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[bookmark: _Toc108160582]1.1 Цели освоения дисциплины 
Цели освоения дисциплины «Инновационный маркетинг» являются: формирование знаний и представлений для решения теоретических и практических задач развития территории; практических навыков фундаментальных основ обеспечения привлекательности территорий и товаров внутри ее; получение профессионального представления о необходимости и важности управления
территории, приобретение необходимых умений и навыков для систематизации знаний о принципах и методах социально-экономических преобразований в пределах территории и за ее пределами.

[bookmark: _Toc108160583]1.2 Перечень компетенций, формируемых в процессе изучения дисциплины
Процесс изучения дисциплины «Инновационный маркетинг» направлен на формирование следующих компетенций:
- ПК2.1: Формирование предложений по совершенствованию товарной политики;
- ПК2.2: Формирование предложений по совершенствованию ценовой политики ;
В результате освоения дисциплины обучающийся должен
Знать:
- проблемы и стратегии инновационного маркетинга,
- основные характеристики стратегического и тактического маркетинга,
- методы оценки эффективности и степени риска инновационных проектов,
- эмпирические сведения об особенностях потребительского поведения в отношении новых
товаров.
Уметь:
- выбирать аналитические инструменты инновационного маркетинга такие, как: цепочка маркетинговой коммуникации, анализ эффективности продукта, ранжирование предпочтений потребителя, построение пирамиды сегментов рынка, выстраивание линий развития продукта, инновационное прогнозирование, современные методы генерации новых идей.
Владеть навыками:
1. определения показателей оценки привлекательности рынка;
2. применения инструментов портфельного анализа;
3. оценивания конкурентов;
4. сегментирования и анализа клиентов компании по экономическим и стратегическим пара-метрам.





[bookmark: _Toc108160584]1.3 Основные виды занятий при изучении данного курса

Освоение дисциплины «Инновационный маркетинг» предусмотрено для очной и заочной формы обучения. 
Основные виды занятий:
- лекции;
- практические занятия;
- самостоятельная работа.
 По курсу предусмотрено проведение лекционных занятий, на которых дается основной систематизированный материал, практических занятий. Распределение занятий по часам представлено в РПД.
Обучение на заочной форме предусматривает выполнение контрольной работы.
Важнейшим этапом курса является самостоятельная работа с использованием учебной и научной литературы.

[bookmark: _Toc108160585]1.4 Промежуточная аттестация

Промежуточная аттестация по дисциплине «Инновационный маркетинг» проводится в течение одного семестра на 3 курсе.
Очная форма обучения.
В соответствии с «Положением о  промежуточной аттестации обучающихся»  и «Положением о текущем контроле и балльно-рейтинговой системе оценивания обучающихся ДГТУ» для очной форме промежуточная аттестация проводится в два этапа.
По дисциплине предусмотрены следующие виды контроля: для очной формы обучения - текущий контроль (осуществление контроля всех видов аудиторной и внеаудиторной деятельности обучающегося с целью получения первичной информации о ходе усвоения отдельных элементов содержания дисциплины); для очной и заочной форм обучения - промежуточная аттестация (оценивается уровень и качество подготовки по дисциплине в целом). 
При освоении дисциплин  осуществляются следующие виды контроля:
- текущий контроль успеваемости;
- промежуточная аттестация обучающихся;
- итоговая государственная аттестация обучающихся.
Этап 1. Текущий контроль. В соответствии с балльно-рейтинговой системой, определенной Положением о текущем контроле и балльно-рейтинговой системе оценивания обучающихся ДГТУ.
Текущий контроль успеваемости предусматривает 2 контрольные точки, каждая из которых обобщает результаты освоения отдельного тематического блока дисциплины  и рассчитывается по правилам, указанными в Положением о  промежуточной аттестации обучающихся и в рабочей программе дисциплины. Контрольная точка является сроком или датой завершения тематического блока и оценки достижения образовательных целей. Оценка не обязательно должна сопровождаться контрольными мероприятиями и может выставляться преподавателем по заранее установленным критериям на основании текущей работы, например, степени и качества выполнения определённой стадии проекта. Итоги текущего контроля успеваемости по каждой контрольной точке вносятся преподавателем в Цифровой журнал учебной работы в ЭИОС университета не позднее трех дней после завершения срока контрольной точки и отображаются в ведомость учета успеваемости.
Итоги текущего контроля успеваемости по каждой дисциплине/модулю отражаются в ЭИОС не позднее, чем на последней неделе семестра / периода обучения в виде суммы значений всех контрольных точек и называются итоговым рейтингом студента.
Оценивание результатов обучения по каждому тематическому блоку (контрольная точка) проводится как расчет средневзвешенного значения результатов заданий, выполненных в рамках данного блока. Вес оценивания каждого задания устанавливается при разработке фонда оценочных средств. Сумма весов всех заданий в рамках тематического блока равна 1, но вес каждого задания не может превышать 0,5 в оценке тематического блока. 
Контрольный балл по тематическому блоку определяется по формуле:
Кбалл = ∑ БаллЗадание𝑖 𝑀 𝑖=1 ∗ ВесЗадание𝑖,
где Кбалл – контрольный балл; 
M – количество заданий в рамках тематического блока; 
Балл Заданиеi – количество контрольных баллов в i-ом задании, полученных обучающимся (от 0 до 100); 
Вес Заданиеi – вес i-ого задания в текущем тематическом блоке, а i = 1 ... M (M – количество тематических блоков), при этом  ВесЗаданиеi = 1; Максимально количество контрольных балов за тематический блок равно 100.
Максимальное количество баллов за задание равно 100. 
Порядок определения баллов за первый и второй блок определен ФОС данной дисциплины, являющимся таким же обязательным приложением к РПД дисциплины, как и данные методические рекомендации.
Посещение лекционных и практических занятий является залогом успешного освоения дисциплины «Инновационный маркетинг», так как пропуск одного (тем более, нескольких) занятий может осложнить освоение разделов курса. На практических занятиях материал, изложенный на лекциях, закрепляется при подготовке докладов и сообщения для круглых столов, защите реферата, решении задач.
Оценка дескрипторов компетенций производится путем проверки содержания и качества индивидуальной или групповой защиты каждого практического задания (реферата), выступлений с докладами и сообщениями на круглых столах, организованных в форме дискуссии, решения заданий и задач обучающимися в соответствии с графиком проведения занятий.
Результаты оценки успеваемости заносятся в рейтинговую ведомость и доводятся до сведения обучающихся.
Этап 2. Промежуточная аттестация.  Промежуточная аттестация по дисциплине «Инновационный маркетинг» проводится в форме экзамена.
Оценивание результатов обучения по дисциплине осуществляется в соответствии с Положением о текущем контроле и промежуточной аттестации обучающихся. 
Экзамен для обучающихся на очной форме проводится по расписанию.
Экзамен – вид оценивания результатов освоения обучающимся учебного материала, который завершается проведением экзаменационной процедуры с выставлением оценки
Форма проведения экзамена – устно-письменная.
Вид контроля – фронтальный.
Требование к содержанию ответа – дать краткий, но обоснованный с позиций дисциплины четкий ответ на поставленный вопрос. Все в ходе экзамена обучающемуся задаются два вопроса, они представлены в билете, который вытягивает обучающийся.
Оценивание результатов обучения по дисциплине (модулю) проводится как расчет суммы значений всех предусмотренных тематическим планом контрольных точек с учетом их весов. Вес оценивания каждой контрольной точки устанавливается при разработке фонда оценочных средств. Сумма весов всех КТ в рамках дисциплины (модуля) равна 1. 
Рейтинговый балл по дисциплине определяется по формуле: 
Рбалл = ∑ БаллКТ𝑖 𝑁 𝑖=1 ∗ ВесКТ𝑖,
где Рбалл – рейтинговый балл; 
N – количество тематических блоков в рамках дисциплины; 
БаллКТi – количество контрольных баллов в i-той контрольной точке, полученных обучающимся; 
ВесКТi – вес i-той контрольной точки (тематического блока) в рамках дисциплины, а i = 1...N (N – количество тематических блоков), при этом  ВесКТi = 1. 
Максимальное количество рейтинговых балов за дисциплину равно 100. При расчете рейтингового балла с учетом весовых коэффициентов проводится округление полученного по формуле балла в большую сторону (в интересах обучающегося) до целого значения. 
Вес тематического блока указывает на важность изучения блока в составе дисциплины (модуля). Вес блока указывает не на трудоемкость, а именно на то, насколько, по мнению автора дисциплины, успешное освоение этого блока влияет на образовательный результат по всей дисциплине.
 Вес контрольной точки каждого последующего тематического блока дисциплины (модуля) должен быть равен или больше значения контрольной точки предыдущего тематического блока. 

Заочная форма обучения.
Промежуточная аттестация для обучающихся на заочной форме проводится в один этап – непосредственно в форме экзамена. Допуском для экзамена является выполнение и успешная защита контрольной работы. Максимально возможная сумма баллов на экзамене – 100. Форма проведения, вид контроля и требования к содержанию ответа аналогичные вышеизложенным требованиям к обучающимся очной формы.
экзамен для обучающихся на заочной форме проводится в соответствии с расписанием.
Максимально возможная сумма баллов по дисциплине – 100. Итоговая оценка определяется как сумма оценок, полученных в текущей аттестации (только для очной формы обучения) и по результатам экзамена. Проверка ответов и объявление результатов производится в день экзамена. 
Результаты аттестации заносятся в экзаменационно-зачетную ведомость.
Обучающиеся, не прошедшие промежуточную аттестацию по графику сессии, должны ликвидировать задолженность в установленном порядке.
Общее распределение часов аудиторных занятий и самостоятельной работы по темам дисциплины и видам занятий приведено РПД, которая является составной частью учебно-методического комплекса (УМК).
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Освоение дисциплины «Инновационный маркетинг» предполагает следующие направления работы:
- посещение аудиторных занятий и формирование системы знаний в области территориального маркетинга;
- изучение тем самостоятельной подготовки по учебно-тематическому плану;
- работу над основной и дополнительной литературой;
- работу над нормативными актами и статьями ведущих экономистов;
- изучение вопросов для самоконтроля (самопроверки);
- самоподготовка к практическим и другим видам занятий;
- самостоятельная работа обучающегося при подготовке к экзамену;
- самостоятельная работа обучающегося в библиотеке;
- изучение сайтов по темам дисциплины в сети Интернет.
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На изучение дисциплины «Инновационный маркетинг» обучающимися очной формы обучения с нормативным сроком освоения основной образовательной программы (ООП) по рабочей программе дисциплины (РПД) отводится 180 ч.
Аудиторные формы учебной работы обучающегося имеют своей целью приобретение им целостной системы знаний по дисциплине «Инновационный маркетинг». Используя лекционный материал, учебники, дополнительную литературу, проявляя творческий подход, обучающийся готовится к практическим занятиям, рассматривая их как пополнение, углубление,  систематизацию своих теоретических знаний. При этом следует помнить, что главным для обучающегося является желание и самостоятельное овладение знаниями, а высшая школа лишь создает для этого необходимые условия.
Лекция – главное звено дидактического цикла обучения, целью лекции является формирование ориентировочной основы для последующего усвоения обучающимися учебного материала. Работа обучающегося на лекции связана с внимательным слушанием, запоминанием и конспектированием. Конспект – опорный материал при подготовке к зачету или экзамену. 
Методика конспектирования предполагает правильное графическое расположение и оформление записи: выделение абзацев, подчеркивание главных мыслей, ключевых слов, заключения выводов в рамки, использование знаков N.B. – "нота бене", использование разноцветных ручек и фломастеров.
Лекция преподавателя не является озвученным учебником, а представляет плод его индивидуального творчества. Он читает свой авторский курс со своей логикой со своими теоретическими и методическими подходами. Это делает лекционный курс конкретного преподавателя индивидуально-личностным событием, которым вряд ли обучающемуся стоит пренебрегать. Кроме того, в своих лекциях преподаватель стремится преодолеть многие недостатки, присущие опубликованным учебникам, учебным пособиям, лекционным курсам. Количество часов, отведенных для лекционного курса, не позволяет реализовать в лекциях всей учебной программы. Исходя из этого, каждый лектор создает свою тематику лекций, которую в устной или письменной форме представляет обучающегося при первой встрече. В создании своего авторского лекционного курса преподаватель руководствуется двумя документами – Федеральным государственным образовательным стандартом и учебной программой.
Совершенно недостаточно только слушать лекции. Обучающемуся важно понять, что лекция есть своеобразная творческая форма самостоятельной работы. Надо пытаться стать активным соучастником лекции: думать, сравнивать известное с вновь получаемыми знаниями, войти в логику изложения материала лектором, по возможности вступать с ним в мысленную полемику. Во время лекции можно задать лектору вопрос. Вопросы можно задать и во время перерыва (письменно или устно), а также после лекции или перед началом очередной. Лектор найдет формы и способы реагирования на вопросы обучающихся.
Практическое занятие - это форма организации учебного процесса, предполагающая выполнение обучающимися по заданию и под руководством преподавателя одной или нескольких практических работ, в том числе устные выступления, дебаты, дискуссии. Дидактическая цель практических работ - формирование у обучающихся профессиональных умений, а также практических умений и навыков, необходимых для изучения последующих учебных дисциплин. 
На практических занятиях по дисциплине «Инновационный маркетинг» у обучающихся формируется умение логически мыслить, принимать управленческие решения и решать задачи, которое в дальнейшем должно быть использовано для решения профессиональных задач.
При подготовке к практическому занятию для обучающихся очной формы обучения н необходимо:
 - изучить, повторить теоретический материал по заданной теме;
 - изучить материалы практикума по заданной теме.
Для обучающихся заочной формы обучения для освоения практической части дисциплины предусматривается выполнение контрольной работы, задание выдается преподавателем, примерные темы письменных заданий представлены в РПД.
В течение аудиторных занятий проводится текущий контроль при плановом обсуждении соответствующей темы курса, решении задач, участию обучающихся в круглых столах, в ходе которого преподаватель оценивает качество усвоения обучающимися вопросов, изложенных на лекции и вопросов, которые были предложены для самостоятельного изучения.

[bookmark: _Toc108160588]2.2. Методические указания для проведения практических занятий

Решение практических ситуаций (кейсов, ситуационных задач) – это вид практической работы студента по систематизации информации в рамках постановки или решения конкретных проблем и применения полученных знаний на практике. Данный вид работы направлен на развитие мышления, творческих умений, усвоение знаний, добытых в ходе активного поиска и самостоятельного решения проблем. Это позволяет студенту научится видеть, ставить и разрешать как стандартные, так и не стандартные задачи, которые могут возникнуть в дальнейшем в профессиональной деятельности. 
При решении практической ситуации студенты должны: 
1.  представить рассуждение по поводу необходимости дополнительных данных и источников их получения; прогнозов относительно субъектов и/или причин возникновения ситуации; 
2.  продемонстрировать  умения  использовать  системный  подход,  ситуативный  подход, широту взглядов на проблему; 
3.  подготовить программу действий, направленную на реализацию, например, аналитического  метода  решения  проблемы:  проанализировать  все  доступные  данные,  превратить  их  в  информацию; определить проблему; прояснить и согласовать цели; выдвинуть возможные альтернативы; оценить варианты и выбрать один из них. 
При выполнении задания следует придерживаться следующей методики решения практических задач. 
Студентам  целесообразно  предложить  следующую  наиболее  полную  «типовую»  схему предварительной подготовки к разбору конкретной ситуации: 
1.  Обобщение.  Короткая,  ясная  и  четкая  констатация  факта  или  события  в  ситуации, оценка результата развития события. 
2.  Формулирование проблемы. Краткая суть проблемы без симптомов и готового решения. 
3.  Участники событий: люди, их характеристики и высказывания; характеристика организаций. 
4.  Хронология событий. Может быть представлена в форме таблицы (вчера, сегодня, завтра). 
5.  Концептуальные  вопросы.  Требуют  изучения  лекции  по  теме  практического  занятия или самостоятельной проработки проблемы. 
6.  Альтернативные решения. Перечисляются возможные, по мнению студента, направления действий. Приводятся аргументы и оценивается каждая альтернатива. Предполагаются возможные  положительные  и  отрицательные  последствия  выбора.  Выбирается  оптимальный вариант разрешения конкретной ситуации. 
7.  Рекомендации.  Необходимо  мотивировать  выбранный  вашей  подгруппой  или  лично вами курс действий, приводящих к разрешению проблемы, и объяснить причины и рациональность его выбора. 
8.  План  действий.  Следует  описать  направление,  ход  действий  и  конкретные  шаги  по реализации выбранного курса, а также оценить, разрешена ли проблема. 
9.  Корректировка плана действий. После представления всех планов действий рабочих подгрупп  осуществляется  корректировка,  если  это  необходимо,  собственного  плана  и  курса действий. Далее следуют ответы на замечания преподавателя. 
10.  Устранение «узких мест». Необходимо оценить соответствие личного видения ситуации и разобранных фактов ситуации, выявить пробелы – «узкие места» – в теоретических знаниях по курсу и практических навыках и умениях и стремиться к их устранению с помощью преподавателя, студентов других рабочих подгрупп и самостоятельной проработки управленческих проблем.

Перечень тем практических занятий и типовые тематики докладов и сообщений по темам:
Раздел 1. Общие положения инновационного маркетинга

Тема 1.1  Теоретические основы и общие положения инновационного маркетинга
Тема 1.2 Формализация инноваций, как объекта инновационного маркетинга  
Тема 1.3. Типы инновационного маркетинга
Тема 1.4. Инновационная инфраструктура рынка 
Тема 1.5. Инновационная маркетинговая политика российских компаний
Тема 1.1
1. Понятие и роль инноваций в маркетинге.
2. Теоретическое обоснование понятия «инновации» 
3. Чем отличается инновация от «открытия» и «изобретения»? 
4. Дайте полную классификацию инноваций. 
5. Какие стадии жизненного цикла инноваций Вы знаете? 
6. Понятие инновационного маркетинга на современном этапе
7. Современные виды инновационного маркетинга
8. Инновационный потенциал экономики России 
9. Отраслевые особенности инновационной политики российских компаний 
10. Инновационная маркетинговая политика российских компаний.

Тема 1.2
1. В чем принципиальное отличие определений новшество и инновация? 
2. Какие примеры порядковым инновациям, вы можете привести?. 
3. Какие функции маркетинга реализуются на первом этапе анализа рынка? 
4. Какие функции маркетинга реализуются на втором этапе анализа рынка? 
5. Какие меры необходимо принять на предприятии для ускорения процесса разработки и внедрения маркетинга инноваций? 
6. В чем заключается особенность современного инновационного маркетинга? 
7. Какие виды маркетинга используются при разработке рыночной инновационной стратегии? 
8. Назовите критерии сегментации рынка инновационной продукции. 
9. Какие пути совершенствования маркетинга инноваций Вы знаете? 
10. Какими методами осуществляется выбор нового продукта? 
11. Охарактеризуйте направления маркетинговой стратегии при организации инновационной деятельности. 

Тема 1.3.
1. В чем отличия стратегического и тактического маркетинга? 
2. В чем заключается цель стратегического инновационного маркетинга? 
3. Какие направления включает стратегия маркетинга при организации инновационной деятельности предприятий? 
4. Чем отличается регулярный стратегический инновационный маркетинг от санационного? 
5. Из каких этапов состоит процесс восприятия нового товара?  
6. Виды инноваций.

Тема 1.4.
1. Какие основные распространенные определения рынка инноваций Вы знаете? 
2. В чем заключается суть рыночных отношений в инновационной сфере? 
3. Каковы основные функции рынка инноваций? 
4. Какие виды рынка инноваций выделяют по объектам? 
5. Какие виды рынка инноваций по объектам доминируют в Российской Федерации? 
6. На какие виды подразделяют рынок инноваций по субъектам?

Тема 1.5.
1. Инновационные направления развития экономики России.
2. Транснационализация российской экономики. 
3. Инновационная активность компаний нефтегазового комплекса.
4. Инновационная деятельность автомобилестроительных компаний.
5. Инновация в банках.
6. Особенности инновационной маркетинговой политики российских компаний.

Раздел 2. Управление инновационной деятельностью на основе концепции маркетинга

Тема 2.1. Планирование маркетинга инноваций
Тема 2.2. Анализ внешнего окружения, сбор информации, необходимой для разработки новых товаров и технологий
Тема 2.3. Маркетинговая информация в исследованиях инноваций Тема 2.4. Методы формирования продуктовой политики
Тема 2.5. Ценообразование при разработке и освоении новой продукции 
Тема 2.6. Трансформация инструментов концепции маркетинга на базе коммуникационной составляющей
Тема 2.7 Коммерциализация инновационного продукта средствами маркетинга 

Тема 2.1.

1. Что понимается под затратами на инновационную деятельность? 
2. Какие методы планирования затрат на инновационную деятельность Вы знаете?
3. В чем сущность метода Т. Райта при планировании затрат на инновационную деятельность? 
4. Что показывает коэффициент крутизны кривой освоения? 
5. Что понимается под освоением производства новых изделий? 
6. Какие методы организации перехода на выпуск новой продукции Вы знаете? 
7. Сформулируйте принципы и методы организации ускоренного освоения новых изделий

Тема 2.2.
1.	Понятие и классификация маркетинговой среды.
2.	Рынок: маркетинг и конкуренция.
3.	Рынок: конкурентоспособность и конкурентное преимущество с позиции маркетинга.
4.	Факторы маркетинговой среды.
5.	Внутренние и внешние переменные маркетинга, макросреда микросреда маркетинга. 
6.	Определение границ деятельности предприятия. 
7.	Стратегии развития предприятия. SWOT-анализ.

Тема 2.3.
1.	Сформулируйте понятие маркетингового исследования.
2.	Что такое информация и как она используется в маркетинге?
2.	Объясните, почему информация настолько важна участникам рынка.
3.	Опишите систему информации маркетинга (MIS) и объясните как она работает.
4.	Объяснить, что предполагает термин система информации маркетинга.
5.	Как недавние успехи в информационной технологии подталкивают маркетинг в новых направлениях.
6.	Описать три общих источника информации, собранной участниками рынка.
7.	Почему участники рынка должны быть заинтересованным в управлении информацией?

Тема 2.4.
1. В каких аспектах рассматривается природа формирования инновационного продукта? 
2. Какие условия необходимо проанализировать в процессе создания инновационного продукта? 
3. Обоснуйте необходимость изучения поведения потребителей при формировании нового товара? 
4. На какие этапы делят процесс создания нового продукта? 
5.Какие основные категории маркетинга сопровождают инновационный продукт?
6. Какие стратегии товарной политики применяются в инновационном маркетинге?
7.  Возможно ли использование товарных линий в маркетинге инновационных
товаров?
8. В чем специфика разработки товарных знаков на инновации?
9. Какие марочные стратегии применимы при продвижении товаров – новинок;
инновационных технологий?
10 Какие задачи стоят при маркетинге инноваций перед упаковкой?
11.  В чем состоит значение сервиса при продвижении инновационных технологий?
12. В чем сложности гарантийного и постгарантийного обслуживания при продвижении инноваций?
13. Какими критериями и способами сегментации по сервису можно воспользоваться фирме при продвижении инноваций?

Тема 2.5.
1. Что такое ценовая политика? 
2. Какие виды цен применяются при разработке и производстве новой продукции? 
3. Какие цены устанавливаются при освоении новых изделий? 

Тема 2.6.
1. Основные средства маркетинговой коммуникации.
2. Факторы,  влияющие на выбор комплекса продвижения в зависимости от типа рынка и стадии ЖЦТ. 
3. Как трансформируется схема маркетинговых коммуникаций в инновационном маркетинге?
4. Какую рекламу целесообразно применять при маркетинге инноваций-товаров; инновационных технологий?
5. Какие маркетинговые коммуникации целесообразно применять при продвижении инноваций специализированными технологическими фирмами; неспециализированными фирмами?
6. Каково значение имиджа инновационной организации?
7. Какое значение имеют выставки?
8. Какие методы PR применяются при продвижении инновационного товара?
9. Какие методы стимулирования сбыта целесообразно применять при сбыте инноваций-товаров; инновационных технологий?
Тема 2.7
1. Какие каналы сбыта чаще всего используются при продвижении инноваций-товаров; инновационных технологий?
2. Как используется прямой маркетинг при продвижении инноваций-товаров и инновационных технологий?
3. Какие типы посредников чаще всего задействуются при продвижении инноваций-товаров и инновационных технологий?
4. Как часто используется франчайзинг?
5. Какие стратегии продвижения чаще всего используются при маркетинге инноваций-товаров; инновационных технологий?

Раздел 3. Особенности инновационного маркетинга в различных отраслях и сферах деятельности

Тема 3.1. Особенности инновационного маркетинга в различных отраслях и сферах деятельности
Тема 3.2 Инновации в сфере ритейла
Тема 3.3 Технологии самообслуживания как инновационный путь в розничной торговле повышения
Тема 3.4 Концептуальные аспекты развития интернет-маркетинга как составляющей инновационного маркетинга
Тема 3.5 Инновационные технологии маркетинга в социальных сетях
Тема 3.6 Социальный маркетинг  

Тема 3.1.
2. Сущность структуры отраслевого маркетинга.
3. Национальный и международный маркетинг.
4. Маркетинг в странах с рыночной и переходной к рыночной экономикам.
5. Маркетинг в материальной сфере, посреднической и финансовой деятельности.
6. Маркетинг потребительских товаров и средств производства, объектов капитального строительства.
7. Маркетинг потребительских товаров и производственных услуг.
8. Маркетинг в некоммерческих организациях, государственных, региональных и муниципальных учреждениях.
9. Специфические особенности отраслевого маркетинга, определяемые особенностями видов деятельности и отраслей.

Тема 3.2.
1 Применение инновационных технологий в российском ритейле 
2 Примеры инноваций в торговле 
3. Искусственный интеллект в торговле 
4 Что значит понятие «инновация» и какова его роль в розничной торговле 
5. Технология Big Data; Smart-контракты 
6. Инновационные тренды в ритейле

Тема 3.3.
1. Теоретические основы самообслуживания в розничной торговле
2. Анализ основных методов обслуживания в розничной торговли
3. Сущность самообслуживания, как метода розничной торговли
4. Преимущества метода самообслуживания
5. Модель внедрения технологий самообслуживания в розничной торговле

Тема 3.4.
1. Понятие и характеристика интернет-маркетинга как инновационного метода маркетинговой деятельности.
2. Традиционные и инновационные инструменты интернет-маркетинга. 
3. Интернет-ресурсы как инструменты инновационного маркетинга. 
4. Поисковая оптимизация и продвижение сайта в Интернете. 
5. Омниканальный маркетинг как современное направление развития интернет-маркетинга
Тема 3.5.
1. Понятие и сущность термина «социальная сеть».
2. Современные тенденции развития социальных сетей .
3. Развитие социальных сетей в России.
4. Понятие и развитие блогов
5. Тема 2.4.
6. Понятие вирусного и партизанского маркетинга 
7. Особенности и инструменты вирусного и партизанского маркетинга. 
8. Современное развитие вирусного и партизанского маркетинга 
Тема 3.6.
1. Предпосылки и история возникновения социального маркетинга. 
2. Этапы осуществления эффективного социального маркетинга. 
3. Основные виды социального маркетинга.
4. Спонсорство, патронаж и благотворительность. 
5. [bookmark: _Toc108160589]Специальные мероприятия и стимулирование продаж в социальном маркетинге .3 Самостоятельная работа

[bookmark: _Toc108160590]3.1 Общие положения
Методические рекомендации по организации внеаудиторной самостоятельной работы способствуют обеспечению последовательного изучения материала, вынесенного на самостоятельное освоение в соответствии с учебным планом, программой учебной дисциплины/профессионального модуля. 
 Самостоятельная работа (СР) как вид деятельности обучающегося многогранна. В качестве форм СР при изучении дисциплины «Инновационный маркетинг» предлагаются:
 - работа с научной и учебной литературой;
- изучение теоретических вопросов по всем темам дисциплины;
- подготовка доклада к занятию 
- подготовка и защита курсовой работы;
- подготовка и защита контрольной работы (для заочной формы обучения);
- подготовка к текущему контролю успеваемости обучающихся (текущая аттестация);
 - подготовка к экзамену (промежуточная аттестация).
 Задачи самостоятельной работы:
 - обретение навыков самостоятельной научно-исследовательской работы на основании анализа текстов литературных источников и применения различных методов исследования;
 - выработка умения самостоятельно и критически подходить к изучаемому материалу.
Технология СР должна обеспечивать овладение знаниями, закрепление и систематизацию знаний, формирование умений и навыков. 
Методическое обеспечение самостоятельной работы по дисциплине «Инновационный маркетинг» состоит из:
- определения учебных вопросов, которые обучающийся должны изучить самостоятельно;
- подбора необходимой учебной литературы, обязательной переработки и изучения;
- поиска дополнительной научной литературы, к которой обучающиеся могут обращаться по  желанию, если у них возникает интерес к данной теме;
-  определения контрольных вопросов, позволяющих обучающемуся самостоятельно проверить качество полученных знаний;
- организации консультаций преподавателя с обучающимися для разъяснения вопросов, вызвавших у них затруднения при самостоятельном освоении учебного материала.

[bookmark: _Toc108160591]3.2 Методические указания по самостоятельной работе студента
В рамках самостоятельной работы должны быть изучены нижеприведенные вопросы. Вопросы распределяются между студентами самостоятельно, подготавливаются в форме  научного доклада. Часть вопросов, подготовленных в форме научного доклада, заслушиваются на практических занятиях, обсуждаются и оцениваются всеми студентами. Остальные вопросы готовятся в электронном виде, рассылаются остальным для взаимной оценки. 
Самостоятельная работа студентов по дисциплине включает самостоятельное изучение вопросов тем по рекомендуемой литературе, выполнение и подготовку к защите практических работ, подготовку и написание курсовой работы, подготовку и написание контрольной работы (для заочной формы обучения).

Перечень возможных тем, вопросов и тематики докладов по самостоятельной работе

[bookmark: docs-internal-guid-42fec4c6-7fff-bb2c-f6]ТЕМА 1. СУЩНОСТЬ ПОНЯТИЯ «ИННОВАЦИЯ» 
1. Понятие инновации. Классификация инноваций. 
2. Жизненный цикл инновации. 
 Методические рекомендации Отвечая на первый вопрос, следует, прежде всего, выяснить: в чем сущность и характерные черты инноваций как экономического явления. Необходимо выявить факторы, лежащие в основе различных вариантов классификации инноваций. При характеристике второго вопроса обратите внимание на этапы жизненного цикла инновации, их особенности, экономические показатели, достигаемые на данных этапах. 
Список литературы Основная 
Дополнительные вопросы и задания
 1. Что представляет собой инновация? 
2. Приведите классификации инноваций. 
3. Укажите этапы жизненного цикла инновации. 
Темы рефератов 
1. Инновация, как объект инновационного маркетинга. 
2. Классификация инноваций. Инновационный процесс и его основные характеристики. 3. Жизненный цикл инноваций
ТЕМА 2. МОТИВАЦИЯ ИННОВАЦИОННОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
 1. Мотивация создания, продажи и покупки инноваций 
2. Основные мотивы создания и продажи инноваций Методические рекомендации При характеристике вопроса следует рассматривать мотивацию в контексте побудительного мотива совершенствования маркетинговой 6 деятельности предприятия. Необходимо рассмотреть факторы и существенные аспекты инновационной мотивации.
 Основные понятия Мотивация, конкурентоспособность, производственно-торговый процесс. 
Дополнительные вопросы и задания 
1. Что понимается под мотивацией инноваций? 
2. Из каких элементов состоит мотивация? 
3. В чем заключается цель создания и продажи инноваций? 
4. Каковы основные мотивы создания и продажи инноваций? 
5. Каковы основные факторы создания и продажи инноваций? 
6. В чем заключается цель покупки инноваций? 
7. Каковы основные мотивы покупки инноваций? 
8. Каковы объективные и субъективные факторы покупки инноваций? 
Темы рефератов 
1. Результаты инновационной деятельности как объект купли-продажи. 
ТЕМА 3. ИННОВАЦИОННАЯ ПОЛИТИКА НА МИКРО- И МАКРОУРОВНЕ
 1. Содержание и направление инновационной политики РФ.
 2. Инновационная политика хозяйствующего субъекта.
 Методические рекомендации Характеризуя инновационную политику России следует выявить факторы, определяющие её особенности, определить цели и направления  данной политики. Необходимо вспомнить о классификации отраслей экономики в зависимости от их конкурентоспособности и указать особенности государственной инновационной политики для каждой из этих отраслей.
Дополнительные вопросы и задания 
1. Что понимается под инновационной политикой государства? 
2. В чем заключаются цели и каковы направления инновационной политики государства? 
3. Каковы методы реализации инновационной политики государства?
 4. Что представляет собой инновационная политика предприятия и с чего начать ее разработку? 
5. Каковы этапы разработки инновационной политики? 
6. Какие методы выбора инновационной политики существуют?
 7. Что необходимо предусмотреть в процессе разработки инновационной политики? Темы рефератов 
1. Государственная поддержка инновационной деятельности.
 2. Инновационная деятельность на предприятии. 
ТЕМА 4. ОСНОВНЫЕ ПОНЯТИЯ ИННОВАЦИОННОГО МАРКЕТИНГА 
 1. Инновационный маркетинг как особый вид инновационной деятельности.
 2. Комплекс инновационного маркетинга. 
Методические рекомендации Прежде всего, необходимо дать определение понятию «инновационный маркетинг». Рассмотреть это понятие на разных уровнях (философия бизнеса, аналитический процесс, функция инновационного менеджмента и т. д.). Рассматривая комплекс инновационного маркетинга, следует определить элементы, относящиеся к стратегическому и тактическому инновационному маркетингу.
 Основные понятия Инновационный маркетинг, маркетинг-микс, стратегический инновационный маркетинг, тактический инновационный маркетинг. 
Дополнительные вопросы и задания 
1. Дайте определение понятию «инновационный маркетинг» 
2. Опишите комплекс инновационного маркетинга 
Темы рефератов 
1. Сущность и содержание инновационного маркетинга. 
2. Комплекс инновационного маркетинга.
ТЕМА 5. ВИДЫ ИННОВАЦИОННОГО МАРКЕТИНГА 
1. Стратегический инновационный маркетинг.
 2. Тактический инновационный маркетинг. 
Методические рекомендации Отвечая на первый вопрос, дайте определение и укажите главную цель стратегического инновационного маркетинга. Раскройте этапы формирования маркетинговой инновационной стратегии. При ответе на второй вопрос уделите внимание рассмотрению концепции «комплексного маркетинга» или «маркетинг-микс». Определите, как стратегический инновационный маркетинг связан с тактическим инновационным маркетингом. Основные понятия Стратегический инновационный маркетинг, маркетинговая стратегия, тактический инновационный маркетинг, маркетинг-микс. 
Дополнительные вопросы и задания 
1.Раскройте содержание стратегического инновационного маркетинга.
 2.Раскройте содержание тактического инновационного маркетинга. 
Темы рефератов 
1. Сущность, цели, задачи и функции стратегического инновационного маркетинга. 
2. Сущность, цели, задачи и функции тактического инновационного маркетинга.
ТЕМА 6. МАРКЕТИНГОВЫЕ ИССЛЕДОВАНИЯ В ИННОВАЦИОННОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 1. Понятие маркетингового исследования. 
2. Сущность, цели, задачи и методы маркетинговых исследований инновационной продукции. 
Методические рекомендации Рассмотрение первого вопроса можно начать с ответа на вопрос: с чего начинается маркетинговая деятельность любой компании и почему? Дайте определение маркетингового исследования и укажите его основные виды в зависимости от применяемых методик и поставленных целей. При изучении второго вопроса важно выявить существенные особенности, связанные с маркетинговыми исследованиями инновационной продукции. Основные понятия Маркетинговые исследования, качественные исследования, количественные исследования, разведочные исследования, описательные исследования, казуальные исследования. Дополнительные вопросы и задания 
1. Раскройте сущность маркетинговых исследований
 2. Опишите типы маркетинговых исследований 
3. Укажите цели и задачи маркетинговых исследований инновационной продукции Темы рефератов
 1. Качественные исследования в инновационном маркетинге. 
2. Количественные исследования в инновационном маркетинге. 
3. Определения объема выборки маркетингового исследования.
 ТЕМА 7. АНАЛИЗ СПРОСА НА ИННОВАЦИИ 
1. Понятие рыночного спроса. 
2. Эластичность спроса. 
3. Вспомогательные методы анализа спроса. 
Методические рекомендации Анализ спроса на новую продукцию — одно из важнейших направлений деятельности инновационных компаний. Коммерческим компаниям нет смысла вкладывать средства в НИОКР, если конечный результат разработок себя не окупит. Дайте определение понятия «спрос» и раскройте основные направления анализа спроса. Изучение очередного вопроса свяжите с предыдущим, проанализировав роль чувствительности (эластичности) спроса при принятии решения о коммерциализации инновации. Изложение третьего вопроса целесообразно построить как характеристику вспомогательных методов анализа спроса, заключенных в форму практических рекомендаций. Основные понятия Спрос, показатели спроса, эластичный спрос, неэластичный спрос, единичная эластичность спроса.
Дополнительные вопросы и задания 
1. Что такое спрос?
 2. Каковы основные направления анализа спроса на инновации? 
3. Какие виды анализа спроса на новшества существуют? 
4. По каким показателям оценивают спрос? 
5. Что такое эластичность спроса? 
6. Как на практике проводится анализ кривой спроса? 
7. Какие еще существуют методы анализа спроса?
 Темы рефератов 
1. Анализ спроса на инновации. 
2. Эластичность спроса. 
 ТЕМА 8. ВЫБОР ПРИОРИТЕТНЫХ НАПРАВЛЕНИЙ ИННОВАЦИОННОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 
1. Поиск и выбор идеи инновационного проекта. 
2. Выбор приоритетных направлений исследований и разработок. 
Методические рекомендации Подготовку первого вопроса рекомендуется начать с рассмотрения понятия «бизнес-идея». В связи с этим следует обратить внимание на влияние таких рыночных факторов, которые обеспечивают её инновационность. Конкретными источниками инновационных идей могут выступать потребители, ученые, конкуренты, торговые агенты, дилеры и прочие посредники, непосредственно работники предприятия. Изучая процесс выбора приоритетных направлений исследований и разработок рассмотрите комплекс экспертных вопросов, призванных оценить состоятельность предлагаемого инновационного проекта. При этом покажите важность постоянного учета мнения потребителей, начиная с предпроектной стадии и заканчивая послепродажным обслуживанием. 
Основные понятия Инновационная бизнес-идея, НИОКР, механизм управления инновационным процессом. 
Дополнительные вопросы и задания 
1. Как происходит отбор «успешных» инновационных идей? 
2. Какие факторы способны «подтолкнуть» предпринимателя к поиску новых идей?
 3. Как оценить жизнеспособность выбранной инновационной идеи? 
4. На что еще нам необходимо обратить внимание, приступая к подготовке инновационного проекта? 
5. Какую роль играет потребитель при выборе приоритетных направлений инновационных разработок? 
6. Какие приоритетные направления поддержки инновационной деятельности существуют в рамках российских государственных программ? 
Темы рефератов 
1. Управление созданием и использованием новой техники и новой технологии. 
2. Технопарк. Инкубатор. Инновационно-технологический центр. 
ТЕМА 9. РАЗРАБОТКА ИННОВАЦИОННОГО ПРОЕКТА 
1. Создание «портфеля» инновационных проектов 
2. Разработка инновационной стратегии бизнеса 
Методические рекомендации В данном вопросе целесообразно сосредоточится на рассмотрении базового понятия «портфель инновационных проектов». Руководитель инновационного предприятия должен всегда иметь в своем арсенале «портфель» проектов, чтобы поддерживать конкурентоспособность своего предприятия на высоком уровне и быть в состоянии быстро и гибко переориентировать свой бизнес в соответствии с меняющимися внешними условиями, актуальными научно-техническими разработками и требованиями потребителей. При рассмотрении второго вопроса выясните, в чем состоят особенности целеполагания и анализа при разработке инновационной стратегии предприятия. Опишите и обоснуйте важность матричных методов при анализе ситуации и планировании действий фирмы на перспективу. 
Основные понятия Портфель инновационных проектов, маркетинговая инновационная стратегия, матрица «рынок-технология», матрица БКГ. 
Дополнительные вопросы и задания 
1. Что представляет собой «портфель» проектов? 
2. Что понимается под инновационной стратегией? 
3. Как внутренняя и внешняя среда фирмы влияют на процесс планирования? 
4. Какова общая схема разработки и внедрения инновационной стратегии? 
5. Какие типы инновационных стратегий существуют? 
6. Как выбрать инновационную стратегию, оптимальную для нашего предприятия? 
7. Что необходимо принять во внимание, переходя от выбора стратегии к ее реализации? 
8. А кто должен непосредственно разрабатывать инновационную стратегию? 
Темы рефератов 
1. Формирование портфеля инновационных проектов. 
2. Стратегии ведения инновационного бизнеса.
 ТЕМА 10. ТОВАР В КОМПЛЕКСЕ ИННОВАЦИОННОГО МАРКЕТИНГА 
 1. Совершенствование товара на этапах жизненного цикла инновационного изделия. 2. Процесс разработки новой продукции. 
Методические рекомендации При изучении вопроса следует выяснить различия между возможными вариантами реализации «товара-новинки» (совершенно новая продукция, усовершенствованная продукция и т. д.). После этого рассмотрите технологию использования новизны продукта в соотношении с теорией жизненного цикла товара (ЖЦТ). Определите, в чем состоит сущность репозиционирования, модернизации и стратегии выхода на новые рынки. 
Основные понятия Новый товар, жизненный цикл товара, репозиционирование, модернизация. 
Дополнительные вопросы и задания 
1. Дайте определение понятию «новый товар». Назовите типы товаровновинок. 
 2. Какие существуют технологии управления жизненным циклом инновационного продукта? 
Темы рефератов 
1. Рыночная атрибутика инновационной продукции. 
2. Жизненный цикл товара. 
3. Фланкеринг. 
ТЕМА 11. СБЫТ В КОМПЛЕКСЕ ИННОВАЦИОННОГО МАРКЕТИНГА
 1. Организация продажи инновационных товаров 
2. Интернет продажи в современных условиях. 
Методические рекомендации Характеризуя сбыт инновационной продукции, следует составить собственное мнение о его отличительных особенностях. Для этого расскажите о таких маркетинговых понятиях, как «дистрибуция» и «каналы распределения» (укажите их типы и особенности). 
Основные понятия Дистрибуция, каналы сбыта потребительских товаров, каналы сбыта промышленных товаров. 
Дополнительные вопросы и задания 
1. Что такое дистрибуция? 
2. Какова специфика организации продаж инновационных товаров?
 Темы рефератов 
1. Организация сбыта инновационной продукции. 
2. Сущность и особенности каналов товародвижения. 
ТЕМА 12. ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ В КОМПЛЕКСЕ ИННОВАЦИОННОГО МАРКЕТИНГА 
1. Формирование цен на инновационную продукцию. 
2. Виды ценовых стратегий предприятия.
 Методические рекомендации Рассматривая вопрос о ценообразовании в комплексе инновационного маркетинга, прежде всего, определите факторы, влияющие на уровень цен. Покажите, как потребительское поведение определяет разумность цены. Охарактеризуйте основные ценовые стратегии, применяемые в инновационном маркетинге. 
Основные понятия Ценообразование, стратегия «снятия сливок». 
 Дополнительные вопросы и задания
 1. В чем заключаются особенности формирования цен на новую продукцию? 
2. Какие виды ценовых стратегий используются в инновационном маркетинге? 
Темы рефератов 
1. Установление цены на новую продукцию. 
2. Стратегии инновационного ценообразования. 
 ТЕМА 13. ПРОДВИЖЕНИЕ В КОМПЛЕКСЕ ИННОВАЦИОННОГО МАРКЕТИНГА 
1. Цели и задачи продвижения инновационной продукции 
2. Каналы продвижения инновационной продукции 
Методические рекомендации При рассмотрении первого вопроса, выясните цель продвижения инновационной продукции и установите основные задачи, определяемые данной целью. Далее, рассматривая содержание второго вопроса, сосредоточьте свое внимание на каналах продвижения инновационной продукции (реклама, персональные продажи, связи с общественностью, стимулирование сбыта), их особенностях и инструментарии.
 Основные понятия Продвижение, реклама, персональные продажи, связи с общественностью, стимулирование сбыта. 
Дополнительные вопросы и задания 
1. Какие задачи необходимо решить на этапе продвижения новой продукции? 
2. Какие каналы продвижения мы можем использовать? 
3. Какие инструменты продвижения применимы в инновационном маркетинге? 
Темы рефератов 
1. Система и средства стимулирования сбыта в стратегическом маркетинге.
 2. Система и средства стимулирования сбыта в стратегическом маркетинге. 
ТЕМА 14. АНАЛИЗ ПОВЕДЕНИЯ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ ИННОВАЦИОННОЙ ПРОДУКЦИИ 
1. Типология потребителей инновационной продукции
 2. Процесс принятия решения о покупке.
 Методические рекомендации Важность исследований мотивации и поведения потребителей признана во всем мире. За последние 30 лет возникла крупная и быстро развивающаяся междисциплинарная область исследований — поведение потребителей. При рассмотрении данного вопроса определите, что включает в себя понятие «поведение потребителей», далее рассмотрите группы потребителей в зависимости от их реакции на инновации (новаторы, активное большинство, скептики, консерваторы). Основные понятия Поведение потребителей, новаторы, активное большинство, скептики, консерваторы. 
Дополнительные вопросы и задания 
1. Что представляет собой поведение потребителей? В чём состоит его важность? 
2. Как можно классифицировать потребителей по восприятию ими товара-новинки? Темы рефератов
 1. Изучение потребительского поведения при покупке товаров-новинок. 
2. Нейромаркетинг.
 ТЕМА 15. ИННОВАЦИОННЫЙ МАРКЕТИНГ НА МЕЖДУНАРОДНОМ РЫНКЕ 
1. «Фронтирование» рынка в инновационном бизнесе. 
2. Выход инновации на международный рынок. 
Методические рекомендации Подготовку к семинарскому занятию по данной теме рекомендуется начать с изучения выгод, получаемых предприятием при выходе на международный рынок. Подумайте, в чём состоят выгоды? А в чем состоят риски? Дайте определение понятию «фронтирование рынка». Расскажите о методах выхода компании на международный рынок. 
Основные понятия Международный инновационный маркетинг, «фронтирование» рынка. 
Дополнительные вопросы и задания 
1. Какие задачи решает инновационная фирма при фронтировании рынка? 
2. Что такое «экспортное маркетинговое исследование» и как его проводить? 
3. Каковы способы выхода инновации на зарубежный рынок? 
Темы рефератов 
1. «Международный инновационный маркетинг: формы и их содержание
 2. Международное маркетинговое исследование 
3. Международная политика цен 
4. Влияние международного маркетинга на структуру, планирование и контроль в масштабах предприятия

[bookmark: _Toc108160592]3.3 Рекомендации по написанию курсовой работы
Курсовая работа – это научная работа, выполняемая в процессе обучения и имеющая целью научить студента самостоятельно применять полученные знания для решения конкретных задач в области управления организацией, для принятия решения о целесообразности использования процессного подхода к управлению при решении проблем организации, показать их умение самостоятельно и последовательно излагать результаты проведенных исследований.
Курсовая работа является индивидуальным, завершенным трудом, отражающим интересы студента, его знания, навыки и умения. Она должна быть связным изложением той или иной темы. Одним из главных итогов работы студента является усвоение им основных достижений современной науки по избранной теме.
В процессе написания курсовой работы решаются следующие задачи: 
• развитие умений самостоятельной работы по сбору, изучению, анализу и обобщению материала, необходимого для раскрытия темы работы; 
• выработка умений формулировать логически последовательно и доказательно излагать суждения и выводы и публично их защищать; 
• формирование методологической, методической и психолого-педагогической готовности к самостоятельной работе; 
• подготовка к выполнению дипломной работы.
Основные требования к курсовой работе: 
• актуальность выбранной темы; 
• обзор литературы по избранной проблеме; 
• практическая значимость; 
• логическое изложение материала; 
• обоснованность выводов.
При оценке учитываются качество выполнения работы, ее научно-теоретический уровень и связь с практикой, степень самостоятельности в изложении материала, логика, язык и стиль изложения, оформление работы, рецензия научного руководителя, проделанная студентом работа по устранению недостатков, выступление студента на защите, ответы на вопросы по теме
График работы над курсовой работой и основные этапы выполнения работы Студент составляет и согласовывает с научным руководителем график работы над курсовой работой. Обычно, в нем предусматривают следующие стадии: 
1. Определение круга источников. 
2. Составление подробного плана курсовой работы. 
3. Изучение материала. 
4. Написание отдельных параграфов, введения и заключения.
 5. Оформление работы и представление ее научному руководителю. 
6. Рецензирование и оценка курсовой работы научным руководителем
При определении круга источников студент с помощью руководителя составляет первоначальный список литературы (источников) по теме работы. Затем студент ведет самостоятельный поиск литературы в справочно-библиографическом отделе библиотеки, а также при необходимости в сети Internet. Важно выявить наиболее полный круг источников, что позволит комплексно исследовать тему. На основе проведенного поиска составляется список источников, который в процессе работы над темой может изменяться и дополняться.
После ознакомления с первоначальным кругом источников студент составляет план курсовой работы и согласовывает его с научным руководителем. Этот план, по мере накопления материала, может быть в дальнейшем уточнен, дополнен и даже изменен. Окончательный вариант плана составляется тогда, когда круг источников по теме определен наиболее полно.
План - логическая основа работы, он позволяет систематизировать собранный материал. Названия глав (разделов) формулируются таким образом, чтобы тема была раскрыта полно и последовательно. Каждая глава должна быть посвящена части общей темы. Следует избегать дублирования в названиях глав темы курсовой работы или формулировок, выходящих за рамки исследования. Обычно работа состоит из двух глав, но если это-го требуют интересы исследования, то их количество может быть либо меньше, либо больше. В каждом плане, помимо глав, должны быть введение и заключение.
Определив круг источников, составив план, студент переходит к углубленному изучению материала. Начинать изучение темы лучше всего с чтения соответствующих разделов учебников. Затем следует переходить к чтению более сложного материала - общей и специальной литературы, источников права. Читая материал, надо стараться извлечь из него только такую информацию, которая необходима для работы. Во время чтения уясняются все незнакомые слова и термины. Для этого используются словари и справочники.
В процессе работы возникает необходимость сделать какие-либо сноски. При этом целесообразно сноски делать на отдельном листе бумаги. На каждом листе должны быть указаны полные и точные данные источника, из которого сделана выписка (фамилия и инициалы автора, название работы, место и год издания, номер страницы и т.п.). Проведя такую предварительную и, пожалуй, наиболее трудоемкую работу, можно переходить к написанию отдельных разделов курсовой работы.
Нецелесообразно начинать писать работу с введения. Это методически неверно. Рекомендуется начать работу с одной из глав. Не обязательно с первой. Главное при этом - осмыслить факты, выявить тенденции развития процессов. Обычно в первой части главы излагают общую постановку вопроса, а затем переходят к рассмотрению его отдельных сторон. Изложение материала должно быть логичным, последовательным, а выводы - обоснованными. При изложении материала следует стремиться к ясности языка, четкости стиля, необходимо также избегать повторов. Для подтверждения собственных мыслей автор может использовать цитаты из различных источников. При этом любая цитата должна быть приведена со ссылкой на источник
Ссылаться на источник нужно и тогда, когда в тексте курсовой работы приводятся конкретные цифры, факты, схемы и т.п. из других работ. Завершая главу, постарайтесь сформулировать вывод или выводы, которые вытекают из содержания данного раздела. Это потом пригодится и при написании заключения.
После написания разделов работы следует приступить к подготовке введения, в котором должна быть обоснована актуальность избранной темы, показано ее теоретическое и практическое значение, а также приведена краткая характеристика степени разработанности избранной темы в современной науке. Во введении также формулируются цели и задачи работы, формулируется объект и предмет исследования, а также обосновывается структура курсовой работы.
Завершающим этапом является подготовка заключения, излагаются основные выводы, вытекающие из содержания работы. После прочтения курсовой работы научным руководителем может потребоваться ее доработка, устранение замечаний. При положительной рецензии со стороны научного руководителя работа может быть допущена к процедуре защиты.

Примерные темы курсовых работ
1. Формирование системы маркетинговой информации инноваций на фирме.
2. Особенности управления маркетингом инноваций в сфере средств производства.
3. Основные показатели инновационного Маркетинга для средств производства.
4. Коммерциализация инновационного продукта средствами маркетинга.
5. Формирование системы продвижения новой технологии.
6. Дифференцированное влияние элементов комплекса продвижения на покупательский выбор новой технологии.
7. Формирование сбытовой сети для реализации новых технологий.
8. Критерии оценки эффективности репутации фирмы.
9. Фирменная репутация в системе интеллектуального капитала предприятия.
10. Воздействие инновационного потенциала предприятия на его фирменную репутацию.
11. Соотношение внутренней и внешней репутации предприятия.
12. Факторы детерминации фирменной репутации.
13. Механизм управления фирменной репутацией.
14. Маркетинг в сфере эстетических услуг.
15. Роль маркетинга в активизации инновационных процессов на фирме.
16. Логика взаимосвязей маркетинга с другими службами фирмы.
17.  Необходимость взаимодействия отделов маркетинга и НИОКР.
18. Понятие маркетингового управления инновационной фирмой.
19. Регулярный инновационный маркетинг – метод управления конкурентоспособностью фирмы.
20.  Санационный инновационный маркетинг, особенности и основные характеристики.
21. Маркетинговое исследование как основа позиционирования нового продукта.
22. Инновационная активность фирмы в управлении удовлетворением потребностей и обеспечением собственной конкурентоспособности.
23. Взаимодействие элементов коммуникации для продвижения инновационных продуктов и технологий.
24. Организация системы сбыта нового продукта: выбор схемы сбыта и торговых посредников.
25. Инновации в условиях постановки продукта и закрепления его на рынке.
26. Интерактивный маркетинг и электронная торговля
27. Международные аспекты маркетинга технологий
28. Жизненный цикл продуктовых инноваций и стратегические решения на его этапах.
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[bookmark: _Toc108160594]для обучающихся на заочной форме
Контрольная работа - письменная работа, выполняемая по дисциплине, в рамках которой решаются конкретные задачи, либо раскрываются определенные условием вопросы с целью оценки качества усвоения обучающимися отдельных, наиболее важных разделов, тем и проблем изучаемой дисциплины, умения решать конкретные теоретические и практические задачи.
Обучающиеся заочной формы обучения в соответствии с учебным планом и программой выполняют по дисциплине «Инновационный маркетинг» одну контрольную работу. Контрольная работа предусматривает решение сквозной задачи. Вариант контрольной работы определяется по таблице в зависимости от последней цифры зачетной книжки, алгоритм определения номера варианта приведен в ФОС по данной дисциплине.
Выполняя контрольную работу, необходимо показать умение правильно, коротко и четко излагать усвоенный материал. В процессе подготовки к выполнению контрольной работы следует изучить рекомендованную литературу, а также новые публикации в области бюджетирования в периодической печати. 
При написании ответов на вопросы желательно приводить цитаты, статистические данные, графики и диаграммы, которые должны иметь ссылки на информационный источник.
При выполнении контрольной работы следует творчески подходить к имеющейся информации, уметь выразить свое мнение по исследуемому вопросу.
Контрольная работа должна быть аккуратно оформлена (формат А4, машинописный текст, размер левого поля 20 мм, правого – 10 мм, верхнего – 20 мм, нижнего – 20 мм, отступ красной строки 1,5, межстрочный интервал 1,5, шрифт 14, Times New Roman), иметь нумерацию страниц и список использованных источников, в котором указываются все использованные обучающимся источники (в том числе источники сети Интернет), расположенные в алфавитном порядке и пронумерованные.
Необходимо оставить поля для замечаний рецензента. Если содержание контрольной работы отвечает предъявляемым требованиям (требования к контрольной работы изложены в ФОС по данной дисциплине), она допускается к защите. При неудовлетворительном выполнении контрольной работы она возвращается обучающемуся на доработку.
Преподаватель пишет рецензию на контрольную работу, указывая основные замечания, которые обучающийся должен учесть при подготовке и сдаче экзамена.  
В день проведения экзамена до того, как обучающийся приступит непосредственно к сдаче экзамена, по контрольной работе проводится устный опрос -  защита контрольной работы. Обучающийся должен кратко изложить материал, составляющий содержание теоретического вопроса и объяснить порядок решения заданий. После успешной защиты работы  обучающийся приступает к сдаче экзамена по курсу.
Примерная тематика контрольных работ:
1. Формирование системы маркетинговой информации инноваций на фирме.
2. Особенности управления маркетингом инноваций в сфере средств производства.
3. Основные показатели инновационного Маркетинга для средств производства.
4. Коммерциализация инновационного продукта средствами маркетинга.
5. Формирование системы продвижения новой технологии.
6. Дифференцированное влияние элементов комплекса продвижения на покупательский выбор новой технологии.
7. Формирование сбытовой сети для реализации новых технологий.
8. Критерии оценки эффективности репутации фирмы.
9. Фирменная репутация в системе интеллектуального капитала предприятия.
10. Воздействие инновационного потенциала предприятия на его фирменную репутацию.
11. Соотношение внутренней и внешней репутации предприятия.
12. Факторы детерминации фирменной репутации.
13. Механизм управления фирменной репутацией.
14. Маркетинг в сфере эстетических услуг.
15. Роль маркетинга в активизации инновационных процессов на фирме.
16. Логика взаимосвязей маркетинга с другими службами фирмы.
17.  Необходимость взаимодействия отделов маркетинга и НИОКР.
18. Понятие маркетингового управления инновационной фирмой.
19. Регулярный инновационный маркетинг – метод управления конкурентоспособностью фирмы.
20.  Санационный инновационный маркетинг, особенности и основные характеристики.
21. Маркетинговое исследование как основа позиционирования нового продукта.
22. Инновационная активность фирмы в управлении удовлетворением потребностей и обеспечением собственной конкурентоспособности.
23. Взаимодействие элементов коммуникации для продвижения инновационных продуктов и технологий.
24. Организация системы сбыта нового продукта: выбор схемы сбыта и торговых посредников.
25. Инновации в условиях постановки продукта и закрепления его на рынке.
26. Интерактивный маркетинг и электронная торговля
27. Международные аспекты маркетинга технологий
28. Жизненный цикл продуктовых инноваций и стратегические решения на его этапах.
[bookmark: _Toc108160595]4 Рекомендации по работе с научной и учебной литературой
Работа с учебной и научной литературой является главной формой самостоятельной работы и необходима при подготовке к выступлению в качестве докладчика на круглых столах, решению заданий и задач, тестированию, экзамену. Она включает проработку лекционного материала – изучение рекомендованных источников и литературы по тематике лекций. Конспект лекции должен содержать реферативную запись основных вопросов лекции, предложенных преподавателем схем (при их демонстрации), основных источников и литературы по темам, выводы по каждому вопросу. Конспект должен быть выполнен в отдельной тетради по предмету. Он должен быть аккуратным, хорошо читаемым, не содержать не относящуюся к теме информацию или рисунки.
 Конспекты научной литературы при самостоятельной подготовке к занятиям должны быть выполнены также аккуратно, содержать ответы на каждый поставленный в теме вопрос, иметь ссылку на источник информации с обязательным указанием автора, названия и года издания используемой научной литературы. Конспект может быть опорным (содержать лишь основные ключевые позиции), но при этом позволяющим дать полный ответ по вопросу, может быть подробным. Объем конспекта определяется самим обучающимся.
 В процессе работы с учебной и научной литературой обучающийся может:
 - делать записи по ходу чтения в виде простого или развернутого плана (создавать перечень основных вопросов, рассмотренных в источнике);
 - составлять тезисы (цитирование наиболее важных мест статьи или монографии, короткое изложение основных мыслей автора);
 - готовить аннотации (краткое обобщение основных вопросов работы);
 - создавать конспекты (развернутые тезисы, которые).
Работу с литературой следует начинать с анализа РПД по данной дисциплине, в которой перечислены основная и дополнительная литература, учебно-методические издания необходимые для изучения дисциплины и работы на практических занятиях. Каждая тема из разделов тематического плана дисциплины и каждый вид занятий (см. раздел 4 «Структура и содержание дисциплины (модуля)» РПД) снабжен ссылками на источники из раздела 6 «Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины (модуля)», что значительно упрощает поиск необходимой информации.
Выбрав нужный источник, следует найти интересующий раздел по оглавлению или алфавитному указателю, а также одноименный раздел конспекта лекций или учебного пособия. В случае возникших затруднений в понимании учебного материала следует обратиться к другим источникам, где изложение может оказаться более доступным. Необходимо отметить, что работа с литературой не только полезна как средство более глубокого изучения любой дисциплины, но и является неотъемлемой частью профессиональной деятельности будущего выпускника.
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