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Цели и задачи дисциплины 
Учебный курс «Маркетинг 2» представляет вторую часть всего курса «Маркетинг» 

и ориентирован на формирование основного комплекса знаний в области понятийного 
аппарата в области маркетинга, традиционных маркетинговых концепций и практик. 

 
2. Место дисциплины в структуре ООП:  

Дисциплина относится к базовой части учебного плана. Цикл Б1.О.01.11 
В таблице №1 приведены предшествующие и последующие дисциплины, 

направленные на формирование компетенций дисциплины в соответствии с матрицей 
компетенций ОП ВО. 

 
№ 
п/п 

Шифр и наименование 
компетенции 

Предшествующие 
дисциплины 

Последующие 
дисциплины (группы 

дисциплин) 
Общекультурные компетенции 
1 − Способен определять круг 

задач в рамках поставленной 
цели и выбирать 
оптимальные способы их 
решения, исходя из 
действующих правовых норм, 
имеющихся ресурсов и 
ограничений (УК-2) 

Теория управления 
Правоведение 
Микроэкономика 
Макроэкономика 
Экономическая 
география 
Экономико-
математическое 
моделирование 
Методы принятия 
управленческих 
решений 

Управление проектами 
Экономика предприятия 
Мировая экономика 
Учет и анализ 
Финансовый 
менеджмент 
Стратегический 
менеджмент 

 

Общепрофессиональные компетенции 
2 − Способен решать 

профессиональные задачи на 
основе знания (на 
промежуточном уровне) 
экономической, 
организационной и 
управленческой теории (ОПК-
1) 

Теория управления 
Теория организации 
Микроэкономика 
Макроэкономика 
Экономика предприятия 
Мировая экономика 

Финансовый 
менеджмент 
Стратегический 
менеджмент 
Организационно-
управленческая 
практика 
Преддипломная 
практика 

3 − Способен осуществлять 
сбор, обработку и 
анализ данных, 
необходимых для 
решения поставленных 
управленческих задач, с 
использованием 
современного 
инструментария и 
интеллектуальных 
информационно-
аналитических систем 
(ОПК-2) 

Математика 
Статистика 
Ознакомительная 
практика 

Учет и анализ 
Финансовый 
менеджмент 
Стратегический 
менеджмент 
Преддипломная 
пратика 



4 − Способен выявлять и 
оценивать новые 
рыночные возможности, 
разрабатывать бизнес-
планы создания и 
развития новых 
направлений 
деятельности и 
организаций (ОПК-4) 

Микроэкономика 
Макроэкономика 
Экономическая 
география 
Экономика предприятия 

Методы исследования 
рынка 
Мировая экономика 
Организационно-
экономическое 
планирование 
Организационно-
управленческая 
практика 
Преддипломная 
практика 

 
3. Требования к результатам освоения дисциплины: 

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих 
компетенций: 

а) универсальные (УК) 
- Способен определять круг задач в рамках поставленной цели и выбирать 
оптимальные способы их решения, исходя из действующих правовых норм, 
имеющихся ресурсов и ограничений (УК-2) 
б) общепрофессиональные  (ОПК) 
- Способен решать профессиональные задачи на основе знания (на промежуточном 

уровне) экономической, организационной и управленческой теории (ОПК-1); 
- Способен осуществлять сбор, обработку и анализ данных, необходимых для 

решения поставленных управленческих задач, с использованием современного 
инструментария и интеллектуальных информационно-аналитических систем (ОПК-2); 

- Способен выявлять и оценивать новые рыночные возможности, разрабатывать 
бизнес-планы создания и развития новых направлений деятельности и организаций 
(ОПК-4). 

В результате изучения дисциплины студент должен: 
Знать:  

− основы теории холистического маркетинга;  
− роль маркетинга в формировании долгосрочных конкурентных преимуществ 

компаний; 
− основные научные и учебные источники по проблемам маркетинга; 
− методы анализа и диагностики внешней маркетинговой среды бизнеса;  
− современные подходы в области стратегических корневых компетенций  

компаний; 
− основные методы выбора целевых рынков, их сегментирования (с учетом новых 

критериев и факторов сегментации); 
− наиболее распространенные типы маркетинговых стратегий.  

Уметь:  
− четко определять миссию, видение, ценности и стратегии выхода компании на 

новые целевые рынки; 
− применять полученные знания в процессе разработки стратегических 

маркетинговых решений; 
− использовать основные подходы маркетинга взаимодействия и партнерства при 

формировании маркетинговых стратегий на рынках В2С и В2В; 



− интегрировать принципы социально-этического маркетинга в систему 
маркетинговых решений на рынках В2С;  

− проводить сегментирование целевых рынков с учетом новейших подходов, 
− выявлять источники устойчивых конкурентных преимуществ, связанные с 

формирование лояльных клиентов;  
− применять базовые методы стратегического маркетинга в практической 

деятельности; 
− выявлять возможные позитивные и негативные последствия принимаемых 

маркетинговых стратегических решений; 
− разрабатывать стратегический маркетинговый план в системе общего 

стратегического планирования в компаниях. 

Владеть: 
−  прикладными методами и методиками анализа маркетинговой среды: в том числе: 

SWOT-анализ, контент-анализ, изучение и конструирование конкретных учебных 
ситуаций, метод Дельфи; 

− навыками экспертной оценки при выходе предприятия на новые целевые рынки; 
− навыками комплексного и ситуационного анализа политических, социально-

экономических и культурных процессов в международной маркетинговой среде; 
− навыками построения дерева решений для проектной ситуации, находящейся под 

воздействием факторов риска. 
 
4. Объем дисциплины и виды учебной работы 
Общая трудоемкость дисциплины составляет 3 зачетные единицы + 2 зач.ед курсовая 
работа для дневной формы обучения 

Вид учебной работы Всего 
часов 

Модули 
5 6 7 8 

Аудиторные занятия 51   27 24 

В том числе: -  -   
Лекции 17   9 8 

Семинары (С) 34   18 16 
Самостоятельная работа (всего) 57   9 21 
В том числе:      
Расчетно-графические работы      
Реферат      
Другие виды самостоятельной работы:      
Подготовка 2-х творческих работ    9 10 
Самостоятельное изучение рекомендуемой 
литературы и повторение содержания 
лекций 

     

Изучение отдельных вопросов семинаров для 
участия в дискуссиях 

    11 

Подготовка к рубежной и итоговой аттестациям      
Вид промежуточной аттестации  - экзамен     27 
Общая трудоемкость                      часов 
                                                          зачетных единиц 

108   72 72 

3     
      
Курсовая работа                              часов 
                                                          Зачетных единиц 

72 
2 

   72 



     2 
 
 
5. Содержание дисциплины 
5.1. Содержание разделов дисциплины 
 
 
№ 
п/п 

Наименование раздела 
дисциплины 

Содержание раздела 

1. 
 

РАЗДЕЛ 1. 
Корпоративный 
маркетинг 

Тема 1. В2В. Корпоративный маркетинг Рынок 
организаций-потребителей и его структура. 
Основные виды ситуаций совершения закупки на 
промышленном рынке. Процесс принятия решения о 
закупке на рынке предприятий. Закупочный центр. 
Факторы, оказывающие влияние на покупателей 
товаров промышленного назначения. 

2. 
 

РАЗДЕЛ 2. КОМПЛЕКС 
МАРКЕТИНГА 
 

Тема 2. Роль продукта в маркетинге. 
Мультиатрибутивная модель продукта 
Понятие товара: товар по замыслу, товар в реальном 
исполнении и товар с подкреплением. Влияние 
особенностей товара на их маркетинг. Товарная 
марка, виды марочных обозначений. Значение 
товарной марки для производителя, посредника, 
потребителя. Процесс создания и управления 
марками. Упаковка товара и ее элементы. Функции 
упаковки. проблемы упаковки на современном этапе. 
Маркировка товара и требования к ней. 
Тема 3. Роль цены в маркетинге. Особенности 
ценообразования в маркетинге. Влияние типа рынка 
на политику цен. Граница минимальной и 
максимальной цены. Этапы разработки уровня цен. 
Постановка целей в ценообразовании. Факторы, 
влияющие на уровень цены: потребители, 
конкуренты, посредники, правительство, издержки. 
Модели ценообразования. Установление цен на 
новый товар: стратегия снятия сливок, стратегия 
прочного внедрения на рынок, стратегия 
престижных цен, стратегия компенсации затрат. 
Тема 4.  Маркетинговые каналы 
распространения 
Роль сбыта в маркетинговой деятельности. Критерии 
эффективности  системы сбыта. Понятие и функции 
каналов сбыта. Участники каналов сбыта. Длинна и 
ширина каналов сбыта. Понятие интенсивного, 
эксклюзивного и селективного сбыта. Прямой, 
косвенный и комбинированный сбыт. Условия 
выбора различных вариантов сбыта. Модели 
организации сбытовой деятельности. Вертикальные 
маркетинговые системы сбыта: корпоративные, 
договорные, управляемые маркетинговые системы 
сбыта. 



Тема 5.  Современная оптовая и розничная 
торговля 
Задачи и функции оптовой торговли. 
Организационные формы оптовой торговли. 
Современные тенденции оптовой торговли. Роль и 
функции розничной торговли. Классификация 
предприятий розничной торговли. Значение 
логистики. Проблемы нелицензионной торговли.  
Тема 6. Интегрированные маркетинговые 
коммуникации 

Значение коммуникаций в маркетинге. 
Основы организации коммуникативной политики в 
маркетинге. Основные элементы 
коммуникационного процесса. Каналы 
маркетинговых коммуникаций. Коммуникативный 
микс в маркетинге. Коммуникационная политика в 
системе международного бизнес-взаимодействия. 
Эволюция носителей маркетинговых коммуникаций.  
Тема 7. Брендинг 
 Бренд, брендинг и бренд-менеджмент. Современная 
роль бренд-менеджмента как основы 
долговременных конкурентных преимуществ 
компании в области маркетинга. Зонтичный бренд. 
Технологии кобрендинга. Причины и последствия 
ребрендинга.  

 РАЗДЕЛ 3. 
СОВРЕМЕННЫЕ 
ТЕНДЕНЦИИ 
МАРКЕТИНГА 

Тема 8. Особенности маркетинга услуг 
Услуга как объект маркетинга. Неосязаемость 
услуги. Обслуживание и сервис. Различия между 
маркетингом услуг и маркетингом товаров. Работа с 
жалобами потребителей и совершенствование 
сервисного процесса. Позиционирование услуг. 
Тема 9. Современные тенденции маркетинга 
Стратегический маркетинг в условиях «новой 
экономики». Партизанский маркетинг. Вирусный 
маркетинг. Сетевой маркетинг.  Ивент-маркетинг. 
Дримкетинг. Маркетинговая деятельность компаний 
в посткризисных условиях. 
 

 
5.2. Разделы дисциплин и виды занятий для дневной формы обучения 
 

№ 
п/п 

Наименование раздела дисциплины Лекц. Прак
т. 

зан. 

Лаб. 
зан. 

Семин СРС Все-
го 

час. 
 Раздел 1. Корпоративный маркетинг 

1. 
 

Тема 1. В2В. Корпоративный 
маркетинг  

2   4 6 12 

 Раздел 2.  Комплекс маркетинга 
 



2 Тема 2. Роль продукта в маркетинге. 
Мультиатрибутивная модель 
продукта 
 

2   4 6 12 

3. Тема 3. Роль цены в маркетинге.  2   4 6 12 
4. Тема 4.  Маркетинговые каналы 

распространения 
2   4 6 12 

5. Тема 5.  Современная оптовая и 
розничная торговля 

2   4 6 12 

6 Тема 6. Интегрированные 
маркетинговые коммуникации 

2   4 6 12 

7 Тема 7. Брендинг  2   4 6 12 
 Раздел 3. Современные тенденции маркетинга 

8. Тема 8. Особенности маркетинга 
услуг 
 

2   3 7 12 

9. Тема 9. Современные тенденции 
маркетинга 
 

1   3 7 11 

 
 
6. Лабораторный практикум 

№ 
п/п 

№ раздела 
дисциплины 

Наименование лабораторных работ Трудо-
емкость 

(час.) 
1.  НЕ ПРЕДУСМОТРЕНО  
2.    

…    
 
7. Практические занятия (семинары) для дневной формы обучения 
 

№ 
п/п 

№ раздела 
дисциплины 

Тематика практических занятий (семинаров) Трудо-
емкость 

(час.) 
1. 
 

Раздел 1. 
Корпоратив
ный 
маркетинг 

Тема 1. В2В. Корпоративный маркетинг. Дискуссия по 
теме. Доклады. Обсуждение кейса 

4 

2. 
 

Раздел 2.  
Комплекс 
маркетинга 
 

Тема 2. Роль продукта в маркетинге. 
Мультиатрибутивная модель продукта. Разработка 
нового продукта 
Тема 3. Роль цены в маркетинге. Решение задач по 
цене 
Тема 4.  Маркетинговые каналы распространения. 
Решение кейса 
Тема 5.  Современная оптовая и розничная торговля. 
Презентация по теме 

24 



Тема 6. Интегрированные маркетинговые 
коммуникации. Разработка рекламной кампании 
Тема 7. Брендинг. Разработка атрибутов бренда 

3. Раздел 3. 
Современн
ые 
тенденции 
маркетинга 

Тема 8. Особенности маркетинга услуг. Доклад. 
Дискуссия по теме 
Тема 9. Современные тенденции маркетинга. Доклад. 
Дискуссия по теме 
 

6 

 
8. Материально-техническое обеспечение дисциплины: 
− учебные аудитории (кабинеты) с рабочими местами для проведения лекций (по числу 

студентов в потоке) и для проведения семинаров (по числу студентов в отдельных 
группах); 

− доска; 
− стационарный персональный компьютер с пакетом Microsoft Office 2016; 
− мультимедийный проектор; 
− допускается использование переносной аппаратуры – ноутбук и проектор; 
− экран (стационарный или переносной напольный). 
 

№ 
ауд. 

Наименование 
оборудованных 

учебных кабинетов  

Перечень основного оборудования  

17 Учебная аудитория  Мультимедиа проектор - 2 шт., звуковая трибуна - 1 шт., 
экран - 2 шт. 

19 Компьютерный класс Компьютеры Рentium 4-1700/256MB/cd/audio - 21 шт., 
мультимедиа проектор PanasonicPT-LC75 - 1 шт., экран 
-1 шт. 

103 Учебная аудитория  Мультимедиа проектор - 1 шт., экран -1 шт.  

105 Учебная аудитория  Мультимедиа проектор - 1 шт., экран -1 шт.  

1 Учебная аудитория  Мультимедиа проектор - 1 шт., экран - 1 шт.  

2 Учебная аудитория  Мультимедиа проектор - 1 шт., экран - 1 шт.  

Конф. 
зал 

Учебная аудитория  Мультимедиа проектор - 1 шт., звуковое оборудование 

Зал 4 
библ. 

Учебная аудитория  Мультимедиа проектор - 1 шт., экран -1 шт. 

9. Информационное обеспечение дисциплины 
а) программное обеспечение программное обеспечение Microsoft Office                                                    
б) базы данных, информационно-справочные и поисковые системыСайт библиотеки 
РУДН – Режим доступа: http://lib.rudn.ru/ - со стационарных компьютеров РУДН 

1. Университетская библиотека ONLINE – Режим доступа: http://www.biblioclub.ru/ 
2. LexisNexis. – Режим доступа: http://www.lexisnexis.com/hottopics/lnacademic/? 
3. Книжные коллекции издательства SPRINGER. – Режим 

доступа: www.springerlink.com 

https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl2R2RLR0pUZVFJeEZhMllGMHpocW1RVVlHVHFqeFRPVWNCRmEtY1dRbDNBbTJIU0hWd18zQlR1SjU5WU1yUmdYTUwyLUtsWm1GLTg&b64e=2&sign=e081cc307a8ae54c4bf3117ad232c48d&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0Fxa1dSclZQM3VJbHJOUW5vU2hhZDh3TEt1U0tweUc4UDJNVTEtdjAwRmRzRGwzT0ktanBDSG0xcjlWOFBHQkYzNFY1WnZzTnBFSVVDcjJpMUhfbG0zUkUwMHZkQ1VQR3lrS3FQa1ZDWDc1QQ&b64e=2&sign=e8f42151002636e1d2ca34a3eace5544&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXZnRpMTNuWE9GTlpqMUlILUNsOXlkTTRJQWJXUTRNcGJLMTRfLVI5dHdkWFdyUE9KcmNRVVBjZDdnNzliek1scmVROTI4dnVuOVZEWWFFcnhCbVY3SlE&b64e=2&sign=4a763b093270f9a0e18537dcdb6ab5fc&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0JjSnk5ejdjTml0ZDlhYzZ2aGY1dFhUX2lPSGNkV1gwcjVPZm41Q04tOHRFZkhYdEx0N3VicUc0RXQzMFlyMUlMOHoxRnhocE03bFE&b64e=2&sign=77d24c6c4527ac40c66d68da1e81e775&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWUxaU0tXRGZ5c0pMRkVnYnUtOUVIYW9DMzZ4Z0djTTExV2pmTkN2dzduT2VFM3l6dnpaZVB5VGc0QnZDSzc1SEppRXZlQTNWaGRVb3Z1amlkWk9rRkc5clNyMjZLNDIta0hQWWlETE5GVUp2MVE4blRDdV81YlVXYllfX3NCX21R&b64e=2&sign=57a465e42513bf6c649dbc6be4ccd1d1&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0EydE12bldIVmUwWjZWem9WWm9mQXdxeWQ0TDk5cEgxRm9iZ19JM0RyR0Y1UkhyUDFYUTNwRG9xQU9NbV84RW5rQlNtNV80NHZQNlI2Q2ZZdU1OWUdmUWxTNExBRG00aDF0Uzhmb2VxYW5fbXBOdV9abVNpbFY&b64e=2&sign=bc5943a3fc90754332942deb56954948&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXYzJsRXpBNXV3Y1RyTWZlM0JVbGJKWnVQaEQ2NG4yX2Z3NEdMSzBhTThOM2JVMFg4VVVUcGZSVFhfWWJlNHhVR0tIVndJVlJkZFVldGhFdHdaVmc0dXoyN2ZLVjVRUGpXdw&b64e=2&sign=09d11277794e021890648ff62ab60f79&keyno=17


4. Вестник РУДН – Режим доступа: http://www.elibrary.ru/defaultx.asp 
5. Columbia International Affairs Online 

(CIAO) – Режим доступа: http://www.ciaonet.org/ 
6. Универсальные базы данных East View. – Режим 

доступа: http://online.ebiblioteka.ru/ 
7. Полнотекстовая коллекция российских научных журналов. eLibrary.ru – Режим 

доступа:http://elibrary.ru/defaultx.asp? 
8. Электронная библиотека Издательского дома «Гребенников». Grebennikon. – 

Режим доступа:http://grebennikon.ru/ 
9. Международный портал электронных газет общественно-политической 

тематики. Library PressDisplay – Режим доступа: http://library.pressdisplay.com 
10. Справочники - отраслевые и страноведческие БД. Polpred.com. – Режим 

доступа:http://www.polpred.com/ 
11. On-line доступ к журналам. Информационная база данных по всем отраслям науки 

и электронная доставка документов. SwetsWise. – Режим 
доступа: https://www.swetswise.com 

12. Журналы University of Chicago Press Journals: American Journal of Education. 
Comparative Education Review. 
– Режим доступа: http://www.journals.uchicago.edu/action/showJournals?type=byAlpha
bet 

13. Книги издательства «Альпина Паблишерз». Актуальная деловая литература. – 
Режим доступа:http://www.alpinabook.ru/books/online_biblioteka.php 

14. Электронная библиотека литературы по истории России BIBLIOPHIKA – Режим 
доступа:http://www.bibliophika.ru/ 

15. Электронная библиотека диссертаций РГБ – Режим доступа: http://diss.rsl.ru/ 

Поисковые системы: Яндекс (yandex.ru), Google (google.ru). 

10.  Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины: 
Основная литература: 
Основная литература: 
1) Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг менеджмент: Экспресс-курс. – СПб.: Питер, 2020. 
2) Манн Игорь.Маркетинг без бюджета. 50 работающих инструментов / И. Манн. - 8-е изд. 
- М. : Манн, Иванов и Фербер, 2020. - 283 с. : ил. - ISBN 978-5-00100-454-7 : 1705.00. 
3) Маркетинг-менеджмент [Текст] : Учебник и практикум для бакалавриата и магистратуры 
/ И.В. Липсиц [и др.]; Под ред. И.В. Липсица, О.К. Ойнер. - М. : Юрайт, 2021. - 379 с. - 
(Бакалавр и магистр. Академический курс). - ISBN 978-5-534-01165-4 : 889.00. 
4) Котлер Филипп. Маркетинг менеджмент [Текст] / Ф. Котлер, К.Л. Келлер; Пер. с англ. 
В.Кузина. - 14-е изд. - СПб. : Питер, 2021. - 800 с. : ил. - (Классический зарубежный 
учебник). - ISBN 978-5-496-00177-9 : 1473.00. 
 
Дополнительная литература: 
1. Корнеева, И. В.   Маркетинг : учебник и практикум для академического бакалавриата / И. 
В. Корнеева, В. Е. Хруцкий. — М. : Издательство Юрайт, 2020. — 436 с. — (Серия : 
Бакалавр. Академический курс). — ISBN 978-5-534-03565-0. 
2. Чернышева Анна Михайловна. Промышленный (B2B) маркетинг [Текст] : Учебник и 
практикум для бакалавриата и магистратуры / А.М. Чернышева, Т.Н. Якубова. - М. : Юрайт, 
2021. - 433 с. - (Бакалавр и магистр. Академический курс). - ISBN 978-5-534-00628-5 : 
1009.00. 
3. Чернышева Анна Михайловна. Управление продуктовой политикой [Текст] : Учебник и 
практикум для бакалавриата и магистратуры / А.М. Чернышева, Т.Н. Якубова. - М. : Юрайт, 
2021. - 187 с. - (Бакалавр и магистр. Модуль). - ISBN 978-5-534-01142-5 : 489.00. 

https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0JoR1FaaGtOSVBYQU1pa3pDS2pLSDRObk9sckw0SUFtSW9Wak12MXUzejhlWEdMeUViVlN0VlQxejd2UENUbGh1ODg3Y011MTZObW9zdEJQLVJKT21t&b64e=2&sign=7087dad075e15041dde7b6a5b146e738&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWHFUbXNHVEJfNnRMMHY3U0tna19SaUtVQk9sZjBUbmVxSHJ2SzlRR3A0U3dSTklyZ3VRMWtXdlZvZE83VGktSUV0TXcyNXFuRVZTNzRjRWloUmc4N25BQkRkdy1FcXBqVkt4ZnNKQl8zdE0&b64e=2&sign=0dcf0d83a0a2ac78af1a8eb0cb4ef7ca&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0IzZ1c2ci1nRkNCU2tJLW1yajVaVms5eHpyUXA0YkR4Y09ZMERhRHFuZG13NmFsMFlhNUhFQnNJc3JMYXVKM1BMenRKMFBiVzZ3dHA3MnlyaVVINkkwMXdiXzZQbTFSTmNxM2k2amJsVjZ2RnVNVnJDLUJucnA&b64e=2&sign=86f1e7732188c8a424bea249f604e38e&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0IzZ1c2ci1nRkNCU2tJLW1yajVaVms5eHpyUXA0YkR4Y09ZMERhRHFuZG13NmFsMFlhNUhFQnNJc3JMYXVKM1BMenRKMFBiVzZ3dHA3MnlyaVVINkkwMXdiXzZQbTFSTmNxM2k2amJsVjZ2RnVNVnJDLUJucnA&b64e=2&sign=86f1e7732188c8a424bea249f604e38e&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXVzRJR3NGeElwT3RrNUZ6UV9mQTNrQ280TVRnVUFxMFRmOVdWZkYxa1VCUDFybkxMOUpTejVPcDRLSjA5M2pIVTV3ZmFUWUpFZURRRE5scXp0QnZ2djg&b64e=2&sign=6aa44ec198e4ad93452d1cc8445d61d7&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0EtWU5OOWFlX19zYlNhZ3Zua0szVFZhZzRYRFN4VU1pdVNDenNEbDhYd05yYWhVNFRIQmV6eTFkaC1jZG54cFpZeUcwaFJWOFMyLWc&b64e=2&sign=c88bd3d0f6cedd9e11ce5001b31c1809&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXUm1KVU9aZjl3SldyZEtTOGVUZXB4bkRkUHRpVWhCTHE0blBfWEFub0dxTTFFQUJ6SUd1T2RBZzIzdVFuaXlPVFJoSU5pUkxoNTlBU2NiZVRQWU1NM01ael9iRmdTM2pHQQ&b64e=2&sign=f24f1a557f72999b907d460a722c354c&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0R3ekNmTV9jWE5aM3NfX0hvQzVQcWh3VDQ0OVBva25EcEtJTE5ZVXdYOW82em9UcWlMUE42UFZNRHBJY3Fjc2xCMlFnUXUzRFZSNEE&b64e=2&sign=e1cc41ff9fe45a111ae55c7c8be994c9&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXVnRuWlQ0SXhGQXZKZ2VxTTc4QVJlZFVEY0hSUlVKTjBsZVNNclRMSWd1NmFVYnlHTElOT2Z5aUw4dWhWLWNmYW1mWklvXzVrUTNiYzlheXJ0ZThvSTNVaFdUNlJnQUhZQQ&b64e=2&sign=10293f52752572c6035204c832fe2b0a&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWU9FbXNoNVJNRXhySlN4c0lUY0xWZUlyNml2T0V3YXAxZWNwRkpHc1pKajVSUUFVeE94ZzN5RGpkSk9CaFA0RXFNdDhtT2RTajVmRFVaczYxb1hsdFU&b64e=2&sign=322c04eda8682c6e104720d8ede850e1&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXZDVCOHVPSVNvZHdyT1EtU1BYMzVfYkw1bmdScDJHTHlyck5jU3MxanllRk5tVUFhbWpvYWFTeUs4S2NCdVFERzFsNzk3cy1ESE5UZ0xqLVFaN3BrcUlRdHZpSUhBYXRTZS00c2JsMExWLXhkZzJIVDdPd1lqZ0Ftc1k5UXBXZnJTeDFiM1hjYmFzWg&b64e=2&sign=ab307cf421758bd79c95296bd0a060b0&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXZDVCOHVPSVNvZHdyT1EtU1BYMzVfYkw1bmdScDJHTHlpdUhEMnBVNkZCek9jbGJvRzVKM2RqX3pDNjFEVjQ2c1IxV3VJYlRvU0NzSGRtLUlWWDlEZE9aNENEM0VRS3J2UQ&b64e=2&sign=2e8d270168c0308ceec21c0860b952fa&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0FQb1dHUWVTS192OWpnMVlncmM4R2FiOFVSZ2ktOGJncm5ZWVhjXy1OazVZZzFua0JzcnVjVG5fdXF2SS1wQ1h2UEhBb3dQRFZNMkE&b64e=2&sign=96c4ac79860cb49452674255c95c14dd&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXY1F1M1cwTE0zU24tNFlmeFozTVR1NWZtTkVkdzNEVi1lWkN4RzdEMU00bGVpbVJzbXNBYU1EQ0ZNZHN6NHh3dU9KaXJrUEJQOFNVaWNmRUR3SEpoSHM&b64e=2&sign=0c8de6ad11ebf61946b6cb8e0eabf201&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0RhekZYcW5UbHhQWDZYZGs5dTBQLVNndzZCcGlEX2psSTNLcHFKTXFFSzJfbDhWdHRfS3R6WkFKMHFrdmQ1VWYyZFF4R3llR2xUc3c&b64e=2&sign=f44702bc1f9ca08d3374b5c45c7ee165&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHRaTENSMFc4S0VQR3BrZ21fWEZjbEVmdHNoME9MaVlPZkRmZFhRSVM4TGMzdHVYTS1QRE4wVGEzcGc2Vm9wWV9fRElSbnVWOWIybUFIN3lsOGV6ZTQteXZOeUkwYy1Obms&b64e=2&sign=2db2a91a98a09b039d5274777cd37baf&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0Fxa1dSclZQM3VJbkRNWU1pR0lIeW1xenMyM2RsdUM5cUtLbTRHOVk0NW1IaDhUWTIxNHZscUVCbUZ3SEVpaXVPU0d1bjI0c0YyRHB5dEFZZXUxQXlzMF91ZVFCMUR2cGlDMzU3N3ZTZmpyUUpzc1k4Qm16LVY&b64e=2&sign=81e410a46831a793b658098226a53448&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXU2xMQlpTWEx3YlJkVl9MMEQ0TlJRUmsyWHJta3dRdTFYZlh0ZmxPRm5RRTZvSnJtMXcxblVxXzdyOHFtN1J5N2JrOWJJZjVGVXJhRk41RVcwbzMxenktNkdxdXR4NGxHSld2WGpnLVFQVWFEYlEwclI0ZnV4Yzl2TDFDeEtlQU9mYWNnTGo0d04xanBGWm92SlVMRnZ3&b64e=2&sign=860846d9ba8167672982822dde57496e&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXU2xMQlpTWEx3YlJkVl9MMEQ0TlJRUmsyWHJta3dRdTFYZlh0ZmxPRm5RRTZvSnJtMXcxblVxXzdyOHFtN1J5N2JrOWJJZjVGVXJhRk41RVcwbzMxenktNkdxdXR4NGxHSld2WGpnLVFQVWFEYlEwclI0ZnV4Yzl2TDFDeEtlQU9mYWNnTGo0d04xanBGWm92SlVMRnZ3&b64e=2&sign=860846d9ba8167672982822dde57496e&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0JVZmNKZ19IZWh4NkJydGNuYWNnNkRjSWt5ZVE0X2VVeEFvcDFRdm1FSVNaQTNoaDBEejRtZlRXNkZPSGRfSklNRTByRU1Kem9ySHY5clJwckhMSl9udTZzc2JxTG1uaHBocmtqYWJQNmdVQQ&b64e=2&sign=11bc46dba32b4382a18e6b79507a83b2&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXYmt5ZzZNcDVydWdGeGN3c3JwR0ozUS12d1dYWnhmNGozZUdPeWFINTNCdXE2Undjb21OTW9PcnBhLXJnb21sN1pqSFNkSWNqYW4xeUxsSlNtRW51NnFIaFVhU2NvMFJrbVE2ZWNDaFg1Rkk3cFJhTG82YzNCRXVscVZ3MFl6Tnp3&b64e=2&sign=fff0f75baae284982d9568ff11df78e0&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXZnRpMTNuWE9GTlp0ZWY2OE53T1NrV3VKU1gzODJzQ0hxR0dJMmRpNTIyRzdfbzdtRFFsbzFlNGc2RmJOcVM3bVBSMm93cmJ0OGwyY2RhMGw5cEM4bnM&b64e=2&sign=2d99f3356148a2539108cd40f493753d&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXWlBZMUNnMlpUbDl6ZEFjNWkzSVlzNHFVN0d4TndhbldyenhrT0E3V0MwUmV2VDBhTjl2QVh6OUdDb2FYQ0JEckxPUUlEcWR6TUZOVndnTlQtUlJkU0NkMHN3RHhxQnowd004Sk90YlI3dWpUZnpQcHZmRHpZRmJyYnhydEduLVJ3YXp2N1JYSWtnZnV6WFBPZEx5dHQwNkU1MllsQW4wTFNOdy1tVklxX3hfYUYzMlJnTkhuenM0cWJhQ1VzUXRUd082ZkdwX3NUT1g&b64e=2&sign=5969abce2882362038c5065d157f6a88&keyno=17
https://clck.yandex.ru/redir/nWO_r1F33ck?data=NnBZTWRhdFZKOHQxUjhzSWFYVGhXYnc1S2JiQjIzOGJvUlNsTTU2eWxQVWJIdHRoWlI2Q0pKNEtoLVFSWkdFRkJmcFVQc3lldExoanVDckM1R1dBblBtcGc3dW9zb1VKOXU2Y0dSZGp0RkU&b64e=2&sign=3189001e71bcdf8fa6798dc27bfb9048&keyno=17


 
Периодические издания: 

1. Маркетинг. 
2. Маркетинг в России и за рубежом. 
3. Маркетинг и маркетинговые исследования в России. 
4. Маркетолог. 
5. Новый маркетинг. 
6. Секрет фирмы. 
7. Consumption, Markets & Culture. 
8. European Journal of Marketing. 
9. Industrial Marketing Management. 
10. International Journal of Advertising. 
11. International Journal of Consumer Studies. 
12. International Journal of Research in Marketing. 
13. Journal of the Academy of Marketing Science. 
14. Journal of Euromarketing. 
15. Journal of International Consumer Marketing. 
16. Journal of Public Policy & Marketing. 
17. Marketing Intelligence & Planning. 
18. Psychology & Marketing. 
 

11. Методические рекомендации по организации изучения дисциплины: 
Учебный курс «Маркетинг2» предполагает знание сущности маркетинга 

Организационно-методическое построение курса, рассчитанного на 18 учебных недель/108 
академических часа, предполагает 18 часов лекционных занятий, 36 часа семинарских 
занятий, 54 часов самостоятельной работы. 
 Преподавание курса предполагает семинары, практические занятия, обсуждение 
конкретных ситуаций, проведение деловых игр. Самостоятельная работа студента 
включает изучение литературы по актуальным проблемам маркетинга, подготовку 
письменных и устных заданий, сбора материала к курсовому проекту.  
 Занятия  проводятся в виде лекций и  интерактивных формах обучения: кейс-метод, 
деловая игра, мастер-классы.  
1. Виды занятий и методы обучения: 

 

Лекция 
Аудиторная форма занятий, предполагающая устное систематическое 
и последовательное изложение материала по какой-либо проблеме, 
методу, теме вопроса и т. д 

Семинар 

Аудиторная диалоговая форма занятий по одной из тем курса, 
предполагающая активное участие студентов. Занятия направлены на 
формирование у студентов навыков самостоятельного анализа 
рассматриваемых проблем, умение применять накопленные 
теоретические знания при решении типовых профессиональных 
задач. 

Деловая игра 
Аудиторная форма занятия, предусматривающая  групповое обучение 
совместной деятельности в процессе решения общих задач в условиях 
максимально возможного приближения к реальным проблемным 
ситуациям. 

Кейс-метод 
Аудиторная и внеаудиторная форма работы, непосредственная цель 
которой состоит в анализе ситуации и предложении возможных 
решений для каждой конкретной ситуации.  



Дискуссия 
Аудиторная форма занятий, предусматривающая всестороннее 
обсуждение студентами группы спорного вопроса с целью 
обнаружить различия в понимании вопроса и в споре установить 
истину.  

Групповое 

академическое 

консультирование 

 

Аудиторная форма занятий, которая предполагает подробное 
рассмотрение некоторых (наиболее сложных для освоения 
студентами) тем теоретического курса или дополнительных 
актуальных тем по желанию студентов. Данная форма занятий 
является обязательной для преподавателя. Студент принимает участие 
в такой консультации по желанию.  

Индивидуальные 

консультации 

Внеаудиторная форма работы преподавателя с отдельными 
студентами. Предполагает обсуждение некоторых тем курса, которые 
вызвали у студента  затруднения, или консультации при написании 
курсовой или выпускной квалификационной работы по курсу. 

Самостоятельная 

работа 

Внеаудиторная форма работы, которая предполагает чтение 
студентами рекомендованной литературы, подготовка творческих 
работ и устных выступлений, подготовка к письменным 
контрольным работам, написание рефератов, курсовых и выпускных 
квалификационных работ, а также иные виды работ, необходимые 
для выполнения учебной программы. 

 

МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ И РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ВЫПОЛНЕНИЮ 
ПРАКТИЧЕСКИХ ЗАДАНИЙ, КУРСОВЫХ РАБОТ (ПРОЕКТОВ) 

 
Курсовая работа представляет собой квалификационное исследование, содержащее 

реферативно-аналитическое освещение степени разработанности научной проблемы по 
избранной теме. Написание курсовых работ составляет основу специализации студентов и 
является подготовкой к написанию ими выпускной работы. 

Требования к курсовой работе 
Объем курсовой работы (основной текст) 20-25 машинописных страниц и в обязательном 
порядке она иллюстрируется таблицами и рисунками (графики, диаграммы, схемы, карты 
и т.п.). Список использованной литературы должен составлять не менее 15-20 
наименований (включая источники Интернет). 

Научная студенческая работа состоит из введения, нескольких глав (в классическом 
варианте три), заключения, списка литературы (библиографии) и приложения  

Во введении обосновывается актуальность темы соответствующей научной работы, 
степень разработанности её в научной литературе, определяются объект и предмет 
исследования, цели и задачи исследования, теоретико-методологическая база. 

Освещение вопроса актуальности темы исследования во введении работы должно 
быть как можно более кратким и конкретным. Для курсовой работы - половина 
машинописной страницы. 

Объект исследования – это то, что исследует автор (то, что он изучает) в своей 
работе. То есть, какое объективное материальное явление (объекты, процессы, системы и 
т.д.) или категория духовного порядка, которую исследователь представляет себе как 
конкретную совокупность независимых от него явлений, процессов и т.д., подлежащих 
изучению. 

Предмет исследования – какая сторона объекта исследования привлекает 
исследователя, под каким углом зрения рассматривается этот объект. Например, в названии 



темы «Экономика Великобритании. Проблемы финансирования», «Экономика 
Великобритании» - объект исследования, а «Проблемы финансирования» – его предмет. 

Цель исследования – это предполагаемый результат научного процесса и его 
отношение либо к общественной практике, либо к развитию самой науки. 

Задачи исследования - направления, решение которых обеспечит автору достижение 
поставленной им цели.  

Правила оформления. 
Текст работы следует оформлять на одной стороне листа белой бумаги формата A4 

(210×297 мм). Рекомендуемый межстрочный интервал для печати - 1,5–2,0, шрифт - Times 
New Roman, размер шрифта - 12-14 pt; размеры полей: левое –30 мм, верхнее и нижнее –20 
мм, правое –15 мм, базовый стиль - «Обычный», имеющий некоторый стандартный набор 
параметров для набора текста. 

Абзацный отступ должен быть одинаков, и составлять 12,5 мм. Абзацы одного 
параграфа или главы должны быть по смыслу последовательно связаны друг с другом. 
Число самостоятельных предложений в абзаце различно и колеблется от одного до пяти – 
шести. 

В работе рекомендуется использовать не более трех различных шрифтов. Выбор 
шрифтов осуществляется самостоятельно. В основном тексте используется выравнивание 
по ширине. 

Жестких требований к нумерации страниц нет, но обычно она проставляется сверху 
справа, хотя могут быть и другие варианты. В любом случае номер на первой странице 
(титульный лист) не ставится. Нумерация выполняется арабскими цифрами.  

Каждая новая глава работы начинается с новой страницы. Это же правило относится 
и к другим основным структурным частям работы: введению, заключению, списку 
литературы, приложениям, указателям и т.д. В тексте рекомендуется использовать 
заголовки различных уровней. Их вид задается автоматически и предопределяется 
соответствующим стилем. Заголовки располагаются посередине страницы без точки на 
конце, хотя допускается их выравнивание по левому краю. Подчеркивать и переносить 
слова в заголовке не допускается. Недопустимо отрывать заголовки от основного текста. 
Заголовки глав и параграфов отделяются друг от друга дополнительным интервалом. 

Заголовки глав выделяют прописными буквами, полужирным шрифтом размером 16 
pt Times New Roman. Заголовки параграфов печатают строчными буквами, как в 
предложении, полужирным шрифтом размером 14 pt Times New Roman. Слова, служащие 
заголовками соответствующих разделов работы: ОГЛАВЛЕНИЕ, ВВЕДЕНИЕ, ГЛАВА 1, 
ЗАКЛЮЧЕНИЕ, СПИСОК ИСПОЛЬЗОВАННОЙ ЛИТЕРАТУРЫ, ПРИЛОЖЕНИЕ - 
пишут без кавычек полужирным шрифтом, прописными буквами. Введение и заключение 
не нумеруются. 

Таблицы 
Все таблицы, включенные в текстовую часть работы, должны быть оформлены четко 

и аккуратно в соответствии с требованиями статистики, снабжены заголовками, 
пронумерованы. Номера таблиц помещаются в правом верхнем углу выше заголовка. В 
таблицах должны указываться единицы измерения приводимых данных, а также место и 
время к которому относятся данные. Например: 

Таблица 1 
Структура баланса в различных ситуациях (тыс. руб.) 



Показатель Ситуация 
А 

Ситуация 
В 

Ситуация 
С 

Собственный капитал 312601 156300,5 125040 

Задолженность по 
кредитам и займам 

0 156300,5 187561 

Итого 312601 156300,5 312601 

Источник: Донцова Л.В., Никифорова Н.А. Анализ финансовой отчетности: Учебное 
пособие. – 2-е изд. – М.: Дело и сервис, 2004. С.192. 

Таблицу следует помещать после первого упоминания о ней в тексте. При переносе 
таблицы на следующую страницу наименование граф следует повторить, поместив над 
таблицей «Продолжение таб. 2» или «Окончание таб. 2». Таблицы должны иметь 
последовательную нумерацию арабскими цифрами в пределах письменной работы или в 
пределах каждого раздела. При ссылке в тексте на таблицу указывают ее номер, слово 
«таблица» пишут в сокращенном виде, например: анализ расходов организации по 
элементам указан в таб.1. 

Допускается более мелкий шрифт текста в таблице, чем основной текст, и меньший 
межстрочный интервал. 

Необходимо строго соблюдать условные обозначения. Если сведений нет, 
проставляются точки (...) или пишется «нет сведений», если явление отсутствует, ставится 
прочерк (—) и т. д. При наличии клеток, не подлежащих заполнению, в них проставляется 
знак (X). 

Данные всех граф и строк таблицы должны приводиться с одинаковой степенью 
точности. Если числовые значения меньше принятой в таблице точности, проставляется 0,0. 

Таблицы могут иметь сноски, в которых указываются источники приводимых 
данных, примечания, дающие пояснения, расшифровку показателей и т. д. Если таблица 
разработана студентом самостоятельно, то под таблицей вместо источника делается 
надпись «составлено автором». 

Таблицы, как правило, должны быть замкнутыми, т.е. иметь итоги по группам, 
подгруппам («всего») и в целом по таблице («итого»). 

Иллюстрации 
Иллюстрации (чертежи, графики, схемы, блок-схемы, диаграммы, рисунки, 

распечатки экранных форм) объединяются единым названием «рисунок». Характер 
иллюстрации может быть указан в ее названии (например, «блок-схема алгоритма»). 
Рисунки следует располагать непосредственно после текста, в котором они упоминаются 
впервые или на следующей странице. 

На весь иллюстративный материал должны быть ссылки в тексте работы; например: 
(см. рис. 1). 

Список использованной литературы 
Список использованной литературы приводится после заключения. Список должен 

содержать перечень библиографических описаний документов (законы, нормативные 
документы, книги, статьи и т.п.), используемых при выполнении работы и оформляется 
следующим образом: 



1. Нормативно-правовые акты – указываются международные официальные 
документы, законодательные акты, документы и другие материалы государственных 
органов, например: 

Налоговый кодекс Российской Федерации. (Части первая и вторая). – М.: ИКФ 
«ЭКСМОС», 2005г. – 480 с. 

Федеральный закон от 21 ноября 1996 года № 129 – ФЗ «О бухгалтерском учете». 
 
2. Монографии и учебные пособия  

1. Описание книги с одним 
автором: 

Кондраков Н.П. Бухгалтерский учет: Учеб. 
пособие. – М.: Инфра-М, 1997. 560 с. 

Tietenberg T. Environmental and Natural 
Resource Economics. 5th Ed. Reading (Mass.) – 
Menlo Park (Cal.) – NY: Addison-Wesley, 2000.  

2. Описание книги с двумя 
авторами: 

Шеремет А.Д., Негашев Е.В. Методика 
финансового анализа деятельности коммерческих 
организаций. – М.: ИНФРА-М, 2003. 237 с. 

3. Описание книги под 
заглавием (книги 4-х и более 
авторов; книги не имеющей 
авторов): 

Общая теория финансов: Учебник для 
студентов вузов / Под. ред. Л.А. Дробозиной. – М.: 
Банки и биржи, 1995. 256 с. 

Сборник бизнес-планов с комментариями 
и рекомендациями / В.М.Попов, Л.П. Кураков.и 
др.; Под ред. В.М.Попова. –2-е изд., перераб. и 
доп. - М.: Финансы и статистика, 1998. – 488 с.: 
ил. 

3. Периодические издания – указывается фамилия(и) автора(ов), полное 
наименование статьи, наименование источника, год выпуска, номер издания (если он 
имеется). Например: 

1. Описание статьи из 
периодического издания: 

Бакаев А.С., Гладышева Ю.П. Радости и 
горести новой прибыли // Московский бухгалтер, 
2001, № 6. С. 27. 

2. Описание статьи из 
сборника: 

Вишняков В.В., Дидигов Э.С. Налоговые 
льготы малому бизнесу в развитых странах / Под 
ред. В.С. Карагода, А.Р. Лубковой // Аудит, 
налоги и бухгалтерский учет в РФ: основы, теория 
и практика: Сборник статей IV Всероссийской 
научно-практической конференции. – Пенза, 
2005. С. 27-29. 

4. Интернет-адреса 
www.unep.org –  Программа ООН по окружающей среде (ЮНЕП) 
www.earth-policy.org – Институт Планетарной Политики (Earth Policy Institute)  
Источники информации располагаются в алфавитном порядке по каждой категории. 

http://www.unep.org/
http://www.earth-policy.org/


Библиографическое описание документов, изданных на иностранных языках, 
составляют на языке текста документа по тем же правилам, что и документы, 
опубликованные на русском языке. Как правило, они помещаются в алфавитном порядке в 
конце списка литературы. 

Приложение 
Приложение располагается после списка литературы. Как правило, в этот раздел 

включаются громоздкие таблицы, иллюстрации, самостоятельные документы, 
разработанные в процессе выполнения работы (методики, схемы и другие материалы), 
имеющие вспомогательный характер. Каждое приложение должно иметь содержательный 
заголовок. 

Если в работе более одного приложения, то их следует нумеровать последовательно 
арабскими цифрами без знака «№», например: 

ПРИЛОЖЕНИЕ 1, ПРИЛОЖЕНИЕ 2 и т.д. 
Иллюстрации, таблицы и формулы, приведенные в приложении, также нумеруются 

в пределах каждого приложения. 
В общий объем письменной работы приложения не включаются. 
С правилами оформления курсовых работ и критериями их оценивания студенты 

могут ознакомиться на учебном портале «Экономист». 
При выполнении домашних заданий студент руководствуется рекомендациями 

преподавателя к каждому заданию, которые размещаются на учебном портале «Экономист» 
в разделе «Домашние задания» вместе с условием каждого задания. 
  
 Правила выполнения письменных работ (контрольных тестовых работ) 

Аттестационная работа выполняется студентом в день занятия, заранее 
определенный преподавателем для аттестационной работы в соответствии с программой 
обучения. Пропуск аттестационной работы без уважительной причины приводит к 
неначислению баллов за задание (без возможности выполнения задания в дальнейшем за 
полное количество баллов). 
 В рамках курса «Маркетинг» предусмотрен блок самостоятельной работы, 
включающий в себя следующие направления: 
1. Чтение современных дополнительных тематических источников, анализ и подготовка 

докладов по актуальным темам с учетом будущих профессиональных предпочтений 
студента; 

2. Работа с аудио- и видео материалами, демонстрирующими наглядные примеры 
маркетинговых стратегий компаний ; 

3. Участие в исследовательских проектах кафедры маркетинга, ориентированных на 
формирование и развитие аналитических навыков, умение найти и систематизировать 
актутальную экономическую информацию. 

Самостоятельная работа позволяет студенту расширить, углубить и закрепить полученные 
знания и навыки с учетом индивидуальной специфики усвоения и обработки информации 
Примерная тематика курсовых работ 
1.Концепции маркетинговой деятельности (на примере российских компаний). 
1. Эволюции маркетинговых концепций.  
2. Теория холистического маркетинга Ф. Котлера и К.Келлера.. 
3. Холистический маркетинг как философия бизнеса.  
4. В чем заключается опасность стратегии следования за лидером в зрелой отрасли. 
5. Внутренний маркетинг: современный парадокс или вызовы времени. 



6. Генезис и эволюция социально-этического маркетинга. 
7. «Зеленый» маркетинг. 
8. Холистический маркетинг и социальная ответственность бизнеса. 
9. Маркетинг взаимодействия в В2В. 
10. Партнерский маркетинг и социальный капитал компании. 
11. Современные подходы в области интегрированного маркетинга.. 
12. Роль и эволюция метарынков. 
13. Целевые рынки: проблемы и технологии выбора. 
14. Выбор целевых рынков при радикальной диверсификации. 
15. Выбор целевых рынков при концентрической диверсификации. 
16. Проблемы и противоречия сегментирования целевых рынков. 
17. Современные тенденции стратегического сегментирования. 
18. «Поколенческая» парадигма стратегического сегментирования. 
19. Причины современного распространения «малобюджетных» моделей бизнеса. 
20. Значение премиальных сегментов в стратегическом маркетинге современных 

компаний. 
21. Стратегическое маркетинговое планирование в контексте теории Г.Минцберга.. 
22. Стратегическое маркетинговое планирование в контексте теории Т.Питерса..  
23. Основные виды продуктово-маркетинговых стратегий. 
24. Преимущества и ограничения стратегии инновационных прорывов. 
25. Стратегия регулярного обновления продуктов. 
26. Стратегия «незначительных совершенствований» с позиций теории жизненного цикла 

продукта. 
27. Актуальные тенденции глобальной маркетинговой среды. 
28. Современные социально-культурные тенденции: вестернизация или национальная 

идентичность 
29. Турбулентность маркетинговой среды: причины, современные особенности и 

проблемы. 
30. Роль футуристических прогнозов в стратегическом маркетинге. 
31. Стратегическое значение сильных глобальных брендов. 
32. Различие между брендингом и бренд-менеджментом. 
33. Сила и слабость зонтичных брендов. 
34. Кобрендинг  как инструмент маркетинговых стратегических альянсов. 
35. Стратегический аспект ребрендинга. 
36. Причины массового ребрендинга российских компаний в начале 2000 г.г. 
37. Как применить теорию брендинга Т.Гэда для российских компаний? 
38. Особенности стратегического маркетинга российских финансово-промышленных 

групп. 
39. Глобальные вызовы стратегического маркетинга российских компаний. 
40. Ведущие российские бренды: истории успеха. 
41. Проблемы формирования российских национальных брендов. 
42. Стратегический маркетинг в условиях информационной эпохи. 
43. Рекламные стратегии и Интернет. 
44. Партизанский маркетинг: технологии и приемы. 
45. Вирусный маркетинг: возможности, проблемы и ограничения. 
46. Дримкетинг: практика, технологии и перспективы. 
47. Возможные корректировки практики стратегического маркетинга в условиях 

глобального финансового кризиса.  
 

12. Фонд оценочных средств для проведения промежуточной аттестации 
обучающихся по дисциплине «Маркетинг» 
 



Материалы для оценки уровня освоения учебного материала дисциплины Маркетинг 
(оценочные материалы), включающие в себя перечень компетенций с указанием этапов их 
формирования, описание показателей и критериев оценивания компетенций на различных 
этапах их формирования, описание шкал оценивания,  типовые контрольные задания или 
иные материалы, необходимые для оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта 
деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций в процессе освоения 
образовательной программы, методические материалы, определяющие процедуры 
оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих этапы 
формирования компетенций, разработаны в полном объеме и доступны для обучающихся 
на странице дисциплины в ТУИС РУДН. 
 

 
СООТВЕТСТВИЕ СИСТЕМ ОЦЕНОК  

В РАМКАХ БАЛЛЬНО-РЕЙТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ ОЦЕНОК  
ТЕКУЩЕЙ УСПЕВАЕМОСТИ) 

В соответствии с Положением о Балльно-рейтинговой системе оценки качества освоения 
основных образовательных программ оценка знаний осуществляется исходя из следующей 
шкалы:  

Таблица соответствия баллов и оценок 

Баллы БРС Традиционные оценки 
РФ Оценки ECTS 

95 – 100 5 A 
86 - 94 B 
69 – 85 4 C 
61 – 68 3 D 
51 – 60 E 
31 – 50 2 FX 
0 - 30 F 

51 - 100 Зачет Passed 

Описание оценок ECTS: 
       А ("Отлично") - теоретическое содержание курса освоено полностью, без пробелов, 
необходимые практические навыки работы с освоенным материалом сформированы, все 
предусмотренные программой обучения учебные задания выполнены, качество их 
выполнения оценено числом баллов, близким к максимальному. 
       В ("Очень хорошо") - теоретическое содержание курса освоено полностью, без пробелов, 
необходимые практические навыки работы с освоенным материалом в основном 
формированы, все предусмотренные программой обучения учебные задания выполнены, 
качество выполнения большинства из них оценено числом баллов, близким к 
максимальному.  
       С ("Хорошо") - теоретическое содержание курса освоено полностью, без пробелов 
некоторые практические навыки работы с освоенным материалом сформированы 
недостаточно,  все  предусмотренные  программой  обучения  учебные  задания выполнены, 
качество выполнения ни одного из них не оценено минимальным числом 5аллов, некоторые 
виды заданий выполнены с ошибками. 
       D (“Удовлетворительно") - теоретическое содержание курса освоено частично, но 
пробелы не носят существенного характера, необходимые практические навыки заботы 
с освоенным материалом в основном сформированы, большинство предусмотренных 
программой обучения учебных заданий выполнено, некоторые из выполненных заданий, 
возможно, содержат ошибки. 



       E (“Посредственно") - теоретическое содержание курса освоено частично, некоторые 
практические навыки работы не сформированы, многие предусмотренные 
программой обучения учебные задания не выполнены, либо качество выполнения 
некоторых из них оценено числом баллов, близким к минимальному. 
       FX ("Условно неудовлетворительно") - теоретическое содержание курса освоено 
частично, необходимые практические навыки работы не сформированы, большинство 
предусмотренных программой обучения учебных заданий не выполнено либо качество 
их выполнения оценено числом баллов, близким к минимальному; при дополнительной 
самостоятельной работе над материалом курса возможно повышение качества выполнения 
учебных заданий 
       F (“Безусловно неудовлетворительно") - теоретическое содержание курса не освоено, 
необходимые практические навыки работы не сформированы, все выполненные учебные 
задания содержат грубые ошибки, дополнительная самостоятельная работа над 
материалом курса не приведет к какому-либо значимому повышению качества выполнения 
учебных заданий. 
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