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 1. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю), соотнесенных с планируемыми

результатами освоения образовательной программы 

Выпускник, освоивший дисциплину, должен обладать следующими компетенциями:

 

Шифр

компетенции

Расшифровка

приобретаемой компетенции

ОК-2 готовностью действовать в нестандартных ситуациях, нести социальную и

этическую ответственность за принятые решения  

ОПК-2 готовностью руководить коллективом в сфере своей профессиональной

деятельности, толерантно воспринимая социальные, этнические,

конфессиональные и культурные различия  

ПК-10 способностью разрабатывать учебные программы и методическое обеспечение

управленческих дисциплин, а также применять современные методы и

методики в процессе их преподавания  

ПК-5 владением методами экономического и стратегического анализа поведения

экономических агентов и рынков в глобальной среде  

 

Выпускник, освоивший дисциплину:

 Должен знать: 

 - принципы концепции маркетинга отношений;  

- инструменты формирования клиентоориентированного сервиса;  

- виды лояльности потребителей;  

- виды программ лояльности;  

- методы оценки лояльности потребителей (клиентов).

 Должен демонстрировать способность и готовность: 

 - применения инструментов маркетинга в реализации взаимовыгодного сотрудничества с потребителями

(покупателями) и бизнес-партнерами.  

  

 

 2. Место дисциплины в структуре основной профессиональной образовательной программы высшего

образования 

Данная учебная дисциплина включена в раздел "Б1.В.ДВ.04.03 Дисциплины (модули)" основной

профессиональной образовательной программы 38.04.02 "Менеджмент (Бизнес и менеджмент)" и относится к

дисциплинам по выбору.

Осваивается на 3 курсе в 5 семестре.

 

 3. Объем дисциплины (модуля) в зачетных единицах с указанием количества часов, выделенных на

контактную работу обучающихся с преподавателем (по видам учебных занятий) и на самостоятельную

работу обучающихся 

Общая трудоемкость дисциплины составляет 3 зачетных(ые) единиц(ы) на 108 часа(ов).

Контактная работа - 34 часа(ов), в том числе лекции - 10 часа(ов), практические занятия - 24 часа(ов),

лабораторные работы - 0 часа(ов), контроль самостоятельной работы - 0 часа(ов).

Самостоятельная работа - 74 часа(ов).

Контроль (зачёт / экзамен) - 0 часа(ов).

Форма промежуточного контроля дисциплины: зачет с оценкой в 5 семестре.

 

 4. Содержание дисциплины (модуля), структурированное по темам (разделам) с указанием отведенного на

них количества академических часов и видов учебных занятий 

4.1 Структура и тематический план контактной и самостоятельной работы по дисциплинe (модулю)
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N

Разделы дисциплины /

модуля

Семестр

Виды и часы

контактной работы,

их трудоемкость

(в часах)

Самостоятельная

работа

Лекции

Практические

занятия

Лабораторные

работы

1.

Тема 1. Маркетинг отношений как

современная концепция

маркетинга

5 2 6 0 18

2.

Тема 2. Стратегия

клиентоориентированности в

реализации концепции маркетинга

отношений

5 2 6 0 20

3.

Тема 3. Лояльность потребителей:

виды и методы оценки

5 4 6 0 20

4.

Тема 4. Программы лояльности как

основной инструмент управления

лояльность потребителей

5 2 6 0 16

  Итого   10 24 0 74

4.2 Содержание дисциплины

Тема 1. Маркетинг отношений как современная концепция маркетинга

Эволюция и основные принципы концепции маркетинга отношений. Реализация концепции маркетинга

отношений на практике. Предпосылки возникновения маркетинга отношений. Понятие маркетинга отношений как

концепции современного маркетинга. Сравнение концепций маркетинга. Практические примеры реализации

концепции маркетинга отношений.

Тема 2. Стратегия клиентоориентированности в реализации концепции маркетинга отношений

Понятие сервиса. Виды сервиса. Тренды в области сервисной деятельности. Понятие и принципы реализации

стратегии клиентоориентированного сервиса. Основные инструменты формирования клиентооориентированной

стратегии. Анализ практических подходов к формированию клиентоориентиванного сервиса: отечественный и

зарубежный опыт.

Тема 3. Лояльность потребителей: виды и методы оценки

Понятие "лояльность" потребителей и актуальность ее рассмотрения в контексте современных экономических

отношений. Эмоциональная и монетарная лояльность. Методы формирования монетарной и эмоциональной

лояльности. Клубы постоянных покупателей как метод формирования эмоциональной лояльности. Методы

оценки лояльности потребителей.

Тема 4. Программы лояльности как основной инструмент управления лояльность потребителей

Понятие и принципа разработки программ лояльности. Виды и назначение программ лояльности.

Кросс-маркетинговые мероприятия в системе управления лояльностью. Этапы и условия разработки программ

лояльности. Оценка эффективности программ лояльности. Практические аспекты разработки и внедрения

программ лояльности (на примере торговых предприятий)

 

 5. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы обучающихся по

дисциплинe (модулю) 

Самостоятельная работа обучающихся выполняется по заданию и при методическом руководстве преподавателя,

но без его непосредственного участия. Самостоятельная работа подразделяется на самостоятельную работу на

аудиторных занятиях и на внеаудиторную самостоятельную работу. Самостоятельная работа обучающихся

включает как полностью самостоятельное освоение отдельных тем (разделов) дисциплины, так и проработку тем

(разделов), осваиваемых во время аудиторной работы. Во время самостоятельной работы обучающиеся читают и

конспектируют учебную, научную и справочную литературу, выполняют задания, направленные на закрепление

знаний и отработку умений и навыков, готовятся к текущему и промежуточному контролю по дисциплине.

Организация самостоятельной работы обучающихся регламентируется нормативными документами,

учебно-методической литературой и электронными образовательными ресурсами, включая:

Порядок организации и осуществления образовательной деятельности по образовательным программам высшего

образования - программам бакалавриата, программам специалитета, программам магистратуры (утвержден

приказом Министерства образования и науки Российской Федерации от 5 апреля 2017 года №301).

Письмо Министерства образования Российской Федерации №14-55-996ин/15 от 27 ноября 2002 г. "Об

активизации самостоятельной работы студентов высших учебных заведений".

Положение от 29 декабря 2018 г. № 0.1.1.67-08/328 "О порядке проведения текущего контроля успеваемости и

промежуточной аттестации обучающихся федерального государственного автономного образовательного

учреждения высшего образования "Казанский (Приволжский) федеральный университет".
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Положение № 0.1.1.67-06/241/15 от 14 декабря 2015 г. "О формировании фонда оценочных средств для

проведения текущей, промежуточной и итоговой аттестации обучающихся федерального государственного

автономного образовательного учреждения высшего образования "Казанский (Приволжский) федеральный

университет"".

Положение № 0.1.1.56-06/54/11 от 26 октября 2011 г. "Об электронных образовательных ресурсах федерального

государственного автономного образовательного учреждения высшего профессионального образования

"Казанский (Приволжский) федеральный университет"".

Регламент № 0.1.1.67-06/66/16 от 30 марта 2016 г. "Разработки, регистрации, подготовки к использованию в

учебном процессе и удаления электронных образовательных ресурсов в системе электронного обучения

федерального государственного автономного образовательного учреждения высшего образования "Казанский

(Приволжский) федеральный университет"".

Регламент № 0.1.1.67-06/11/16 от 25 января 2016 г. "О балльно-рейтинговой системе оценки знаний обучающихся

в федеральном государственном автономном образовательном учреждении высшего образования "Казанский

(Приволжский) федеральный университет"".

Регламент № 0.1.1.67-06/91/13 от 21 июня 2013 г. "О порядке разработки и выпуска учебных изданий в

федеральном государственном автономном образовательном учреждении высшего профессионального

образования "Казанский (Приволжский) федеральный университет"".

 

 6. Фонд оценочных средств по дисциплинe (модулю) 

6.1 Перечень компетенций с указанием этапов их формирования в процессе освоения образовательной

программы и форм контроля их освоения

Этап

Форма контроля Оцениваемые

компетенции

Темы (разделы) дисциплины

Семестр 5

  Текущий контроль    

1 Устный опрос ПК-10

2. Стратегия клиентоориентированности в реализации

концепции маркетинга отношений

4. Программы лояльности как основной инструмент

управления лояльность потребителей

2

Письменная работа

ПК-10 , ОК-2

3. Лояльность потребителей: виды и методы оценки

4. Программы лояльности как основной инструмент

управления лояльность потребителей

3

Контрольная

работа

ОПК-2 , ОК-2 , ПК-10 ,

ПК-5

1. Маркетинг отношений как современная концепция

маркетинга

2. Стратегия клиентоориентированности в реализации

концепции маркетинга отношений

3. Лояльность потребителей: виды и методы оценки

4. Программы лояльности как основной инструмент

управления лояльность потребителей

4 Дискуссия ПК-5 , ОК-2

1. Маркетинг отношений как современная концепция

маркетинга

 

 Зачет с оценкой ОК-2, ОПК-2, ПК-10,

ПК-5 

 

6.2 Описание показателей и критериев оценивания компетенций на различных этапах их формирования,

описание шкал оценивания

Форма

контроля

Критерии

оценивания

Этап

Отлично Хорошо Удовл. Неуд.

Семестр 5

Текущий контроль
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Форма

контроля

Критерии

оценивания

Этап

Отлично Хорошо Удовл. Неуд.

Устный опрос В ответе качественно

раскрыто содержание

темы. Ответ хорошо

структурирован.

Прекрасно освоен

понятийный аппарат.

Продемонстрирован

высокий уровень

понимания материала.

Превосходное умение

формулировать свои

мысли, обсуждать

дискуссионные

положения.

Основные вопросы

темы раскрыты.

Структура ответа в

целом адекватна теме.

Хорошо освоен

понятийный аппарат.

Продемонстрирован

хороший уровень

понимания материала.

Хорошее умение

формулировать свои

мысли, обсуждать

дискуссионные

положения.

Тема частично

раскрыта. Ответ слабо

структурирован.

Понятийный аппарат

освоен частично.

Понимание отдельных

положений из

материала по теме.

Удовлетворительное

умение

формулировать свои

мысли, обсуждать

дискуссионные

положения.

Тема не раскрыта.

Понятийный аппарат

освоен

неудовлетворительно.

Понимание материала

фрагментарное или

отсутствует. Неумение

формулировать свои

мысли, обсуждать

дискуссионные

положения.

1

Письменная

работа

Правильно выполнены

все задания.

Продемонстрирован

высокий уровень

владения материалом.

Проявлены

превосходные

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

Правильно выполнена

большая часть

заданий.

Присутствуют

незначительные

ошибки.

Продемонстрирован

хороший уровень

владения материалом.

Проявлены средние

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

Задания выполнены

более чем наполовину.

Присутствуют

серьёзные ошибки.

Продемонстрирован

удовлетворительный

уровень владения

материалом.

Проявлены низкие

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

Задания выполнены

менее чем наполовину.

Продемонстрирован

неудовлетворительный

уровень владения

материалом.

Проявлены

недостаточные

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

2

Контрольная

работа

Правильно выполнены

все задания.

Продемонстрирован

высокий уровень

владения материалом.

Проявлены

превосходные

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

Правильно выполнена

большая часть

заданий.

Присутствуют

незначительные

ошибки.

Продемонстрирован

хороший уровень

владения материалом.

Проявлены средние

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

Задания выполнены

более чем наполовину.

Присутствуют

серьёзные ошибки.

Продемонстрирован

удовлетворительный

уровень владения

материалом.

Проявлены низкие

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

Задания выполнены

менее чем наполовину.

Продемонстрирован

неудовлетворительный

уровень владения

материалом.

Проявлены

недостаточные

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

3

Дискуссия Высокий уровень

владения материалом

по теме дискуссии.

Превосходное умение

формулировать свою

позицию, отстаивать

её в споре, задавать

вопросы, обсуждать

дискуссионные

положения. Высокий

уровень этики ведения

дискуссии.

Средний уровень

владения материалом

по теме дискуссии.

Хорошее умение

формулировать свою

позицию, отстаивать

её в споре, задавать

вопросы, обсуждать

дискуссионные

положения. Средний

уровень этики ведения

дискуссии.

Низкий уровень

владения материалом

по теме дискуссии.

Слабое умение

формулировать свою

позицию, отстаивать

её в споре, задавать

вопросы, обсуждать

дискуссионные

положения. Низкий

уровень этики ведения

дискуссии.

Недостаточный

уровень владения

материалом по теме

дискуссии. Неумение

формулировать свою

позицию, отстаивать

её в споре, задавать

вопросы, обсуждать

дискуссионные

положения.

Отсутствие этики

ведения дискуссии.

4
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Форма

контроля

Критерии

оценивания

Этап

Отлично Хорошо Удовл. Неуд.

Зачет с оценкой Обучающийся

обнаружил

всестороннее,

систематическое и

глубокое знание

учебно-программного

материала, умение

свободно выполнять

задания,

предусмотренные

программой, усвоил

основную литературу и

знаком с

дополнительной

литературой,

рекомендованной

программой

дисциплины, усвоил

взаимосвязь основных

понятий дисциплины в

их значении для

приобретаемой

профессии, проявил

творческие

способности в

понимании, изложении

и использовании

учебно-программного

материала.

Обучающийся

обнаружил полное

знание

учебно-программного

материала, успешно

выполнил

предусмотренные

программой задания,

усвоил основную

литературу,

рекомендованную

программой

дисциплины, показал

систематический

характер знаний по

дисциплине и

способен к их

самостоятельному

пополнению и

обновлению в ходе

дальнейшей учебной

работы и

профессиональной

деятельности.

Обучающийся

обнаружил знание

основного

учебно-программного

материала в объеме,

необходимом для

дальнейшей учебы и

предстоящей работы

по профессии,

справился с

выполнением заданий,

предусмотренных

программой, знаком с

основной литературой,

рекомендованной

программой

дисциплины, допустил

погрешности в ответе

на экзамене и при

выполнении

экзаменационных

заданий, но обладает

необходимыми

знаниями для их

устранения под

руководством

преподавателя.

Обучающийся

обнаружил

значительные пробелы

в знаниях основного

учебно-программного

материала, допустил

принципиальные

ошибки в выполнении

предусмотренных

программой заданий и

не способен

продолжить обучение

или приступить по

окончании

университета к

профессиональной

деятельности без

дополнительных

занятий по

соответствующей

дисциплине.

 

6.3 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

Семестр 5

Текущий контроль

 1. Устный опрос

Темы 2, 4

1. Виды программ лояльности.  

2. Накопительные и скидочные программы лояльности.  

3. Эмоциональная и монетарная лояльность потребителей.  

4.Понятие лояльности потребителей и ее место в маркетинговой  

5. Политике предприятия торговли.  

6.Построение систем лояльности клиентов.  

7.Методы оценки потребительской лояльности.  

8.Оценка выгодности вознаграждения, предложенного программой лояльности.  

9. Будущее программ лояльности.  

10. Материальные программы лояльности.  

11. Нематериальные программы лояльности.  

12. Технологии накопления информации.  

13. Методы формирования и  

14. развития программ лояльности.  

15. Формы применения сервисной лояльности.  

16. Анализ существующих программ лояльности.  

17. Методология оценки программ лояльности.  

18. Планирование программы лояльности.  

19. Лояльность к бренду: понятие, составляющие (анализ авторских подходов)  

20. Современные тренды в области формирования лояльности клиентов  

 

 2. Письменная работа

Темы 3, 4
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Задания представлены в приложении  

 3. Контрольная работа

Темы 1, 2, 3, 4

1.Субъекты взаимоотношений в реализации концепции маркетинга отношений  

2. Клиентооренированность как современное направление развития маркетинга  

3. Стратегия клиентоориентированности: принципы и инструменты  

4. Лояльность: понятие и отличия от смежных категорий  

5. Монетарная лояльность потребителей: преимущества и недостатки  

6. Эмоциональная лояльность потребителей: преимущества и недостатки  

7. Методы оценки лояльности потребителей  

8. Программы лояльности  

9.Лояльность к бренду: понятие, составляющие (анализ авторских подходов)  

10. Эволюция концепций маркетинга  

 

 4. Дискуссия

Тема 1

Тема дискуссии: "УПРАВЛЕНИЕ ОТНОШЕНИЯМИ С ПОТРЕБИТЕЛЯМИ И СТЕЙКХОЛДЕРАМИ ОРГАНИЗАЦИИ

НА ОСНОВЕ КОНЦЕПЦИИ МАРКЕТИНГА: СТРАТЕГИЯ И ИНСТРУМЕНТЫ"  

 Зачет с оценкой 

Вопросы к зачету с оценкой:

1. Маркетинг отношений как современная концепция маркетинга.  

2. Субъекты взаимоотношений в реализации концепции маркетинга отношений  

3. Клиентооренированность как современное направление развития маркетинга  

4. Стратегия клиентоориентированности: принципы и инструменты  

5. Лояльность: понятие и отличия от смежных категорий  

6. Монетарная лояльность потребителей: преимущества и недостатки  

7. Эмоциональная лояльность потребителей: преимущества и недостатки  

8. Методы оценки лояльности потребителей  

9. Программы лояльности  

10. Скидочные программы лояльности  

11. Бонусно- накопительные программы лояльности  

12. Сравнение концепций маркетинга.  

13. Практические примеры реализации концепции маркетинга отношений.  

14. Оценка эффективности программ лояльности  

15Разработка сервисной стратегии предприятия и этапы ее реализации  

16 Понятие клиентоориентированого сервиса и его составляющие  

 

6.4 Методические материалы, определяющие процедуры оценивания знаний, умений, навыков и (или)

опыта деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций

В КФУ действует балльно-рейтинговая система оценки знаний обучающихся. Суммарно по дисциплинe (модулю)

можно получить максимум 100 баллов за семестр, из них текущая работа оценивается в 50 баллов, итоговая

форма контроля - в 50 баллов.

Для зачёта:

56 баллов и более - "зачтено".

55 баллов и менее - "не зачтено".

Для экзамена:

86 баллов и более - "отлично".

71-85 баллов - "хорошо".

56-70 баллов - "удовлетворительно".

55 баллов и менее - "неудовлетворительно".

Форма

контроля

Процедура оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта

деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций

Этап Количество

баллов

Семестр 5

Текущий контроль
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Форма

контроля

Процедура оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта

деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций

Этап Количество

баллов

Устный опрос Устный опрос проводится на практических занятиях. Обучающиеся

выступают с докладами, сообщениями, дополнениями, участвуют в

дискуссии, отвечают на вопросы преподавателя. Оценивается уровень

домашней подготовки по теме, способность системно и логично излагать

материал, анализировать, формулировать собственную позицию, отвечать

на дополнительные вопросы.  

1 12

Письменная

работа

Обучающиеся получают задание по освещению определённых теоретических

вопросов или решению задач. Работа выполняется письменно и сдаётся

преподавателю. Оцениваются владение материалом по теме работы,

аналитические способности, владение методами, умения и навыки,

необходимые для выполнения заданий.  

2 13

Контрольная

работа

Контрольная работа проводится в часы аудиторной работы. Обучающиеся

получают задания для проверки усвоения пройденного материала. Работа

выполняется в письменном виде и сдаётся преподавателю. Оцениваются

владение материалом по теме работы, аналитические способности, владение

методами, умения и навыки, необходимые для выполнения заданий.  

3 15

Дискуссия На занятии преподаватель формулирует проблему, не имеющую

однозначного решения. Обучающиеся предлагают решения, формулируют

свою позицию, задают друг другу вопросы, выдвигают аргументы и

контраргументы в режиме дискуссии. Оцениваются владение материалом,

способность генерировать свои идеи и давать обоснованную оценку чужим

идеям, задавать вопросы и отвечать на вопросы, работать в группе,

придерживаться этики ведения дискуссии.  

4 10

 Зачет с

оценкой

Зачёт нацелен на комплексную проверку освоения дисциплины.

Обучающийся получает вопрос (вопросы) либо задание (задания) и время на

подготовку. Зачёт проводится в устной, письменной или компьютерной

форме. Оценивается владение материалом, его системное освоение,

способность применять нужные знания, навыки и умения при анализе

проблемных ситуаций и решении практических заданий.

  50

 

 7. Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для освоения дисциплины

(модуля) 

7.1 Основная литература:

1. Шальнова, О.А. Технологии формирования потребительской лояльности в розничной торговле [Электронный

ресурс] : Монография / О. А. Шальнова, М. В. Зинцова, Н. В. Ребрикова; под ред. Шальновой О. А. ? М.:

Издательско-торговая корпорация 'Дашков и К-', 2014. ? 107 с. - ISBN 978-5-394-02438-2 - Режим доступа:

http://znanium.com/catalog.php?bookinfo=514302  

2. Всегда ваш клиент: Как добиться лояльности, решая проблемы клиентов за один шаг [Электронный ресурс] :

Учебное пособие / Диксон М., Томан Н., Делиси Р. - М.:Альпина Пабл., 2016. - Режим доступа:

http://znanium.com/catalog.php?bookinfo=912585  

 

3. Маркетинг [Электронный ресурс] : Учебник / Под ред. Герасименко В.В., - 3-е изд. - М.:Проспект, 2016. - 512 с.:

ISBN 978-5-392-19562-6 - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/672940  

 

 

 

 7.2. Дополнительная литература: 

 

1.Психология потребительского поведения, рекламы и PR [Электронный ресурс]: учеб. пособие / Н.В. Антонова,

О.И. Патоша. ? М. : ИНФРА-М, 2016. ? 325 с. + Доп. материалы [Электронный ресурс]. ? (Высшее образование:

Магистратура). ? www.dx.doi.org/10.12737/19925. - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/543751  

 

 

2. Удовлетворенность потребителя. Эмпирические исследования и практика измерения [Электронный ресурс].:

Монография / Под ред. О.К. Ойнер. - М.: НИЦ Инфра-М, 2013. - 220 с.: 60x88 1/16. - (Научная мысль; Экономика).

(обложка) ISBN 978-5-16-006114-6, 200 экз.- Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/364966  
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3.Лояльный клиент: Как превратить разгневанного покупателя в счастливого за 60 секунд [Электронный ресурс].

/ Шоул Д., - 2-е изд. - М.:Альпина Пабл., 2016. - 114 с.: ISBN 978-5-9614-5204-4 - Режим доступа:

http://znanium.com/catalog/product/914165  

 

 8. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети "Интернет", необходимых для

освоения дисциплины (модуля) 

Сборник различных полезных материалов, необходимых для работы маркетолога. - marketolog.info

Research&Trends: Аналитика маркетологам и исследователям рынка. - http://www.r-trends.ru/

Гильдия маркетологов - http://www.marketologi.ru/

Подборка новостей и аналитических статей о рекламе, маркетинге и PR. - http://advertology.ru/

Форум маркетологов, аналитические материалы, магазин исследований и ряд бесплатных сервисов для

маркетологов и компаний - http://www.4p.ru/

 

 9. Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины (модуля) 

Вид работ Методические рекомендации

лекции Лекционный материал и указанные литературные источники по соответствующей теме

необходимо изучить до посещения соответствующего лекционного занятия, так как лекция в

аудитории предполагает раскрытие актуальных и проблемных вопросов рассматриваемой темы,

а не содержания лекционного материала. Таким образом, для понимания того, что будет

сказано на лекции, необходимо получить базовые знания по теме, которые содержатся в

лекционном материале. 

практические

занятия

Практическое занятие по дисциплине является аудиторным занятием, в процессе которого

преимущественно осуществляется отработка навыков решения маркетинговых задач, а также

контроль знаний, полученных студентом самостоятельно. В связи с этим такое занятие

начинается с выполнения практического задания, устного опроса по лекционному материалу

темы, литературным источникам, указанным по данной теме заданиям для самостоятельной

работы. В связи с этим подготовка к практическому занятию заключается в том, чтобы до

практического занятия : изучить лекционный материал и указанные по теме литературные

источники, выполнить задания для самостоятельной работы. 

самостоя-

тельная

работа

Самостоятельная работа является одним из видов учебной деятельности обучающихся,

способствует развитию самостоятельности, ответственности и организованности, творческого

подхода к решению проблем учебного и профессионального уровня. Самостоятельная работа

проводится с целью:  систематизации и закрепления полученных теоретических знаний и

практических умений обучающихся;  углубления и расширения теоретических знаний; 

формирования умений использовать специальную литературу;  развития познавательных

способностей и активности обучающихся: творческой инициативы, ответственности и

организованности;  формирования самостоятельности мышления, способностей к

саморазвитию, самосовершенствованию и самореализации;  развития исследовательских

умений. 

устный опрос Важнейшей частью семинарского занятия является обсуждение вопросов в устной форме .

Вопросы для устного опроса озвучиваются преподавателем заранее. Ответ на устные вопросы

должен быть аргументирован литературными источниками, а так же содержать личное мнение

обучающегося. Устный ответ может сопровождаться презентационными материалами. 

письменная

работа

Письменная работа предполагает письменный ответ на поставленную задачу. При ее

выполнении необходимо подробно раскрыть алгоритм решения задания. Чаще всего

письменная работа выполняется на компьютере. Приветствуется дополнения в форме таблиц и

схем. Результаты письменных работ оглашаются на следующем занятии. 

контрольная

работа

В конце изучения каждой темы проводится тематическая контрольная работа, которая

является средством промежуточного контроля оценки знаний. Подготовка к ней заключается в

повторении пройденного материала и повторном решении заданий, которые рассматривались

на занятиях, а также в выполнении заданий для самостоятельной работы. 
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Вид работ Методические рекомендации

дискуссия Дискуссия (от лат. discussio ? ?исследование?) - это публичный диалог, в процессе которого

сталкиваются различные, противоположные точки зрения. Целью дискуссии является

выяснение и сопоставление позиций, поиск правильного решения, выявление истинного

мнения. Цель учебной дискуссии ? овладение участниками методами ведения обсуждения,

поиска и формулирования аргументов, их анализа. Форма дискуссии представляет собой обмен

мнениями во всех его формах. При подготовке к дискуссии необходимо проанализировать

аргументы, доказывающую ту или иную точку зрения. Аргументы должны строиться на мнении

авторов научных работ. 

зачет с

оценкой

Зачёт нацелен на комплексную проверку освоения дисциплины. Обучающийся получает вопрос

(вопросы) либо задание (задания) и время на подготовку. Зачёт проводится в устной или

письменной форме. Оценивается владение материалом, его системное освоение, способность

применять нужные знания, навыки и умения при анализе проблемных ситуаций и решении

практических заданий. 

 

 10. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении образовательного

процесса по дисциплинe (модулю), включая перечень программного обеспечения и информационных

справочных систем (при необходимости) 

Освоение дисциплины "Маркетинг отношений" предполагает использование следующего программного

обеспечения и информационно-справочных систем:

 

Учебно-методическая литература для данной дисциплины имеется в наличии в электронно-библиотечной системе

"ZNANIUM.COM", доступ к которой предоставлен обучающимся. ЭБС "ZNANIUM.COM" содержит произведения

крупнейших российских учёных, руководителей государственных органов, преподавателей ведущих вузов страны,

высококвалифицированных специалистов в различных сферах бизнеса. Фонд библиотеки сформирован с учетом

всех изменений образовательных стандартов и включает учебники, учебные пособия, учебно-методические

комплексы, монографии, авторефераты, диссертации, энциклопедии, словари и справочники,

законодательно-нормативные документы, специальные периодические издания и издания, выпускаемые

издательствами вузов. В настоящее время ЭБС ZNANIUM.COM соответствует всем требованиям федеральных

государственных образовательных стандартов высшего образования (ФГОС ВО) нового поколения.

Учебно-методическая литература для данной дисциплины имеется в наличии в электронно-библиотечной системе

Издательства "Лань" , доступ к которой предоставлен обучающимся. ЭБС Издательства "Лань" включает в себя

электронные версии книг издательства "Лань" и других ведущих издательств учебной литературы, а также

электронные версии периодических изданий по естественным, техническим и гуманитарным наукам. ЭБС

Издательства "Лань" обеспечивает доступ к научной, учебной литературе и научным периодическим изданиям по

максимальному количеству профильных направлений с соблюдением всех авторских и смежных прав.

Учебно-методическая литература для данной дисциплины имеется в наличии в электронно-библиотечной системе

"Консультант студента", доступ к которой предоставлен обучающимся. Многопрофильный образовательный

ресурс "Консультант студента" является электронной библиотечной системой (ЭБС), предоставляющей доступ

через сеть Интернет к учебной литературе и дополнительным материалам, приобретенным на основании прямых

договоров с правообладателями. Полностью соответствует требованиям федеральных государственных

образовательных стандартов высшего образования к комплектованию библиотек, в том числе электронных, в

части формирования фондов основной и дополнительной литературы.

 

 11. Описание материально-технической базы, необходимой для осуществления образовательного

процесса по дисциплинe (модулю) 

Освоение дисциплины "Маркетинг отношений" предполагает использование следующего

материально-технического обеспечения:
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Мультимедийная аудитория, вместимостью более 60 человек. Мультимедийная аудитория состоит из

интегрированных инженерных систем с единой системой управления, оснащенная современными средствами

воспроизведения и визуализации любой видео и аудио информации, получения и передачи электронных

документов. Типовая комплектация мультимедийной аудитории состоит из: мультимедийного проектора,

автоматизированного проекционного экрана, акустической системы, а также интерактивной трибуны

преподавателя, включающей тач-скрин монитор с диагональю не менее 22 дюймов, персональный компьютер (с

техническими характеристиками не ниже Intel Core i3-2100, DDR3 4096Mb, 500Gb), конференц-микрофон,

беспроводной микрофон, блок управления оборудованием, интерфейсы подключения: USB,audio, HDMI.

Интерактивная трибуна преподавателя является ключевым элементом управления, объединяющим все устройства

в единую систему, и служит полноценным рабочим местом преподавателя. Преподаватель имеет возможность

легко управлять всей системой, не отходя от трибуны, что позволяет проводить лекции, практические занятия,

презентации, вебинары, конференции и другие виды аудиторной нагрузки обучающихся в удобной и доступной

для них форме с применением современных интерактивных средств обучения, в том числе с использованием в

процессе обучения всех корпоративных ресурсов. Мультимедийная аудитория также оснащена широкополосным

доступом в сеть интернет. Компьютерное оборудованием имеет соответствующее лицензионное программное

обеспечение.

 

 12. Средства адаптации преподавания дисциплины к потребностям обучающихся инвалидов и лиц с

ограниченными возможностями здоровья 

При необходимости в образовательном процессе применяются следующие методы и технологии, облегчающие

восприятие информации обучающимися инвалидами и лицами с ограниченными возможностями здоровья:

- создание текстовой версии любого нетекстового контента для его возможного преобразования в

альтернативные формы, удобные для различных пользователей;

- создание контента, который можно представить в различных видах без потери данных или структуры,

предусмотреть возможность масштабирования текста и изображений без потери качества, предусмотреть

доступность управления контентом с клавиатуры;

- создание возможностей для обучающихся воспринимать одну и ту же информацию из разных источников -

например, так, чтобы лица с нарушениями слуха получали информацию визуально, с нарушениями зрения -

аудиально;

- применение программных средств, обеспечивающих возможность освоения навыков и умений, формируемых

дисциплиной, за счёт альтернативных способов, в том числе виртуальных лабораторий и симуляционных

технологий;

- применение дистанционных образовательных технологий для передачи информации, организации различных

форм интерактивной контактной работы обучающегося с преподавателем, в том числе вебинаров, которые могут

быть использованы для проведения виртуальных лекций с возможностью взаимодействия всех участников

дистанционного обучения, проведения семинаров, выступления с докладами и защиты выполненных работ,

проведения тренингов, организации коллективной работы;

- применение дистанционных образовательных технологий для организации форм текущего и промежуточного

контроля;

- увеличение продолжительности сдачи обучающимся инвалидом или лицом с ограниченными возможностями

здоровья форм промежуточной аттестации по отношению к установленной продолжительности их сдачи:

- продолжительности сдачи зачёта или экзамена, проводимого в письменной форме, - не более чем на 90 минут;

- продолжительности подготовки обучающегося к ответу на зачёте или экзамене, проводимом в устной форме, - не

более чем на 20 минут;

- продолжительности выступления обучающегося при защите курсовой работы - не более чем на 15 минут.

Программа составлена в соответствии с требованиями ФГОС ВО и учебным планом по направлению 38.04.02

"Менеджмент" и магистерской программе Бизнес и менеджмент .


