночных позиций, оценка конкурентной структуры рынка, выявление сильных и слабых сторон конкурентов, оценка конкурентоспособности представленных на рынке товаров, анализ покупательских предпочтений (на основе обработки результатов проведенного студентом опроса 20-30  человек), описание поведения потребителей на рынке, описание основных сегментов покупателей, анализ цен.
Практическая часть РГЗ предполагает необходимость решения задач,, исходя из предложенного варианта. Задания, выполняемые студентом на основе индивидуальных исходных данных: выборочный метод в маркетинговых исследованиях, прогноз объема продаж по коэффициенту эластичности спроса от дохода, прогноз продаж с учетом нескольких рыночных факторов, определение устойчивости рынка, определение емкости рынка на основе индекса исследовательской панели, прогноз с помощью среднего темпа роста ряда, определение индекса сезонности и уточнение на его основе плана продаж. 

Целью РГЗ является получение навыков обработки и анализа данных, необходимых для проведения маркетинговых исследований и принятия управленческих решений. Объем РГЗ определяется методическими рекомендациями к их выполнению. 

5.4. Перечень контрольных работ

(не предусмотрены).

6. ОСНОВНАЯ И ДОПОЛНИТЕЛЬНАЯ ЛИТЕРАТУРА

6.1. Перечень основной литературы

1.  Старикова, М. С.     Теория и практика маркетинга : учеб. пособие для студентов направления бакалавриата 080002 - Менеджмент / М. С. Старикова, Т. Н. Пономарева, С. М. Микалут ; БГТУ им. В. Г. Шухова. - Белгород : Изд-во БГТУ им. В. Г. Шухова, 2013. - 320 с.  (Экземпляры всего: 58)

2.   Старикова, М. С.      Маркетинг : учеб.-метод. комплекс / М. С. Старикова, Т. Н. Пономарева, С. М. Микалут ; БГТУ им. В. Г. Шухова. - Белгород : Изд-во БГТУ им. В. Г. Шухова, 2013. - 340 с. (Экземпляры всего: 181)
3.   Данько, Т. П.     Управление маркетингом : учеб. для студентов вузов / Т. П. Данько. - М. : "ИНФРА-М", 2012. - 363 с.  (Экземпляры всего: 20)

4. Маркетинг [Электронный ресурс] : метод. указания к выполнению расчетно- граф. задания и контрольной работы для студентов специальности 080109. 65 / БГТУ им. В. Г. Шухова, каф. маркетинга ; сост. М. С. Старикова. - Электрон. текстовые дан. - Белгород : Изд-во БГТУ им. В. Г. Шухова, 2012. - 1 эл. опт. диск (CD-ROM). - Загл. с титул. экрана. Э.Р. N 1565. Документ имеется в электронной библиотеке (Перейти: https://elib.bstu.ru /Reader/Book/2013040917322566532400009517)

5.  Ким, С. А.     Маркетинг [Электронный ресурс] : учеб. для студентов вузов, обучающихся по группе специальностей "Экономика и упр." / С. А. Ким. - Электрон. текстовые дан. - М. : Дашков и К, 2010. - 1 on-line. - Загл. с титул. экрана. Режим доступа : https://elib.bstu.ru/Reader/Book/8964 
6. Котлер, Ф.     Маркетинг от А до Я : 80 концепций, которые должен знать каждый менеджер [Электронный ресурс] = Marketing Insights from A to Z : Concerts Every Manager Needs To Know : пер. с англ. / Ф. Котлер. - Электрон. текстовые дан. - М. : Альпина Паблишерз, 2010. - 1 on-line. - Загл. с титул. экрана. Режим доступа : https://elib.bstu.ru/Reader/Book/7176

6.2. Перечень дополнительной литературы

1. Маркетинг : метод. указания к выполнению курсовой работы для студентов очной и заоч. форм обучения направления бакалавриата 080200 – Менеджмент / БГТУ им. В. Г. Шухова, каф. маркетинга ; сост.: М. С. Старикова, Т. Н. Пономарева. - Белгород : Изд-во БГТУ им. В. Г. Шухова, 2014. - 121 с. (Экземпляры всего: 62)

2. Маркетинг [Электронный ресурс] : метод. указания к выполнению курсовой работы для студентов очной и заоч. форм обучения направления бакалавриата 080200 – Менеджмент / БГТУ им. В. Г. Шухова, каф. маркетинга ; сост.: М. С. Старикова, Т. Н. Пономарева. - Электрон. текстовые дан. - Белгород : Изд-во БГТУ им. В. Г. Шухова, 2014. - 1 эл. опт. диск (CD-ROM). - Загл. с титул. экрана. : Б. ц. Э.Р. N 2217. М/у N 2057 (Перейти: https://elib.bstu.ru /Reader/Book/2014112614280791300000658352)

3. Казакова, Н. А.  Маркетинговый анализ : учеб. пособие для студентов, обучающихся по направлению "Экономика" (степень - бакалавр) и специальностям/профилям "Бухгалтер. учет, анализ и аудит", "Финансы и кредит", "Мировая экономика" : электронно-библ. система znanium.com / Н. А. Казакова. - М. : "ИНФРА-М", 2014. - 239 с. (Экземпляры всего: 15) 

4. Ламбен, Ж. -Ж.     Менеджмент, ориентированный на рынок = Market-driven management : учеб. для слушателей, обучающихся по программе "Мастер делового администрирования" / Ж. -Ж. Ламбен, Р. Чумпитас, И. Шулинг. - 2-е изд. - М. ; СПб. ; Нижний Новгород : Питер, 2012. - 720 с. (Экземпляры всего: 15)
5. Маркетинг : метод. указания к выполнению расчетно-гарф. задания и контрол. работы для студентов специальности 080109-Бух. учет, анализ и аудит / БГТУ им. В. Г. Шухова, каф. маркетинга ; сост. М. С. Старикова. - Белгород : Изд-во БГТУ им. В. Г. Шухова, 2012. - 34 с. (Экземпляры всего: 43)

6.  Тюрин, Д. В. Маркетинговый аудит : учеб. для студентов вузов, обучающихся по направлению 080200.68 "Менеджмент" : соответствует Федер. гос. стандарту 3-го поколения / Д. В. Тюрин. - Москва : ИНФРА-М, 2014. - 284 с. (Экземпляры всего: 15)

7. Маркетинг: метод. указания к выполнению курсовой работы для студентов направления бакалавриата 080100 - Экономика / БГТУ им. В. Г. Шухова, каф. маркетинга; сост. Е. Д. Щетинина [и др.]. – Белгород : Изд-во БГТУ им. В. Г. Шухова, 2014. - 18 с. (Экземпляры всего: 60)

8.  Попова, Г. В.   Маркетинг для бакалавров : учеб. пособие / Г. В. Попова. - 2-е изд. - СПб. : Питер, 2011. - 186 с. (Экземпляры всего: 15)

6.3. Перечень интернет ресурсов

1. www.marketcenter.ru - Сайт Системы межрегиональных маркетинговых центров. Сайт, поддерживаемый Московским фондом поддержки малого предпринимательства. Обновляется чаще чем раз в неделю. Имеет как открытую, так и закрытую (платную) части. Содержит, в частности, аннотации проведенных исследований (в основном региональных рынков конкретных товаров, с доминантой продуктов питания), аналитические статьи и другие публикации, базы данных по предприятиям, товарам и ценам, инвестиционным проектам, деловым предложениям.

2. www.sostav.ru - Сайт посвящен проблемам маркетинга и рекламы. Представлены новости. Содержится большое количество аналитических, исследовательских материалов. Обещан, но пока пуст словарь. Имеется форум.

3. www.cfin.ru  - Сайт «Корпоративный менеджмент» интересен для маркетологов прежде всего тем, что на нем добротно выложены почти все публикации журналов „Маркетинг в России и за рубежом“ и „Практический маркетинг“ (с годичным отставанием), а также журналов „Секрет фирмы“ и „Босс“. Имеется разветвленный форум, в т.ч. по маркетингу.

4. www.marketing.spb.ru - Сайт, имеющий название «Энциклопедия маркетинга», один из наиболее насыщенных и уважаемых сайтов по маркетинговой проблематике. Широко представлена „Библиотека маркетолога“, включающая много рубрик, интересных и щедро наполненных полноценными текстами. 

5. www.4p.ru - Сайт электронного журнала по маркетингу. Довольно обстоятельные публикации размещены в рубриках „Практика и теория“, „Исследования“, „Мерчендайзинг“и др. 

6. www.vniki.ru -  Сайт Всероссийского научно-исследовательского конъюнктурного института — старейшего в России научного учреждения, имеющего прямое отношение к маркетингу. На сайте можно познакомиться с тематикой проведенных институтом исследований. В открытом доступе находится архив сборников-справочников по внешнеэкономической деятельности, отдельные номера издаваемой газеты БИКИ (Бюллетень иностранной коммерческой информации). 

7. www.market-agency.ru - Классический бизнес-сайт, принадлежащий агентству рыночных исследований и консалтинга «Маркет». Представлены некоторые результаты отдельных маркетинговых исследований

8. www.productplacement.nm.ru – сайт о кооперации в сфере маркетинга.

7. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ

Учебные аудитории, оснащенные аудио и видеотехническими средствами (ноутбук, проекционное оборудование),  позволяющие использовать в процессе обучения наглядный материал (схемы, графики, диаграммы, таблицы, видеоматериал, презентации).

Информационные технологии, используемые при осуществлении образовательного процесса по дисциплине: стандартный пакет Microsoft Office.
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[image: image6.jpg]8. VYTBEPKJAEHHNE PABOYEN MPOIr'PAMMBI

YrBepsxaeHne pabodeil IporpaMmMbl ¢ H3MEHEHHAMHU, JOTONTHEHHAMH.

Pa6ouas nporpaMma ¢ U3MEHEHHSMH YTBEpPXK/1eHa Ha 2019/2020 y4eOHBIA ToOA.

[Tporoxon Ne 10 3acenanus kaeapbl OT «11»_nrons 2019 r.

Uamenenns no nyukty 3. OBbEM JUCHUITJINHbBI

OG61ast TpyA0EMKOCTb JUCLIMILTHHBI COCTABIISIET S 3a4. eAMHHILL, 180 uacos.

Bun yuedHoit paboThl Bcero CemecTtp Cemectp
4acoB Ne 4 Ne 5
O6wast TpyZ0EeMKOCTb JIMCLMIUIMHBIL, 4ac 180 34 176
KounTakTHasn padora (ayAUTOPHBIE 3AHSITHS), B T.'.: 10 2 8
JIEKLIAH B 2
nabopaTopHble - - -
NpaKTHYECKHE 6 - 6
CamocTosiTeIbHAs padoTa CTYAEHTOB, B TOM HHC/I€E! 170 32 138
KypcoBoit npoekT - s -
Kypcosas pabota - - -
PacuerHo-rpaduueckoe 3anaHusi 18 - 18
WnayBUIyaibHOE JOMALIHEE 3a1aHKe - - -
Jlpyeue 6udbl camocmosmensioi pabome 116 32 84
Mopma NPOMEKYTOUHAA ATTeCTALLHS DK3aMeH - Dk3aMeH
(3auer, 3K3aMeH) (36 yacoB) (36 yacos)

Usmenenust no nynkry 4. COAEP’KAHUE JUCHUTIJIMHBI
4.1 HanveHOBaHHe TeM, HX COJepRaHue H 00beM

Kypc 2 Cemectp 4

O6beM Ha TeMaTHUeCKUH pa3/ien rno
Bujam yueOHOH Harpy3KkH, yac

No HaumeHoBaHue paszaeiia 2 2 %
n/n (kpatkoe conepiKaHue) é é_ E
3 =}
5 22| £2 z <
= = o = 5 g
1. HccnenoaHusi B M@pKETHHIOBOM JEATEAbHOCTH
1al CouuaibHble 0CHOBLI MAPKETHHIOBOIl 1eATEILHOCTH (MPHYHHbI 0,3 - - 5
BO3HUKHOBEHMSI MAPKETHHIA, CYLIHOCTb U COACPYKAHUE COBPEMEHHOTO
MapKETHHIa, ITallbl PA3BUTHA MAPKETHHTA, OCHOBHBIE SJICMEHTBI KOMIIICKCA
MapKeTHHTa, crietmduka MapkeTunra B Poccm, CTpykTypa Kypea
«MapKeTHHI», OCHOBHBIE DYHKLMH W NPUHLAITLI OPraHN3auuy MapKEeTHHTA,
BU/IbIl MAPKETHHIA)
1.2 | Meroabl u HanpaBaeHHsI MAPKETHHTOBBIX HCCAE10BAHNI (MOHATHE 1 0,3 - - 5
CTPYKTYpa MapKeTHHIOBOM CPe/Ibl, CYLIHOCTE U 331a4H MAPKETHHIOBBIX
UCClIeI0BaHMI, OpraHuzaums cbopa MapkeTHHIOBOH HH(POPMALIMH, METOAHKA
MPOBEJICHHS MAPKETHHIOBOTO HCC/IEI0BaHMS, KiaccHpukaLus MapKeTHHIOBO
MHMOPMALMK, METOIbl AHANIN3A W IPOTHO3a MAPKETHHIOBOH rH(OpMaLUK)
1.3 | M3yuenne JKOHOMHUECKOH KOHBIOHKTYPbI (CYIIHOCTh H YPOBHH 0,3 - - 5
pACCMOTPEHHsl SKOHOMUYECKOH KOHBIOHKTYPbI, THITbl PbIHKOB, MPH3HAKH
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HaumeHoBanue pasiena
(kpaTkoe coaepiKaHue)

O0beM Ha TeMaTHYeCKHi pasielt 1o
BHIaM yueOHO Harpy3kH, 4ac

CamocTosTenbHas

JlaGoparopHbie
pabora

3aHATHS

[TpakTuueckue

Jlexumu
JAHATUS

K1accU(UKALMK PBIHKA, alFOPUTM HCCIIC0BAHUSA TOBAPHOTO PLIHKA, aHAIN3
cnpoca 1 (pakTOPOB, HA HErO BIMAIOLLMX, HMACTUHHOCTE CPOCA. aHAIN3
npeaiokenus, GakTopbl 1 MoKasaTe/in 00LIEX03SHCTBEHHOM M PIHOUHOM
KOHBIOHKTYPBI, METOJIbl KOHBIOHKTYPHOI'O aHajii3d 1 IPOTrHO3MPOBAHHS)

1.4

ToBap B cucTeMe MapKeTHHra GupMbl (CYLUIHOCTb 1 HANPAB/ICHIA aHalH3a
ToBapa, TpeGOBaHMs, MPEIbIBISEMbIEC K TOBAPY, KAACCH(UKALUS TOBAPOB B
LeNSIX MAPKETUHIa, JKU3HEHHBIH LMK TOBAPA U XapaKTEPHCTHKA €ro dTanos,
MOHATHE TOBAPA-HOBUHKH M 3Tambl ero paspaboTku, Kateropuin notpedurenei
N0 CTEeNEHU BOCIPHUSITHA HOBOTO TOBAPA)

155

AHAJII3 KOHKYPEHIHH HA PbIHKe ((PaKTopbl KOHKYPEHUMH 1 HANPABJICHUA HX
M3ydeHNs, aHATH3a KOHKYPEHTHBIX CTpaTerii GpUpM Ha pbIHKE, aHATN3a
KOHKYPEHTHBIX MO3MLLI, H3yUYEHHE KOHKYPEHTHO CTPYKTYPbI PbIHKA, OLEHKA
KOHKYPEHTOCTIOCOGHOCTH (PMPM 1 HX TOBAPOB, ONpe/eieHite COOCTBEHHOTO
noTeHunana GupMbl)

0,3 - - o]

1.6

CerMeHTHPOBAHHE PLIHKA H [03HIHOHHPOBAHHE TOBAPOB (NOHATHE
CErMEHTHPOBAHHs PbIHKA, CTPATErMK OXBATA PbIHKA, OCHOBHbIE MPHHLIHIIBI 1
TMOPAAO0K OCYIIECTBICHHS CETMEHTALIMN, KPUTEPIH BbIOOPA LIEIEBbIX CETMEHTOB
PBIHKA, TIPUEMbI 03ULIHOHUPOBAHNS TOBAPA Ha PbIHKE, HOPMUPOBAHHE
MaTpHMLlbl TO3ULIMOHUPOBAHKA)

easiM3alys MapKETUHIOBBIX TMPOIrpaMM 1 C'rpa'remﬁ

2¢1

CTpaTernyeckoe MIaHNPOBaHHe MAPKETHHIA (TIOHATHE W COACPHKAHNC
MapKETHHTOBOIi CTPATErnH, MOPSLOK CTPATEIHYECKOIO MIaHHPOBAHWA,
OTPEIEIEHIE MUCCHU 1 Liesiel pUpMbL, OLCHKA CTPATErHYECKOro MOTeHLMANA
ou3Heca(oB) KoMnanuu, Meronosorus SWOT-aHan3a, BUlbl PHIHOYHBIX
cTpaTeruii, 0GOpOHHTE IbHAS CTPATErHs U e XapaKTepHCTHKa, HACTYTaTe/IbHAS
cTpaTerusi, CTpaTerus COXpaHeH s MO3NLHIL, NCHCTBUA NPEATPAATHSA NPH
BEIOOpE 0HOI U3 cTpaTertii, oueHka 3QpHeKTHBHOCTH CTpATErun)

0,2 - - 2

Hroro

o
[
[

32

Kype3 Cemecrp S

/m

HaumeHoBaHue pasiuena
(kpatkoe coaepKaHue)

OBbem Ha TeMaTHYECKHI pasJielt 1o
BHaM y4eOHON Harpy3KH, 4ac

CaMocToATeIbHAsA

JlaGopaTtopHbie
pabota

ITpaxTnueckue
3aHATHUS

Jlexumu
3AHATHS

1.

Uccnenosanus B Map]\’CTHHFOBOﬁ JeATCIbHOCTH

1.

CouMaIbHbIE OCHOBbI MAPKETHHIOBOIi AESITE/LHOCTH (MPHUKHbI
BO3HMKHOBEHMS MApKETHHId, CYLIHOCTL W COIEPIKaHHE COBPEMEHHOTO
MAapKETUHIa, 3Tarlbl PA3BUTHS MAPKETHHIA, OCHOBHbIE YIEMEHTDLI KOMIIEKCA
MapKeTuHra, crietmpuka MapkeTuHra B Poccum, CTpykTypa Kypea
«MapKeTHHI», OCHOBHbIE (DYHKLMH U TIPHHLUMIbLI OPraHU3aLINN MAPKETHHIA,
BUJIbl MAPKETHHIA)

'
=
(%4
W

1:2

MeToabl H HANPABJIEHUS] MAPKETHHIOBBIX HCC/IEA0BAHMI (MOHATHE H
CTPYKTYpa MapKETHHIOBOH CPE/bl, CYLIHOCTD M 3a/1a41 MapKETHHIOBBIX
ucce0BaHnil, opranusaiis cOopa MapKeTHHroBO#H HH(OPMALIMH, METOANKA
[POBEIEHHS MAPKETHHIOBOTO UCCTIEI0BANMS, Kiaccupukalmsa MapKEeTHHIOBOM
uHMOPMALMK, METO/Ibl AHANM3a W IPOrHO3a MAPKETUHIOBOH MHpOpPMAaLIMNI)

I3

H3yueHne IKOHOMHUECKOH KOHBIOHKTYPbI (CYLLHOCTb 1 yPOBHHU
PaccMOTPeHHSs SKOHOMHUECKOH KOHBIOHKTYPBI. THITbI PbIHKOB, MPH3HAKH
KaccU(UKALMM PbIHKA, AJITOPUTM HCCIIEI0BAHMS TOBAPHOIO pbiHKa, aHaIn3
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HaumeHoBaHue pa3zzena
(kpaTkoe coaepKaHue)

O0ObeM Ha TeMaTHYECKUH pa3aest 1o
BHJIaM YUeOHOW Harpy3KkH, yac

Jlekuuu

[pakruueckue

3aHATHSA

JlaGopatophbie

3aHATHA

CamocTosTenbHas

padoTa

crpoca 1 (HakTopoB, HAa HETO BIMSIOLINX, 3JaCTHYHOCTh CIPOCa, aHaIu3
npemIoKeHus, GakTopbl U MoKaszaTesn 00LUeX035CTBEHHON U PhIHOYHOM
KOHBIOHKTYPbl, METO/Ibl KOHBIOHKTYPHOI'O aHAIN3a U NPOrHO3UPOBAHHSA)

1.4

ToBap B cucTeMe MapKeTHHIa (PUPMbI (CYLLIHOCTH M HAMPaBICHNS aHaJIN3a
TOBapa, TpeOOBaHus, MpeAbABIAEMbIe K TOBAPY, KJIacCH(UKaLUsg TOBAPOB B
HEJISIX MAPKETHHIA, YKU3HEHHBIH LIMKJ TOBApa M XapakTepUCTHKA ero 9Tarnos,
MOHSATHE TOBAPA-HOBUHKM M 3Talbl €ro pazpadoTku, KaTeropun notpedurench
0 CTEeNeHN BOCMIPHSITH HOBOIO TOBApa)

AHAJIU3 KOHKYPEHIHH Ha pbIHKe ((PaKTOpbl KOHKYPEHLMN U HANPaBIEHUA HX
U3yueHUsl, aHATM3a KOHKYPEHTHBIX CTpaTeruil (pupM Ha pbIHKE, aHalIu3a
KOHKYPEHTHBIX TO3ULIH, U3yUeHNe KOHKYPEHTHOI CTPYKTYPbI phIHKA, OLEHKA
KOHKYPEHTOCMOCOOHOCTH (PUPM M UX TOBAPOB, OMpeie/ieHie COOCTBEHHOrO
noTeHuuana Gupmbl)

0,5

1.6

CerMeHTHpPOBaHHE PbIHKA H MO3HLIHOHHPOBAHHE TOBAPOB (MOHATHE
CerMEHTUPOBAHUS PbIHKA, CTPATErHH OXBATa PhIHKA, OCHOBHbIE MPHHLIUIIBI H
NOPSIIOK OCYIIECTBICHHUS CEIMEHTALIMM, KpUTEPHH BbIOOPA LEJIEBbIX CETMEHTOB
PbIHKA, MPUEMbI MO3ULIHOHUPOBAHMS TOBApa Ha pPhIHKE, (JopMUpOBAHHE
MaTpHLbl NO3ULIHOHUPOBAHMs)

0,5

Peanu3aiyis MapKeTHHIOBBIX IPOrPAMM M CTPaTEruii

251

CrpaTrernyeckoe nJIaHHPOBaHHe MAPKETHHIA (MOHATHE U CONEPKAHNE
MapKEeTUHIOBOM CTPATEruH, MOPSIIOK CTPATErnueckoro iaHupOBaHHs,
OMPEIETCHUE MUCCHU W LieIel (UPMbI, OLIEHKA CTPATEIrMYECKOro NOTCHIHMAa
O6usHeca(oB) koMraHuu, Metonosorusi SWOT-aHanu3a, BUibl PbIHOYHbIX
cTpaTeruii, 000pOHUTEbHAS CTPATErks U €€ XapaKkTepUCTHKA, HACTYNaTe/IbHAs
CTpaTerus, CTpaTerus COXpaHeHHUs MO3ULMM, NeHCTBHA MPEANPUATHS MPH
BBIOOpE OIHOM U3 CTpaTeruii, oueHka 3P HeKTHBHOCTH CTPATETHH)

0.1

0,5

2:2

[puHuHbL GOPMUPOBAHHS TOBAPHON MOJNTHKH GUPMBI (PELIEHNS,
KacCaroIINecs: MPOU3BOACTBEHHOM MPOrpaMMbl U aCCOPTUMEHTA TPOLYKLIHH,
METO/Ibl @HAJIN3a TOBAPHOTO ACCOPTUMEHTA, OLEHKA WHPOThI, IITyOUHBbI,
rapMOHHUYHOCTH aCCOPTUMEHTA, MaPKMPOBKa TOBapa M e¢ 3HaUeHne, STHKETKH,
SPJIBIKH, IITPUX-KONBI, QYHKLMH 1 TpeOOBaHMUS, IPEAbIBISEMbIE K YTIAKOBKE,
MapoyHas MOJUTHKA GUPMbL, METObl OLEHKH CTOMMOCTH MapKH, rapaHTHi 1
CEepBHUCHOE 00CTYKHBAHHUE KJIINEHTOB)

0,5

2.3

IlenoBasi noJiuTHKA npeanpusitisi (PakTopbl, BIANAIOLLME HA BbIOOP LEHOBO#H
CTpaTEruy, BUbI LEH, LEHOBbIE CTPATEIMH W HX YKOHOMUHYECKas
XapaKTePUCTHKA, OCHOBHbIE 3Tallbl YCTAHOBIEHHs LI€HbI, METOIbI
YCTAHOBJICHHS LICHBI, TIPUHLIUIIBI 00ecrieueHust 6€3yObITOUHOCTH NPEANPHATHH,
orpe/ieSieHre LeH, OPHEHTHPOBAHHbBIX Ha KOHKYPEHTOB, (D (eKTHBHOCTD
LIEHOBBIX CKUJOK)

0.4

0,5

2.4

CObITOBaSI MOJIMTHKA OPraHU3aLMH (331241 TOBAPOABHIKEHNSA, CYLIHOCTD
KaHAJIOB pacrpoCTpaHeHUH, GYHKLUMHM TOBAPOIABHKCHHS, BUbl KAHAIOB
PACIPOCTPAHEH s TOBAPOB, KPUTEPUH BbIOOPA KAHAIOB PACIIPOCTPAHEHHS,
oueHka 3G GeKTUBHOCTH (POPM M METOO0B cObITA, MOCPEAHUKH U UX
OpraHn3aLMOHHO-9)KOHOMHUYECKAs XapaKTepUCTHKA)

0,4

0,5

2:5

KoMMyHHKAaUHOHHAS MOJHTHKA OPraHH3aluu (CYLHOCTb U COAEPIKAHME
MapKETHHIOBBIX KOMMYHHUKALMH, MOPs 10K NJIaHHPOBAHUA KOMMYHHUKALHOHHON
JEATEILHOCTH PUPMBI, ONIPE/IeIEHHE PACX010B Ha NPOABMKEHHE, PEKjlama U ee
BH/IbI, METOJA CTUMYJIUPOBAHMS cObITA U MX YPPEKTHBHOCTH B Pa3/IMUHbIX
PBIHOUYHBIX YCJIOBHSIX, METOIbl OPraHU3aLIiH NEPCOHAILHBIX MPOJIakK, NadIuK
PHJICHILIH3 U ee Posib B (POPMHUPOBAHMH YCTOIUMBLIX KOHKYPEHTHbBIX
npenmMyiecTs GUPMbL, oUeHKa SPHEKTUBHOCTH TIPOIBHIKEHHSI)

0.4

0,5

2.6

Vnpagijienue MAapKeTHHIOM HA NPEANPHATHH (yHKUHOHANbLHAA, TOBAPHAs U
TOBapHO-(DYHKLMOHAJIbHAS CTPYKTYPbl YIIPaBJICHUS
MapKETHHTOM.IPEUMYLLECTBA U HEAOCTATKH CTPYKTYP, QYHKLMHK yNpaBIIeHHS
MapKeTHHIOM, HHPOPMALMOHHOE 00ecreueHne MapKeTHHIOBOI e TeIbHOCTH
Ha MPEeUTPUSITHH, KOHTPOJIb M PEBU3HSI MAPKETIHHIA, KOHTPOJIb NIPHUObIIBHOCTH

0,4

0,5

10
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4.2. Coaep:kanue NPAKTHYECKHX (CEMHHAPCKHX) 3aHITHH
Ne /n HawnmeHoBanue Tema npakTHyeckoro (CeMHHAPCKOT0) 3aHITHS K-Bo K-Bo yacos
pasjiesia AMC UMM HbI 4acoB CPC
cemectp Ne 5
1 CoumasnbHble OCHOBBI Pa3BuTHE MapKETHHIOBO#H 1€ATEILHOCTH B BEYILLIMX 0,5 5
MapKeTHHIOBOH JEATEIbHOCTH cTpaHax mipa. TecTHpoBaHHe 1O OCHOBAM PBIHOUHBIX
3HaHU
2 MeToab! U HanpaBeHUs! TpeHnHr HaBbIKOB Pa3pabOTKK HHCTPYMEHTApHs 0,5 5
MapKETUHIOBbIX MCCJIEI0BAHNI PbIHOUHOI'O MCCJ1€10BaHMA
3 H3zydyeHne 3KOHOMHUECKO Pelienie MpakTHUSCKUX 3a1ayu 10 MAPKETHHTY 0,5 5
KOHBIOHKTYPbI (971aCTHYHOCTB CIPOCA, EMKOCTD PhIHKA)
4 Tosap B cucTeME MapKETHHIA Pa3paboTka TOBapa-HOBMHKH (1€/10Bas UIpa) 0,5 5
(UpMmBI
o] AHanu3 KOHKYpEHLMH Ha MeToab! OLEHKH KOHKYPEHTOCTOCOOHOCTH TOBApa, 09 5
pbIHKE petuenue 3aza4. [ToHsTHE LEeHbl NOTPEOIEHHS.
[MocTpoenue npodis KOHKYPEHTHbBIX MPEUMYILECTB 1
KOHKYPEHTHOI1 KapThl PblHKa
6 CermMeHTHpOBAaHUE PhIHKA U TTcUXO00THUECKHE aCTIEKThbl MAPKETUHIOBOM 0:5 S
MO3ULMOHUPOBAHKUE TOBAPOB nesateabHocTH [IpHeMbl cerMeHTalun (npakTuyeckas
3a/1a4a), KOHTPOJIbHOE TECTUPOBAHHE
7 Crpareruueckoe riaHiupOBaHe PaspaboTtka crpaTerny noBeAeHus GUpMbl (MrpoBast 0,5 5
i MapKeTHHra cuTyauust), pewenue 3aad (oLeHka d(GpHeKTHBHOCTH
MapKETHHIOBBIX cTpaTernii, GopmMupoBaHne TOBAPHOIo
noptdens)
8 [puHLHIBL GOPMUPOBAHUS Pa3paboTka JIOroTHIA, HA3BAHUA N NPEAIOKCHHUH 10 0,5 5
TOBAPHOM MOJUTHKN PUPMbI yNaKoBKe TOBApOB (J1e/10Bas MIrpa)
9 LleHoBast MOJIUTHKA OtueHka LesiecoodpasHOCTH MPUMEHEHHS CKHJIOK, 0,5 5
3 npeAnpUsITHsl peluenye 3a1a4 (LeHooOpa3oBaHHe)
10 CObITOBAs MOJIUTHKA Bui6op MeTosa cObiTa, onpeaeneHne CobITOBbLIX 0,5 5
opraHu3zalumuu pacxo108 QUPM, PELIeHHE 3a1a4, TECTUPOBAHHE
11 KoMMYyHHKaIMOHHas MONKMTHKA | |LTaHHpOBaHKE PeKIaMHbIX KaMnaHui (1e1oBas urpa), 0,5 5
OpraHuzauuu KOMMYHMKALMOHHbI MPOLECC M Er0 XapaKTePUCTUKH
12 VripaBieHHe MapKETHHIOM Ha HroroBoe TecTUpOBaHKE 0,5 5
NPEANPUSITHH
UTOI'O: 6 60
—
3aBenyromuii kadenpoit. %%/ (Illetununa E.J1.)
JIMpeKTop UHCTUTYTA (Jdopoienko F0.A.)
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ПРИЛОЖЕНИЕ

Методические указания для обучающегося по освоению дисциплины

Изучаемый курс по своему характеру является практико-ориентированной дисциплиной. Для её успешного освоения студент по мере ознакомления с новыми темами и проблемами должен самостоятельно находить примеры и ситуации из общественной практики, СМИ, научных социологических исследований и, исходя из этого, постигать тонкости работы специалиста в области маркетинга, соотнося получаемую информацию об инструментах технологии продаж. Студенты, изучающие дисциплину, должны обладать навыками работы с учебной литературой и другими информационными источниками (статистическими сборниками, материалами социологических исследований, статьями из периодических изданий, научными работами, опубликованными в специальных изданиях и т.п.) в том числе, интернет-сайтами, а также владеть основными методами, техникой и технологией сбора и обработки информации. Используя лекции преподавателя и учебную литературу, студент должен при подготовке к занятиям составить список тезисов и перечень основных понятий по изучаемой теме, а также перечень неясных вопросов, по которым требуется дополнительное пояснение преподавателя.

Современные средства связи позволяют построить взаимоотношения с преподавателем не только во время аудиторных занятий и консультаций, но и по интернет-связи. Для этого необходимо владеть навыками компактно, логично и понятно излагать свой вопрос. Желательно, чтобы в письме присутствовал перечень вопросов. Это даст возможность преподавателю более качественно подготовиться как к последующим занятиям, так и оперативно ответить студенту посредством Интернет.

Для понимания материала и качественного его усвоения рекомендуется такая последовательность действий:

1. После прослушивания лекции и окончания учебных занятий, при подготовке к занятиям следующего дня, нужно сначала просмотреть и обдумать текст лекции, прослушанной сегодня (10-15 минут).

2. При подготовке к лекции следующего дня, нужно просмотреть текст предыдущей лекции, подумать о том, какая может быть тема следующей лекции (10-15 минут).

3. В течение недели выбрать время (1-час) для работы с литературой в библиотеке.

4. При подготовке к практическим занятиям следующего дня, необходимо сначала прочитать основные понятия и подходы по теме домашнего задания. При выполнении упражнения или задачи нужно сначала понять, что требуется в задаче, какой теоретический материал нужно использовать, наметить план решения задачи.

В процессе подготовки к практическим занятиям, а также для выполнения РГЗ студент может использовать учебно-методическое обеспечение для самостоятельной работы по дисциплине. Информационно-образовательная среда БГТУ им. В.Г. Шухова обеспечивается электронно-библиотечной системой, которая доступна из любой точки, в которой имеется доступ к информационно-телекоммуникационной сети «Интернет» (далее – сеть «Интернет»), и отвечающей техническим требованиям организации, как на территории организации, так и вне:

	№
	Наименование электронно- библиотечной системы (ЭБС) 
	Принадлежность/доступность
	Адрес сайта
	Наименование        организации-владельца, реквизиты договора на использование

	1
	Электронно-библиотечная система
IPRbooks
	Сторонняя/ индивидуальный неограниченный доступ по сети интернет
	http://www.iprbookshop.ru/
	ООО «Ай Пи Эр Медиа»

Контракт №0326100004114000078-0003147-01 

от 11/08/2014г.

до 01/09/2015г

	2
	Электронно-библиотечная система издательства  «Лань»
	Сторонняя/

индивидуальный неограниченный доступ по сети интернет
	http://e.lanbook.com
	ООО «Издательство Лань» Контракты

№326100004113000162-0003147-01 

от 27/08/2013г.

до 01/09/2014г.  и №0326100004114000077-0003147-01 

от 11/08/ 2014г. 

до 01/09/2015г.

	3
	Электронная библиотека  (на базе ЭБС «БиблиоТех»)
	Собственная/

индивидуальный неограниченный доступ по сети интернет
	http://ntb.bstu.ru
	ФГБОУ ВПО

"БГТУ им. В.Г. Шухова»

	4
	Электронная библиотека диссертаций  Российской государственной библиотеки
	Сторонняя/

10 точек доступа с территории библиотеки
	http://www.diss.rsl.ru
	Федеральное государственное бюджетное учреждение "Рос. государственная библиотека".

Договор 

№ 40-14/095/04/0090 

от 09/04/2014

до 09/07/2014 

	5
	Научно-электронная библиотека eLIBRARY.RU
	Сторонняя/

 доступ

с  компьютеров   локальной сети университета
	http://elibrary.ru
	ООО «РУНЭБ» 

      Договор 

№ SU-04-02/2014 

от 18/02/ 2014г. 

до 31/12/2014г

	6
	Электронно-библиотечная  система "КнигаФонд"


	Сторонняя/

100 точек доступа по сети интернет
	http://www.knigafund.ru
	ООО "Центр цифровой дистрибуции"

Контракт №326-13к

от 26/07/ 2013г. 

до 31/08/2014г

	7
	Polpred.com

Обзор СМИ
	Сторонняя/

 доступ с компьютеров

  локальной сети университета
	http://www.polpred.com
	ООО "ПОЛПРЕД Справочники"

(тестовый доступ)

	8
	Материалы зарубежного издательства
Springer
	Сторонняя/

 доступ

с компьютеров

  локальной сети

университета
	http://www.springerlink.

com/journals/
	НП «Национальный  Электронно-Информационный Консорциум»

Договор № 247-14 

от 09.12.2014 г.

до 31.08.2015 г.

	9
	Электронные научные информационные ресурсы зарубежного издательства Royal Society of Chemistry
	Сторонняя/

 доступ

с компьютеров

  локальной сети

университета
	http://pubs.rsc.org/
	НП «Национальный  Электронно-Информационный Консорциум»

Договор № 185-14 от23/06/2014

 до 31/12/2014

	10
	Материалы зарубежного издательства
American Physical Society
	Сторонняя/

 доступ

с компьютеров

  локальной сети

университета
	http://publish.aps.org/
	Федеральное государственное унитарное предприятие «Внешнеэкономическое объединение «Академинторг» Российской академии наук»

Договор № АИТ 14-3-113

 от 28/07/2014

до 31/12/2014

	11
	Материалы зарубежного издательства

Wiley-Blackwell
	Сторонняя/

 доступ

с компьютеров

  локальной сети

университета
	http://www.interscience.wiley.com/
	Федеральное государственное унитарное предприятие «Внешнеэкономическое объединение «Академинторг» Российской академии наук»

Договор № АИТ 14-3-493

от 07.11.2014 г.

до 31.12.2015 г.

	12
	Информационно-справочная система «Норма CS»
	Сторонняя/

50 точек доступа в  локальной сети

университета 
	http://normacs.ru/

	ООО «Технология»

 Соглашение о сотрудничистве  

№  07/11

 от 25/11/2011

(соглашение пролонгируется) 

	13
	Сборник нормативных документов по строительству, действующих на территории

Российской Федерации «СтройКонсуль

тант»
	Сторонняя/

12 точек доступа с территории библиотеки
	http://www.skonline.ru/
	ООО «СНиП»

Контракт 

№ 5258/35-14к 

от 20/05/ 2014

до 20/05/2015   

	14
	Справочно-поисковая система «Консультант – плюс»
	Сторонняя/

доступ

в  локальной       сети университета
	www.consultant.ru/
	ООО «Веда-Консультант» 
Контракт № 65-14к

от 04/07/2014

до 04/07/2015


При подготовке к экзамену следует помнить, что экзамен – это не просто процесс выставления преподавателем оценок студентам. Он носит и обучающий характер, что достигается в первую очередь анализом ответов студентов, указанием на их ошибки и недостатки и советами по коррекции их личностных особенностей и системы учебной работы.

При подготовке к экзамену студент не может ограничиваться только конспектом лекций, а обязан использовать рекомендуемые литературные источники, материал рефератов, тестов и других наработок, сделанных в течение семестра.

Отметка «отлично» - студент, глубоко и прочно усвоил программный материал, исчерпывающе, последовательно, грамотно и логически стройно его излагает, в ответе увязывается теория с практикой, он показывает знакомство с монографической литературой, правильно обосновывает решение задачи.

Отметка «хорошо»  - студент, твердо знает программный материал, грамотно и по существу излагает его, не допускает существенных неточностей в ответе на вопрос, правильно применяет теоретические положения при решении практических вопросов и задач.

Отметка «удовлетворительно» - студент знает только основной материал, но не усвоил его деталей, допускает в ответе неточности, недостаточно правильно формулирует основные законы и правила, затрудняется в выполнении практических задач.

Отметка «неудовлетворительно»  - студент не знает значительной части программного материала, допускает существенные ошибки, с затруднениями выполняет практические задания.

