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1. ПАСПОРТ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ

УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ  УД 13. «ОСНОВЫ МАРКЕТИНГА»

1.1. Область применения рабочей программы
Рабочая программа учебной дисциплины является частью профессиональной основной образовательной программы по специальности 09.0.07  «Информационные системы  программирование»

1.2. Место учебной дисциплины в структуре профессиональной основной образовательной программы: дисциплина входит дополнительные учебные дисциплины
1.3. Цели и задачи учебной дисциплины – требования к результатам освоения учебной дисциплины:
	Коды формируемых компетенций
	УМЕТЬ
	ЗНАТЬ

	- ОК 1. Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес. 

- ОК 2. Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество. 

- ОК 3. Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность. 

ОК 4. Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития. 

- ОК 6. Работать в коллективе и команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями. 

- ОК 8. Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации. 


	- выявлять, формировать и удовлетворять потребности; 

-обеспечивать распределение через каналы сбыта и продвижение продукта на рынке с использованием маркетинговых коммуникаций; 

- проводить маркетинговые исследования рынка; 

-оценивать конкурентоспособность продукта. 


	- составные элементы маркетинговой деятельности: цели, задачи, принципы, функции, объекты, субъекты; 

- средства удовлетворения потребностей, распределения и продвижения товаров и услуг, маркетинговые коммуникации и их характеристику; 

- методы изучения рынка, анализа окружающей среды; 

- конкурентную среду, виды конкуренции, показатели оценки конкурентоспособности; 

- этапы маркетинговых исследований, их результат.




1.4. Рекомендуемое количество часов на освоение программы учебной дисциплины:
объем  образовательной  нагрузки - 116 часа, в том числе:  

теории -  60 часов,

ЛПЗ-44 часов;

Консультации-   6 часов
Промежуточная аттестация  в форме экзамена – 6 часов
2. СТРУКТУРА И  СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОЙДИСЦИПЛИНЫ

2.1. Объем учебной дисциплины и виды учебной работы

	Вид учебной работы
	Объем

часов

	Объем образовательной нагрузки (всего)
	116

	 Всего занятий
	104

	в том числе: теории
	60

	практические занятия
	44

	консультации
	6

	Промежуточная аттестация
	6


ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН И СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ
по дисциплине: «ОСНОВЫ МАРКЕТИНГА»
	№

п/п
	Наименование разделов и тем
	Кол-во часов по видам занятий
	Всего

	
	
	Теория
	ЛПЗ
	

	1
	Тема 1. Социально-экономическая сущность и содержание маркетинга.

Практические занятия:
 Анализ внешней и внутренней среды организации
	6
	6
	12

	2
	Тема 2. Товар и товарная политика в маркетинге
Практические занятия: 
Изучение и анализ жизненных циклов товаров.
	6
	4
	10

	3
	Тема 3. Конкуренция и конкурентоспособность

Практические занятия: 
Оценка конкурентоспособности предприятия
	6
	4
	10

	4
	Тема 4. Поведение потребителей.

Практические занятия: 
Процесс принятия решения о покупке
	6
	6
	12

	5
	Тема 5. Маркетинговые исследования.

Практические занятия: 
Составление анкет, проведение опроса и анализ полученных данных.
	8
	6
	14

	6
	Тема 6. Сегментирование рынка.

Практические занятия: 
Сегментирование рынка товаров по группам потребителей.
	8
	6
	14

	7
	Тема 7. Маркетинговые коммуникации.
Практические занятия: 
Инструменты маркетинговых коммуникаций
	8
	6
	14

	8
	Тема 8. Ценовая политика в маркетинге
Практические занятия: 
Расчёт цены товара, себестоимость услуг
	6
	6
	12

	9
	Тема 9. Сбытовая политика в маркетинге.
	6
	
	6

	
	Консультации
	
	
	6

	
	Экзамен
	
	
	6

	
	Всего
	60
	44
	116


3. УСЛОВИЯ  РЕАЛИЗАЦИИ  УЧЕБНОЙ  ДИСЦИПЛИНЫ
3.1 Требования к минимальному материально-техническому обеспечению
Оборудование учебного кабинета:
· рабочее место преподавателя;
· комплект законодательных и нормативных документов по управлению коллективом;

· комплект учебно-методической документации;

· наличие компьютерной и другой оргтехники;

· наличие доступа к Интернет-ресурсам;

3.2 Информационное обеспечение обучения
Источники:
1. Реброва Н.П. Основы маркетинга. Учебник и практикум для СПО. ​​– М.: Издательство Юрайт. – 2015. – 277 с.
2. Алексунин В.А., Дубаневич Е.В., Скляр Е.Н. Маркетинговые коммуникации. Практикум. – М.: Дашков и К, 2018. 196 с.
3. Губарец М.А., Мазилкина Е.И. Продвижение и позиционирование в маркетинге, или Как продвинуть любой товар. Учебно-практическое пособие. – М.: Дашков и К, 2018. 224 с.

4. Замедлина Е.В. Маркетинг. Курс лекций. – М.: Научная книга, 2017. 160 с.

4. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ

Контроль и оценка результатов освоения учебной дисциплины осуществляется преподавателем в процессе проведения практических занятий и лабораторных работ, тестирования, а также выполнения обучающимися индивидуальных заданий, проектов, исследований.

	Результаты обучения (освоенные умения, усвоенные знания)
	Формы и методы контроля и оценки результатов обучения

	Умения:
	практические занятия, промежуточная аттестация


	- выявлять, формировать и удовлетворять потребности; 


	

	- обеспечивать распределение через каналы сбыта и продвижение продукта на рынке с использованием маркетинговых коммуникаций; 


	

	- проводить маркетинговые исследования рынка; 


	

	- оценивать конкурентоспособность продукта. 


	

	Знания:
	текущий контроль, тестирование, промежуточная аттестация

	- составные элементы маркетинговой деятельности: цели, задачи, принципы, функции, объекты, субъекты; 


	

	- средства: удовлетворения потребностей, распределения и продвижения товаров и услуг, маркетинговые коммуникации и их характеристику; 

подразделения;
	

	- методы изучения рынка, анализа окружающей среды; 


	

	- конкурентную среду, виды конкуренции, показатели оценки конкурентоспособности; 


	

	- этапы маркетинговых исследований, их результат.
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I. ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА

1.1. Область применения

КИМ для контроля и оценки результатов освоения учебной дисциплины УД  13. «Основы маркетинга»  основной профессиональной образовательной программы (далее - ОПОП) СПО  по специальности 09.02.07 «Информационные системы и программирование».

КИМ  включает контрольные 
материалы 
для проведения промежуточной аттестации в форме экзамена.
1.2.  Результаты освоения учебной дисциплины
 В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен уметь:

 - выявлять, формировать и удовлетворять потребности; 

- обеспечивать распределение через каналы сбыта и продвижение продукта на рынке с использованием маркетинговых коммуникаций; 

- проводить маркетинговые исследования рынка; 

- оценивать конкурентоспособность продукта. 

В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен знать: 

- составные элементы маркетинговой деятельности: цели, задачи, принципы, функции, объекты, субъекты; 

- средства: удовлетворения потребностей, распределения и продвижения товаров и услуг, маркетинговые коммуникации и их характеристику; 

- методы изучения рынка, анализа окружающей среды; 

- конкурентную среду, виды конкуренции, показатели оценки конкурентоспособности; 

- этапы маркетинговых исследований, их результат.
1.3 Формы контроля и оценивания результатов освоения учебной дисциплины 

Форма контроля – экзамен. 
Для проведения промежуточной аттестации разработаны 25 экзаменационных билетов, которые содержат   2 задания: теоретический вопрос и практическое задание на решение ситуационной задачи 
Теоретические вопросы для экзамена:
1. Основные понятия маркетинга, его цели и задачи. 

2. Концепции маркетинга и эволюция их развития. 

3. Основные виды маркетинга

4. Структура маркетинговой деятельности 

5. Внешняя и внутренняя среда маркетинга
6. Товар в системе маркетинга и его классификация. Товарная политика. 

7. Жизненнный цикл товара.

8. Понятие и виды конкуренции. 

9. Конкурентоспособность товара и фирмы.

10. Потребители: понятие, классификация по различным признакам. 

11. Факторы, оказывающие влияние на решение потребителей о покупке: культурные, социальные, личностные, поведенческие. 

12. Процесс принятия решения о покупке

13. Цель, объекты, классификация маркетинговых исследований. 

14. Этапы маркетингового исследования и их информационное обеспечение. 

15. Основные направления исследований в маркетинге.

16. Понятие и критерии сегментирования. 

17. Сегментирование рынка по группам потребителей, по группам товаров (услуг), по конкурентам.

18. Назначение и содержание маркетинговых коммуникаций. Формы маркетинговых коммуникаций. 

19. Формирование спроса и стимулирование сбыта. 

20. Реклама как инструмент продвижения товара на рынок. Виды рекламы

21. Персональные продажи как инструмент продвижения товара на рынок. 

22. Мероприятия «паблик рилейшнз» 

23. Фирменный стиль, торговая марка организации.

24. Цена как экономическая категория рыночного хозяйства. Система цен и их классификация. 

25. Формирование маркетинговой цены продажи. Ценовые стратегии в маркетинге.

26. Сущность сбытовой политики в маркетинге. Формирование каналов товародвижения. 

27. Система товародвижения в маркетинге.



