Руководство по изучению дисциплины
«Маркетинг инноваций»
Доцент, к.э.н. Фангманн Галина Олеговна

1. СТРУКТУРА КУРСА
6 семестр
____лекции_____________ 16 час.
___практические занятия_ 16 час.
аудиторные занятия______ 32 час. 
самостоятельная работа___ 76 час.
ИТОГО                                  108 час.
2. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ
Тема 1. Маркетинг и инновационная деятельность. История взаимодействия маркетинга и инновационной деятельности. Изменение понятия товара в информационном обществе. Результат научно-технической деятельности как товар. Понятия научно-технической и наукоемкой продукции. Результаты теоретических исследований в системе рыночного обмена. Понятие нововведения. Нововведение как товар. Классификации нововведений. Наукоемкие услуги. Классификация наукоемких услуг. Рынок инноваций и его особенности. Понятие и особенности маркетинга в научно-технической сфере. 
Тема 2. Процесс создания, оценки и позиционирование нового товара. Генерирование идеи нового товара. Отбор идей. Разработка концепции нового товара и ее проверка. Оценка наукоемкой продукции с точки зрения маркетинга. Новизна товара и ее классификация. Научно-технический уровень нововведений и методы его оценки. Коммерческое значение повышения научно-технического уровня продукции. Регрессивные изобретения. Конкурентоспособность нововведений. Использование полигонных графиков для целей позиционирования новой продукции (карта потребительских предпочтений). Тестирование нового товара в рыночных условиях. Процесс восприятия товара потребителем. Барьеры восприятия нового товара. Этапы процесса восприятия новинки. Факторы, влияющие на процесс восприятия инноваций. Особенности покупательского поведения в России по отношению к новым товарам. Жизненный цикл инновации на рынке. Эффективная организация разработки новых товаров. Концепция бригад маркетингового действия.
Тема 3. Маркетинговый комплекс товара-нововведения. Марка и товарный знак. Роль товарного знака в продвижении инновации. Этапы разработки товарного знака. Мероприятия по маркетингу товарного знака. Закон РФ «О товарных знаках». Упаковочный комплекс. Инновации в упаковке. Этапы разработки упаковочного комплекса. Маркетинг новой упаковки. 
Сервис. Значение сервиса для продвижения на технически сложной продукции. Условие реализации товара. Источник дополнительной прибыли. Условие повторной продажи. Виды сервиса. Предпродажный сервис. Гарантийный сервис. Послегарантийный сервис. Сегментация клиентов в области сервисных услуг. Стратегия сервиса. Формы организации сервиса. Типовая структура сервисной службы фирмы. Планирование производства запчастей. 
Ценообразование на новую продукцию. Параметрические методы ценообразования на наукоемкую продукцию. Определение прейскурантной цены на новый товар на основе показателей сравнительного научно-технического уровня и конкурентоспособности. Особенности ценообразования на товары - субституты. Ценообразование на наукоемкую и научно-техническую продукцию по государственным контрактам. Ценовая политика по товарам-нововведениям. 
Методы прогнозирования сбыта наукоемкой продукции. Прогноз по конечному потреблению. Экспертный прогноз агентов по сбыту. Метод корреляционных моделей. Экспертиза руководства фирмы. 
Варианты построения канала сбыта наукоемкой продукции. Производитель - потребитель. Производитель - дистрибьютор - потребитель 
Особенности рекламы научно-технических новинок. Планирование рекламных компаний по новым товарам. Разработка рекламных посланий по новым товарам. Выбор оптимального канала распространения рекламы по новому товару. 
Паблисити в инновационном маркетинге. Маркетинг выдающихся ученых и научных школ. Маркетинг образовательных учреждений. Пропаганда научных идей. Пропаганда научных центров и бесприбыльных инновационных проектов. Использование CRM-систем в высокотехнологичном маркетинге. 
Тема 4. Маркетинг технологии. Особенности маркетинга технологии. Порядок маркетинга технологии. Формулировка целей фирмы при продаже технологии. Анализ рынка конечного продукта, производимого по технологии. Исследование технологии и ее рынка. Разработка пакета предложений по продаже лицензии. Отбор потенциальных лицензиатов. Разработка проекта лицензионного соглашения. Ведение переговоров и подписание лицензионного контракта. 
Тема 5. Маркетинг инжиниринга. Особенности маркетинга инжиниринга. Исследование рынка инжиниринговых услуг. Ценообразование на инжиниринговые услуги. Инжиниринговый контракт. Продвижение инжиниринговых услуг на рынке. 
3. МЕТОДЫ И ФОРМЫ ОРГАНИЗАЦИИ ОБУЧЕНИЯ
1. Посещение лекционных занятий.
2. Анализ материала лекций и чтение основной и дополнительной литературы.
3. Подготовка к практическому занятию.
4. Посещение практического занятия.
5. Составление отчета по практическому занятию.
6. Подготовка к рубежному контролю (тесту).
7. Написание реферата и выступление с докладом и презентацией.
4. МЕТОДЫ И ФОРМЫ АКТИВИЗАЦИИ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
· Дискуссия
· IT-методы
· Командная работа
· Разбор кейсов
· Опережающая СРС
· Индивидуальное обучение
· Проблемное обучение
· Обучение на основе опыта
· методы IT – применение компьютеров для доступа к Internet-ресурсам, использование обучающих программ и др. с целью расширения информационного поля, повышения скорости обработки и передачи информации, удобства преобразования и структурирования информации для трансформации ее в знание;
· - работа в команде – совместная деятельность студентов в группе под руководством лидера, направленная на решение общей задачи синергическим сложением результатов индивидуальной работы членов команды с делением ответственности и полномочий;
· - Cast-study – анализ реальных проблемных ситуаций, имевших место на практике в соответствующей области профессиональной деятельности и поиск вариантов лучших решений;
· - игра – имитация студентами реальной профессиональной деятельности по ролям с выполнением функций специалистов на различных рабочих местах;
· - проблемное обучение – стимулирование студентов самостоятельно «добывать» знания, необходимые для решения конкретно поставленной проблемы;
· - контекстное обучение – мотивация студентов к усвоению знаний путем установления взаимосвязей между конкретным знанием и его применением;
· - обучение на основе опыта – активизация познавательной деятельности за счет ассоциации их собственного опыта с предметом изучения;
· - индивидуальное обучение – выстраивание для студентов собственных образовательных траекторий за счет формирования индивидуальных учебных планов и программ с учетом интересов и предпочтений студентов;
· - междисциплинарное обучение – использование знаний из разных областей, группируемых и концентрируемых в контексте решаемой задачи;
· - опережающая самостоятельная работа – изучение студентами нового материала до его изложения преподавателем на лекции и других аудиторных занятиях.
5. СОДЕРЖАНИЕ САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ СТУДЕНТОВ
1. Маркетинг инноваций: особенности концепции, опыт применения в современных условиях
2. Специфика маркетинга инноваций на высокотехнологичных рынках
3. Особенности поведения потребителей на инновационных рынках
4. Роль маркетинговых исследований в создании инноваций
5. Критерии выбора канала сбыта для высокотехнологичной продукции
6. Инновации в каналах продвижения
7. Ценообразование в маркетинге инноваций
8. Коммуникационные проблемы в инновационной компании
9. Новизна как главный фактор конкурентных преимуществ фирмы 
10. Стратегический инновационный маркетинг 
11. Схема процесса разработки и вывода товара на рынок
12. Источники инноваций
13. Организация разработки новых товаров
14. Инновации – средство повышения конкурентоспособности. 
15. Новизна и риск
16. Уровень риска в зависимости от типа инноваций 
17. Категории новых продуктов 
18. Рациональная организация выбора продуктового ассортимента фирмы. 
19. Стратегии разработки нового продукта. 
20. Основные фазы создания нового продукта: задачи маркетинга. 
21. Стадии разработки нового продукта. 
22. Задачи оценки при создании нового продукта 
23. Процесс создания нового продукта: разработка и тестирование концепции. 
24. Стратегия разработки нового продукта: факторы успеха 
25. Оценка различных вариантов фактического позиционирования нового товара. 
26. Анализ конкурентной среды
27. Сегментация, позиционирование бренда. 
28. Как устанавливать цены на продукты-новинки? 
29. Стратегии ценообразования на новый продукт. 
30. Жизненный цикл инновации: задачи маркетинга. 
31. Оценка перспектив распространения нового продукта. 
32. Репозиционирование товара для продления фазы роста продаж. 
33. Роль и место, понятие маркетинга инноваций в современной экономической инфраструктуре. 
34. Свойства, классификация, постановка задач маркетингового исследования. 
35. Потребность в маркетинговом исследовании инноваций: прямые потребности (информация клиентам, конкуренты, партнеру по сотрудничеству, инновационные процессы в собственных услугах и областях деятельности, пути к рынку), косвенные потребности (рынок ваших клиентов-инноваторов, потребность в дополнительной информации клиентов). 
36. Методы и источники исследования: процесс, первичное исследование (методы, документация), вторичное исследование (методы, документация), международные стандарты, международные источники данных. 
37. Подготовка плана маркетинга. 
38. Определений целей, SMART, маркетинговый аудит, SWOT-матрица для каждого из 4-х «Р», анализ поля сил. 
39. Проблемы продвижения товара и эффективный сбыт в различных стадиях жизненного цикла. 
40. Способы ценообразования на продукцию высокотехнологического или инновационного предприятия. 
41. Коммерциализация интеллектуальной собственности и рынок высокотехнологических разработок. 
42. Способы продвижения, коммерциализации инноваций на российский и/или зарубежный рынок
43. Роль и место, понятие маркетинга инноваций в современной экономической инфраструктуре. 
44. Маркетинг и инновационная деятельность.
45. История взаимодействия маркетинга и инновационной деятельности
46. Понятия научно-технической и наукоемкой продукции.
47. Понятие нововведения. 
48. Нововведение как товар. 
49. Классификации нововведений. 
50. Наукоемкие услуги. 
51. Классификация наукоемких услуг. 
52. Рынок инноваций и его особенности. Понятие и особенности маркетинга в научно-технической сфере. 
53. Генерирование идеи нового товара. Отбор идей. Разработка концепции нового товара и ее проверка. 
54. Барьеры восприятия нового товара. 
55. Этапы процесса восприятия новинки. 
56. Факторы, влияющие на процесс восприятия инноваций.
57. Особенности покупательского поведения в России по отношению к новым товарам. 
58. Жизненный цикл инновации на рынке. 
59. Эффективная организация разработки новых товаров. 
60. Марка и товарный знак. 
61. Роль товарного знака в продвижении инновации. 
62. Этапы разработки товарного знака. 
63. Мероприятия по маркетингу товарного знака. 
64. Закон РФ «О товарных знаках». 
65. Инновации в упаковке. 
66. Этапы разработки упаковочного комплекса. 
67. Маркетинг новой упаковки. 
68. Ценообразование на новую продукцию. 
69. Параметрические методы ценообразования на наукоемкую продукцию. 
70. Определение прейскурантной цены на новый товар на основе показателей сравнительного научно-технического уровня и конкурентоспособности. 
71. Особенности ценообразования на товары - субституты. 
72. Ценообразование на наукоемкую и научно-техническую продукцию по государственным контрактам. 
73. Ценовая политика по товарам-нововведениям. 
74. Методы прогнозирования сбыта наукоемкой продукции. 
75. Варианты построения канала сбыта наукоемкой продукции. 
76. Особенности рекламы научно-технических новинок. 
77. Планирование рекламных компаний по новым товарам. 
78. Разработка рекламных посланий по новым товарам. 
79. Выбор оптимального канала распространения рекламы по новому товару. 
80. Паблисити в инновационном маркетинге. 
81. Какова цель ФСА?
82. Раскройте сущность информационного и аналитического этапов ФСА.
83. Перечислите основные направления анализа спроса на нововведения.
84. Какие факторы следует учесть при анализе спроса?
85. Организационные структуры службы маркетинга.

Структура и содержание портфолио студента по дисциплине «Маркетинг инноваций»

1. Лист целей, которые студент хотел бы достигнуть после изучения данной дисциплины; 
2. Список прочитанной основной и дополнительной литературы по курсу; 
3. Индивидуальные домашние задания с оценкой; 
4. Анализ оценочных форм по презентации (оценки других студентов); 
5. Контрольные работы (с оценкой); 
6. Презентация и текст выступления студента по выбранной теме; 
7. Копии статей из журналов, прочитанные и проанализированные студентом. 

Схема оценивания презентации и выступления студента

	Критерии
	Минимальный ответ
(результат)
1 балл
	Изложенный, раскрытый ответ
(результат)
2 балла
	Законченный, полный ответ
(результат)
3 балла
	Образцовый ответ, достойный подражания
(результат)
4 балла

	Организация
	Аудитория не может понять выступление, потому что нет последовательности в представлении информации 
	Аудитории трудно следить за презентацией, потому что студент перескакивает с одного слайда на другой 
	Студент представляет информацию в логической последовательности, за которой следит аудитория 
	Студент представляет информацию в логической последовательности, синхронно переключая презентацию 

	Содержание
Знание
	У студента нет понимания информации. Студент не может ответить на вопросы 
	Студент плохо владеет информацией и отвечает только на элементарные вопросы 
	Студент разбирается в содержании информации, но не погружался глубоко в информацию 
	Студент демонстрирует прекрасное знание материала, дает комментарии, разъяснения и уточнения 

	Средства представления
	Не использовались 
	Представленная презентация слабо отражает выбранную тему 
	Представленная информация связана с выбранной темой 
	Представленная информация дополняет выступление студента по выбранной теме 

	Грамотность
	Четыре и более ошибок в правописании и/или грамматические ошибки 
	Три и более ошибок в правописании и/или грамматические ошибки 
	Есть не более двух ошибок в правописании и/или грамматические ошибки 
	Нет ошибок правописания и/или грамматические ошибки 

	Представление информации
	Бормотание, тихая, скучная речь 
	Запинание, повторение уже сказанного, тихая речь 
	Четкое и ясное изложение информации 
	Четкая, ясная, внятная 



Критерии получения допуска к экзамену по дисциплине «Маркетинг инноваций»

	Критерии
	Выполнение индивидуальных домашних заданий
	Результаты контрольных работ
	Портфолио
	Посещение занятий

	33 балла и более 
	Получен зачет по всем темам индивидуальных домашних заданий 
	Получен зачет по контрольным работам 
	Портфолио отвечает всем требованиям по структуре и содержанию 
	Студент посетил более 50% занятий (лекции + практические занятия) 







Критерии оценивания контрольных работ по дисциплине «Маркетинг инноваций»

	Оценивание результатов
	Максимальный балл
	Итог

	Каждый вопрос теста 
	0,5
	0,5*10=5,0

	ИТОГО 
	
	5,0




Критерии оценивания экзамена по дисциплине «Маркетинг инноваций»

	Оценивание результатов
	Максимальный балл
	Итог

	Каждый вопрос билета 
	10
	10*3=30

	Решение задачи 
	8
	8

	Написание выводов и пояснений к задачам 
	2
	2

	Итого
	
	40,0



