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Аннотация 

Курс «Управление маркетингом» раскрывает основную роль и задачи  службы маркетинга 
в компании, а также механизмы выбора целевых рынков и удержания клиентов.  
Обсуждаются маркетинговые процессы, принципы и способы выявления потребительсикх 
потребностей с ревомендациями для практического применения. 
Особую ценность курсу придает возможность практического применения выводов и 
рекомендаций по ключевым понятиям обсуждаемым на лекциях.   

Цели и задачи курса 

1. Раскрыть основные принципы маркетинга с фокусом на практические кейсы по
конкретным рынкам Армении

2. Понять роль и задачи службы маркетинга в компании  для достижения ее
стратегических целей

3. Понять суть маркетинг менеджмента



Раздел 1. Формы контроля по курсу. Критерии оценки знаний, умений, 
навыков. 

Оценивание знаний осуществляется в соответствии с системой и шкалой  оценок MBA РАУ. 

Итоговый контроль. 

Итоговый контроль проводиться в виде письменного теста сосящего из 19 
вопросов по материалам курса и кейса  раскрывающего способности студентов 
приментить навыки полученные в ходе обучения на практике.  

Текущий контроль. 

Нижеследующие критерии учитываются при оценке студентов по каждому 
контролю. 

Ïîñåùàåìîñòü 
Àêòèâíîñòü 
â àóäèòîðèè 

îáñóæäåíèå êåéñîâ 
Îêîí÷àòåëüíûé 

ýêçàìåí 

10% 20% 20% 50% 



Раздел 2. Содержание курса 

Общая трудоемкость курса (аудиторные занятия) без учета самостоятельной 
работы студентов – 30 академических часов. 

2.1. Тематический план курса 

Наименование тем 

Тема 1. Сущность маркетинга менеджмента 
 Тема 2. Разработка маркетинговых стратегий и планов 
 Тема 3. Сбор маркетинговой информации и прогнозирование спроса 
Тема 4. Проведение маркетинговых исследований 
 Тема 5. Создание ценности, удовлетворение и лояльность покупателей 

Тема 6. Анализ потребительских рынков 

Тема 7. Анализ деловых рынков 
 Тема 8. Проблемы конкуренции 
 Тема 9. Управление массовыми коммуникациями. Реклама, продвижение продаж, 
спонсорство, PR 

2.2. Содержание курса 

Тема 1. Сущность маркетинга менеджмента 

Ñåãîäíÿ â óñëîâèÿõ ðûíî÷íîé ýêîíîìèêè  íå âîçìîæíî îáåñïå÷èòü äîëãîñðî÷íóþ 
êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòü áèçíåñà áåç îðãàíèçàöèè ïîëíîöåííîé ìàðêåòèíãîâîé ñëóæáû.  
Â äàííîé ãëàâå îáñóæäàþòñÿ ïðîöåññû ìàðêåòèíã ìåíåäæìåíòà, öåëè  è çàäà÷è  â êîìïàíèÿõ è 
ïîçâîëÿåò ïîíÿòü êàê îðãàíèçîâàòü öåëîñòíóþ ñëóæáó ìàðêåòèíãà åå ôóíêöèè, 
âçàìîîòíîøåíèÿ ñ äðóãèìè ïîäðàçäåëåíèÿìè ñóòü èíòåãðèðîâàííîãî ìàðêåòèíãà. 
Îòäåëüíî îáñóæäàþòüñÿ êëþ÷åâûå êëàññè÷åñêèå ïîíÿòèÿ: 

- ìàðêåòèíã ìèêñ
- ïîçèöèîíèðîâàíèå
- ñåãìåíòèðîâàíèå
- SWOT àíàëèç
- ñåãìåíòèðîâàíèå ðûíêà

Список рекомендуемой литературы: 

Котлер Ф., Келлер К. Л.,  Маркетинг менеджмент. 12-е изд. — СПб.: Питер, 2007. — 816 с.: 
ил. — (Серия «Классический зарубежный учебник») 
Эл Райс, Джек Траут. Позиционирование. Битва за узнаваемость. СПб.: Питер, 2001. – 256 с. 



Тема 2. Разработка маркетинговых стратегий и планов 

Â äàííîé ãëàâå îáñóæäàþòñÿ âîïðîñû ïëàíèðîâàíèÿ ìàðêåòèíãà, ñîñòàâíûå ÷àñòè 
ïîëíîöåííîãî ìàðêåòèíãîâîãî ïëàíà è âîçìîæíîñòè ðîñòà äëÿ äîñòèæåíèÿ ïëаíèðóåìûõ 
ðåçóëüòàòîâ ïðîäàæ.   
Ïðè èçó÷åíèè äàííîé ãëàâû áóäóò ïîëó÷åíû îòâåòû íà ñëåäóþùèå âîïðîñû: 

1. Êàê ìàðêåòèíã âëèÿåò íà ñîçäàâàåìóþ êîìïàíèåé öåííîñòü äëÿ ïîêóïàòåëåé?
2. Êàê ñòðàòåãè÷åñêîå ïëàíèðîâàíèå  îñóùåñòâëÿåòñÿ íà ðàçíûõ óðîâíÿõ îðãàíèçàöèè?
3. ×òî âêëþ÷àåò â ñåáÿ ìàðêåòèíãîâûé ïëàí?

Список рекомендуемой литературы: 

Котлер Ф., Келлер К. Л.,  Маркетинг менеджмент. 12-е изд. — СПб.: Питер, 2007. — 816 с.: 
ил. — (Серия «Классический зарубежный учебник») 

John Westwood, How to Write a Marketing Plan Third edition, 2006 

Тема 3. Сбор маркетинговой информации и прогнозирование спроса 

В данной главе обсуждаются источники маркетинговой информации,  как проводиться 
анализ макросреды, и наиболее распрстраненные методы прогнозирования спроса. 
В качестве отдельных  вкладок более детально обсуждаються принципы позиционирования, 
матрица BCG,   Миссия и Видение компании, принцип SMART а также PESTEL анализ.   

Список рекомендуемой литературы: 

Котлер Ф., Келлер К. Л.,  Маркетинг менеджмент. 12-е изд. — СПб.: Питер, 2007. — 816 с.: 
ил. — (Серия «Классический зарубежный учебник») 
Эл Райс, Джек Траут. Позиционирование. Битва за узнаваемость. СПб.: Питер, 2001. – 256 с. 

Тема 4. Проведение маркетинговых исследований 

Тема расскрывает суть маркетинговых исследований, его этапы, виды исследований, 
категоризацию качественных и количественных исследований, порядок составления 
маркетинговых брифов и другие вопросы    

Список рекомендуемой литературы: 

Котлер Ф., Келлер К. Л.,  Маркетинг менеджмент. 12-е изд. — СПб.: Питер, 2007. — 816 с.: 
ил. — (Серия «Классический зарубежный учебник») 
Черчилль Г., Браун Т. Маркетинговые исследования. 5-е изд. / Пер. с англ. под ред. Г. Л. 
Багиева. — СПб.: Питер, 2007. — 704 с: ил. — (Серия «Классический зарубежный учеб-  
ник»). 



Тема 5. Создание ценности, удовлетворение и лояльность покупателей 

В главе обсуждаються следующие вопросы: 

Что являеться потребительской ценностью, удовлетворением, и лояльностью и каким 
образом компании доставляют их? 
Что такое пожизненная доходность клиентов, и как маркетологи могут ее повысить? 
Как компании могут привлечь и удержать нужных клиентови создать прочные 
взаимоотношения? 
Каковы За и Против маркетинга баз данных? 

Список рекомендуемой литературы: 

Котлер Ф., Келлер К. Л.,  Маркетинг менеджмент. 12-е изд. — СПб.: Питер, 2007. — 816 с.: 
ил. — (Серия «Классический зарубежный учебник») 

Тема 6. Анализ потребительских рынков 

В главе обсуждаются следующие вопросы: 

Как характеристики клиента влияют на поведение при покупке? 
Какие главные психологические процессы влияют на реакцию потребителя на 
маркетинговые программы? 
Как потребители принимают решение о покупке? 

Список рекомендуемой литературы: 

Котлер Ф., Келлер К. Л.,  Маркетинг менеджмент. 12-е изд. — СПб.: Питер, 2007. 816 с.: ил. 
— (Серия «Классический зарубежный учебник») 
Соломон Майкл. Поведение потребителей: искусство и наука побеждать на рынке: пер. с 
анг. / М. Соломон; под ред. В.Е. Момота. СПб.: ДиаСофт, 2003.  

Тема 7. Анализ деловых рынков 

В главе обсуждаются следующие вопросы: 

- Что такое деловые рынки и чем они отличаются от потребительских?
- С какими ситуациями сталкиваются деловые покупатели?
- Кто участвует в процессе деловых покупок
- Как деловые покупатели принимают решение о закупках?
- Каким образом компании могут установить прочные партнерские отношения

с деловыми покупателями?
- Как осуществляются закупки на институциональном и государственном

рынках?



Список рекомендуемой литературы: 

Котлер Ф., Келлер К. Л.,  Маркетинг менеджмент. 12-е изд. — СПб.: Питер, 2007. 816 с.: ил. 
— (Серия «Классический зарубежный учебник») 

Тема 8. Проблемы конкуренции 

В данной главе обсуждаются маркетинговые стратегии применяемые основными игроками 
на рынке в зависимости от их конкурентного положения, рыночной доли и возможностей.  
Жизненный цикл товара - период времени, в течение которого товар обращается на рынке, 
начиная от момента выхода его на рынок и заканчивая его уходом с рынка. Одно из 
фундаментальных понятий концепции современного маркетинга. 

Список рекомендуемой литературы: 

Котлер Ф., Келлер К. Л.,  Маркетинг менеджмент. 12-е изд. — СПб.: Питер, 2007. 816 с.: ил. 
— (Серия «Классический зарубежный учебник») 

 Тема 9. Управление массовыми коммуникациями. Реклама, продвижение продаж, 
спонсорство, PR 

Маркетинговые коммуникации являются важным компонентом маркетинг микс без 
которого не возможно эффективное продвижение товара на рынок и информирования 
потенциальных клиентов  о товаре и его преимуществах.   

Список рекомендуемой литературы: 

Котлер Ф., Келлер К. Л.,  Маркетинг менеджмент. 12-е изд. — СПб.: Питер, 2007. 816 с.: ил. 
— (Серия «Классический зарубежный учебник») 



2.3. Самостоятельная работа слушателей 

На протяжении всего курса студентам предоставляется возможность применения 
полученных знаний на конкретных кейсах / примерах из деятельности компаний Армении. 
Студенты также могут также сами предложить проблему для обсуждения  в классе по 
опыту собственных компаний.  

2.4. Экзамен 

Экзамен представляет из себя письменный тест состоящий из 19 вопросов и одного кейса позволяющего 
студентам расскрыть полученные знания и навыки в виде конкретных предложений по освоению нового 
рынка.  


	Аннотация
	Цели и задачи курса
	Целевая аудитория
	Раздел 1. Формы контроля по курсу. Критерии оценки знаний, умений, навыков.
	Текущий контроль.
	Раздел 2. Содержание курса
	2.1. Тематический план курса
	2.2. Содержание курса
	2.3. Самостоятельная работа слушателей
	2.4. Экзамен




