
Аннотация к рабочей программе дисциплины

 «Маркетинг инноваций»

Учебный  курс  «Маркетинг  инноваций»  предназначен  для  студентов

направления подготовки 38.03.01 Экономика, «Торговое дело»

Дисциплина  «Маркетинг  инноваций»  включена  в  состав  вариативной

части блока «Дисциплины (модули) по выбору 3 (ДВ.3)».

Общая трудоемкость дисциплины составляет 4 зачетные единицы, 144

часа.  Учебным  планом  предусмотрены  лекционные  занятия  (36  часов),

практические занятия (36 часов, в том числе 18 часов МАО), самостоятельная

работа студентов (72 часа, в том числе 27 часов на подготовку к экзамену).

Дисциплина реализуется на 3 курсе в 6 семестре.

Дисциплина «Маркетинг инноваций» основывается на знаниях, умениях

и  навыках,  полученных  в  результате  изучения  дисциплины  «Маркетинг»,

«Маркетинговые  исследования»  и  позволяет  подготовить  студента  к

освоению ряда таких дисциплин, как «Управление продажами», «Цифровой

маркетинг и социальные сети»,   «Маркетинговое управление»,  «Логистика

закупок  и  транспорта»,  «Торговый  маркетинг»,  «Логистика  складирования

запасов».

Содержание  дисциплины  состоит  из  пяти  разделов  и  охватывает

следующий круг вопросов:

1.  Необходимость  и  актуальность  внедрения  инструментов

инновационного  маркетинга.  Общие  и  отличительные  черты  маркетинга,

маркетинга,  ориентированного  на  инновации.  Функции  инновационного

маркетинга.  Цель,  задачи  инновационного  маркетинга. Изменчивость  и

неопределенность внешнего окружения. Инновационные изменения внешней

среды.  Взаимосвязь  удовлетворенности  потребителя  с  качеством  товара

(услуги).

2.  Маркетинговые  исследования,  ориентированные  на  создание

инновационных  продуктов.  Информация  как  основа  для  принятия

1



маркетинговых  решений.  Информационное  обеспечение  инновационного

маркетинга: источники информации, роль вторичной информации. Основные

направления  рыночных  исследований:  рынок,  конкуренты,  потребители,

товары, цены, каналы распределения, маркетинговые коммуникации.  Поиск

решений  на  усиление  инновационной  внутренней  составляющей

деятельности  компании.  Исследование  процесса  приобретения

инновационного  товара  на  потребительских  рынках.  Процесс  покупки

инновационного  товара  производственного  назначения.  Связь

удовлетворенности и лояльности.

3. Мероприятия целевого маркетинга. Сегментирование рынка, сегмент,

рыночная  ниша,  целевой  сегмент.  Основные  признаки  сегментирования

потребительских  товаров.  Основные  признаки  сегментирования  товаров

производственного  назначения.  Правила  перехода  от  сегмента  рынка  к

целевому  сегменту.  Понятие  и  цели  позиционирования,  основания  для

позиционирования  с  учетом  повышения  потребительской  ценности.

Конкурентное  позиционирование  компании,  позиционирование  товара  или

торговой марки. Ошибки позиционирования. 
4.   Принятие  решений  на  инструментальном  уровне  (продукт,  цена,

продвижение,  коммуникации)  Стратегическая  роль  инноваций  (элементы

инновации,  притягиваемые  рынком  и  проталкиваемые  технологиями

инновации).  Организация процесса  разработки новых товаров.  Восприятие

цены  покупателем.  Методы  ценообразования  инновационных  товаров.

Факторы,  влияющие  на  установление  цен  инновационных  товаров.

Экономическая  роль  каналов  сбыта.  Альтернативные  структуры  каналов

сбыта.  Факторы,  влияющие  на  структуру  канала  сбыта  инновационного

товара. Вертикальные маркетинговые системы. Продвижение инновационных

продуктов
5. Управление инновационной маркетинговой деятельностью 
Понятие,  виды  маркетинговых  программ.  Процесс  разработки

маркетинговой программы инновационного товара.
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Цель - подготовить бакалавров к выработке и внедрению эффективных

решений  в  области  маркетинга,  в  узком  смысле  научить  студентов

«понимать»  потребителей,  бизнес  среду,  государственные  структуры,

внутренний  персонал  компании  и  проч.  и  умело  воздействовать  на  них  в

интересах как фирмы, так и общества в целом.

Задачи:

 сформировать  у  студентов  систему  теоретических  знаний  и

практических  навыков,  необходимых  для  глубокого  понимания  сути

маркетинговой деятельности и способов интеграции элементов маркетинга в

систему управления компанией в условиях активного внедрения инноваций.
Для  успешного  изучения  дисциплины  «Маркетинг  инноваций»  у

обучающихся  должны  быть  сформированы  следующие  предварительные

компетенции:
 способность,  используя  отечественные  и  зарубежные  источники

информации,  собрать  необходимые  данные,  проанализировать  их  и

подготовить информационный обзор и / или аналитический отчет;
 способность  критически  оценить  предлагаемые  варианты

управленческих  решений,  разработать  и  обосновать  предложения  по  их

совершенствованию  с  учетом  критериев  социально-экономической

эффективности, рисков и возможных социально-экономических последствий.
В результате изучения данной дисциплины у обучающихся формируются

следующие  общепрофессиональные/профессиональные  компетенции

(элементы компетенций).

Код и формулировка
компетенции

Этапы формирования компетенции

ОПК-2 способность 
осуществлять сбор, 
анализ и обработку 
данных, необходимых 
для решения 
профессиональных 
задач

Знает
основные методы математического анализа и 
моделирования

Умеет
применять методы математического анализа и 
моделирования при решении профессиональных 
проблем

Владеет

математическим аппаратом при решении 
профессиональных проблем

ПК-10  способность Знает подходы к оценке и анализу внешней среды

3



использовать  для
решения
коммуникативных
задач  современные
технические средства и
информационные
технологии

Умеет
оценивать  поведение  потребителей,  исследовать
конкурентную среду рынка

Владеет

методами  исследования  потребительских
предпочтений, методами анализа конкурентной среды,
навыками анализа данных отечественной и зарубежной
статистики

Для формирования вышеуказанных компетенций в рамках дисциплины

«Маркетинг  инноваций»  применяются  следующие  методы  активного/

интерактивного обучения: деловые игры; кейсы.
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