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УЧЕБНЫЙ ПЛАН

программы повышения квалификации 

  «Управление маркетинговой деятельностью фирмы»

Цель - подготовка квалифицированных менеджеров с высоким уровнем профессиональных компетенций, обладающих комплексом знаний и практических навыков, необходимых для успешного управления маркетинговой деятельностью предприятий и организаций.

Категория слушателей: предприниматели - руководители малых и средних компаний, руководители и специалисты подразделений стратегического развития, маркетинговых служб субъектов малого и среднего бизнеса. 
Срок обучения: 72 часа.
Режим занятий: не более 8  академических часов  в день.
	№


	Наименование разделов 

и дисциплин
	Всего, час.
	В том числе
	Самост. работа
	Форма

контроля


	
	
	
	лекции
	практ.

занятия
	
	

	1. Маркетинговые стратегии и планирование маркетинга 
на предприятиях малого и среднего бизнеса

	1
	Современная концепция маркетинга
	2
	1
	1
	
	

	2
	Управление маркетингом и маркетинговый аудит
	4
	2
	-
	2
	

	3
	Стратегии маркетинга
	4
	2
	2
	
	

	4
	Маркетинговое планирование
	4
	1
	1
	2
	

	
	Всего:
	14
	6
	4
	4
	зачет

	2. Изучение потребителей и технологии  маркетинговых исследований

	5
	Управление поведением потребителей
	2
	1
	1
	
	

	6
	Технологии маркетинговых исследований
	8
	3
	3
	2
	

	7
	Анализ деятельности конкурентов
	2
	1
	1
	
	

	8
	Информационные  технологии  в маркетинге 
	3
	1
	0
	2
	

	9
	Аналитические информационные системы
	1
	0
	1
	
	

	10
	CRM-системы
	1
	1
	0
	
	

	11
	Использование современных     Internet-ресурсов    для  получения информации о партнерах и конкурентах
	1
	0
	1
	
	

	
	Всего:
	18
	7
	7
	4
	зачет

	3. Маркетинг продаж и стимулирование сбыта

	12
	Трейд-маркетинг
	2
	1
	1
	
	

	13
	Активное отношение к продаже
	4
	1
	1
	2
	

	14
	Структура продажи
	2
	1
	0
	1
	

	15
	Установление и поддержание контакта
	2
	1
	1
	
	

	16
	Выявление потребностей
	2
	1
	1
	
	

	17
	Преодоление сопротивлений и возражений
	2
	0
	1
	1
	

	
	Всего:
	14
	5
	5
	4
	зачет

	4. Маркетинговые коммуникации

	18
	Интегрированные маркетинговые коммуникации
	4
	1
	2
	1
	

	19
	Психология рекламы
	2
	1
	1
	
	

	20
	Работа с госзаказчиками
	2
	1
	0
	1
	

	21
	Продвижение бренда
	2
	1
	1
	
	

	22
	Интернет-маркетинг
	2
	1
	0
	1
	

	23
	Программы лояльности 
	2
	1
	1
	
	

	
	Всего:
	14
	6
	5
	3
	зачет

	5. Правовые основы маркетинговой деятельности

	24
	Правовые основы договорных отношений субъектов маркетинговой деятельности
	4
	1
	1
	2
	

	25
	Правовые основы отношений субъектов маркетинговой деятельности с потребителями 
	2
	1
	1
	
	

	26
	Правовые основы конкурентных отношений 
	1
	1
	
	
	

	27
	Правовые основы рекламных отношений 
	2
	1
	1
	
	

	28
	Правовые основы информационного обеспечения маркетинговой деятельности 
	1
	1
	
	
	

	29
	Правовые основы отношений, возникающих в сфере маркетинговой товарной политики
	2
	1
	1
	
	

	
	Всего:
	12
	6
	4
	2
	зачет

	
	Итоговая аттестация
	
	
	
	
	тест

	
	ИТОГО:
	72
	30
	25
	17
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