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1. Наименование дисциплины:
Автор(ы) программы: 	           к.э.н., доц. Слепенкова Е.М.
Телефон, e-mail:			selena557@yandex.ru
Уровень высшего образования: 	бакалавриат
Направление подготовки: 		Менеджмент
Язык преподавания дисциплины: 	русский

2. Статус и место дисциплины в структуре основной образовательной программы подготовки бакалавра (данные берутся из учебного плана)
Статус дисциплины: по выбору
Семестр: 5 семестр
Пререквизиты: 
Для освоения дисциплины студентам необходимо:	
· Обладать базовыми знаниями по дисциплине «Современный маркетинг»: уметь очертить границы рынка, определить конкурентов, провести конкурентный анализ, анализ и сегментацию потребителей, знать основные инструменты продвижения и их классификацию.
●	 Уметь использовать основные подходы к определению эффективности маркетинга
●	Иметь навыки работы в группе для подготовки групповых проектов
При разработке программы курса учитывалась возможность студентов опираться на знания, подученные в ходе освоения следующих дисциплин: Статистика (3 семестр), Современный маркетинг (3 семестр), Бизнес-аналитика  (5 семестр).
3. ПЛАНИРУЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ ОБУЧЕНИЯ ПО ДИСЦИПЛИНЕ
Дисциплина обеспечивает формирование следующих компетенций и результатов обучения:
	Формируемые компетенции
(не более 5)
	Результаты обучения по дисциплине
(подтверждаются формами текущей и промежуточной аттестации)

	Цифровые: управление информацией (анализ и обработка данных)
	1. Знать особенности цифровых маркетинговых технологий 
2. Знать источники и инструменты  сбора информации для проведения маркетингового аудита компании в цифровой среде
3. Уметь использовать сервисы маркетинговой аналитики в интернете и сервисы мобильной аналитики для сбора необходимой информации
4. Уметь проанализировать и обработать собранные в интернете данные для подготовки маркетингового плана для работы компании в цифровой среде

	Управленческие: аналитическая деятельность и планирование
	1. Знать алгоритмы проведения конкурентной аналитики в цифровом пространстве
2. Знать алгоритмы проведения анализа потребителей
3. Уметь разработать предложения по совершенствованию маркетинговой стратегии компании в интернете
4. Уметь разработать план тактических мероприятий для интернет стратегии компании в цифровом пространстве

	Когнитивные: Организованность
	1. Уметь организовать работу в группе для подготовки аналитического проекта по заранее разработанному план-графику
2. Уметь представить результаты аналитической работы в стройной и понятной презентации в установленные сроки

	Социально-поведенческие: Работа в команде
	1. Уметь достигать качественных результатов аналитической работы в составе малой группы от 3 до 5 человек 




4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ ПО ВИДАМ РАБОТ
Изменение соотношения «лекции-семинары» в сторону увеличения практических занятий

Объем дисциплины составляет _4_ зачётные единицы, всего _144_академических часа, из которых, _72_часа составляет контактная работа студента с преподавателем ( 16_ часов - занятия лекционного типа, 52 часов - занятия семинарского типа, 2 - консультации, 2_ - промежуточная аттестация), __72___ часов составляет самостоятельная работа студента.

	Название темы 
	Трудоемкость (в академических часах) по видам работ

	
	

Всего
часов
	Контактная работа студента с преподавателем, часы
	Самостоятельная работа студента, часы

	
	
	Всего часов контактной работы
	в том числе
	

	
	
	
	Занятия лекционного типа
	Занятия семинарского типа
	Консультации
	Промежуточная аттестация (экзамен или зачет)
	

	
	
	
	
	
	кнч
	перед промежуточной аттестацией 
	
	

	Тема 1. Понятие и сущность интернет маркетинга
	16
	8
	2
	6
	
	Не заполняется
	Не заполняется
	8

	Тема 2. Стратегия и тактика ИМ
	17
	8
	2
	6
	
	Не заполняется
	Не заполняется
	9

	Тема 3. Технологии ИМ и бизнес-модели

	21
	12
	2
	8
	2
	
	
	9

	Тема 4. Работа с потребителями в интернете: сегментация и персонализация

	16
	10
	2
	8
	
	
	
	8

	Тема 5. Цифровой брендинг
	16
	8
	2
	6
	
	
	
	8

	Тема 6. Цифровые продукты и активы: сайт и его продвижение

	16
	8
	2
	6
	
	
	
	8

	Тема 7. Контент-маркетинг и SMM
 
	16
	8
	2
	6
	
	
	
	8

	Тема 8. Реклама в интернете


	16
	8
	2
	6
	
	
	
	8

	Консультация перед промежуточной аттестацией
	2
	2
	
	
	
	
	Не заполняется
	

	Промежуточная аттестация (экзамен или зачет)
	8
	2
	
	
	
	Не заполняется
	2
	6

	Всего часов
	144
	72
	16
	52
	2
	
	2
	72



5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ И ФОРМЫ ПРОВЕДЕНИЯ ЗАНЯТИЙ

Тема 1. Понятие и сущность интернет-маркетинга

Содержание темы

1.1.Интернет как маркетинговая среда
1.2. ИМ в маркетинге компании
1.3. Инструменты ИМ
1.4. Цели и метрики ИМ

Основная литература:
1. Dave Chaffey and PR Smith. Digital Marketing Excellence: Planning, Optimizing and Integrating Online Marketing Paperback – 2022,  Routledge,  P.1 Ch.1

Дополнительная литература:
2. Alan Charlesworth. Digital Marketing A Practical Approach. 4thed, 2022 – P1, ch.3, ch.10

Тема 2. Цифровая маркетинговая стратегия и тактика компании

2.1. Этапы разработки и компоненты цифровой стратегии компании
2.2. Этапы работы с клиентским капиталом
2.3. Цифровые каналы и цифровые воронки

Основная литература:
1. Dave Chaffey and PR Smith. Digital Marketing Excellence: Planning, Optimizing and Integrating Online Marketing Paperback – 2022,  Routledge.  P1, ch2,3; P2 ch4, 6

Дополнительная литература:
2. Кэти Кинг «Искусственный интеллект в маркетинге. Как использовать ИИ и быть на шаг впереди» 2024 г., М. - Издательство: АСТ, ОГИЗ Гл.2 (Доступно: https://www.litres.ru/book/keti-king/iskusstvennyy-intellekt-v-marketinge-kak-ispolzovat-ii-i-byt-na-70371532/chitat-onlayn/)

Тема 3.  Цифровизация маркетинга; платформы и экосистемы

3.1.1.  Большие данные и ИИ
3.1.2. Рынок  Martech и маркетинговый стек компании
3.1.3. Технологии как основа изменения модели бизнеса: платформенная vs сетевая

Основная литература
1. Scott Brinker and Frans Riemersma,  Martech for 2026 – режим доступа https://chiefmartec.com/research/

Дополнительная литература
2. G.Camponovo,  Pigneur Y.  Business model analysis Applied to Mobile business, 2023, ICEIS(«Software Agents and Internet Computing») №4, 173-183


Тема 4. Работа с потребителями в интернете: сегментация и персонализация

4.1. Сегментация, ее значение, уровни и параметры описания сегментов
4.2.  Работа с клиентами на этапах: адаптации в цифровом продукте, сделки, развития взаимоотношений. Аккаунт - менеджмент
4.3.  Предиктивные модели ИИ и лояльность клиентов. 
4.4. Этап привлечения.  Метрики эффективности маркетинга на всех этапах формирования клиентского капитала.

Основная литература
1. Dave Chaffey and PR Smith. Digital Marketing Excellence: Planning, Optimizing and Integrating Online Marketing Paperback –2022,  Routledge, Part 2. Ch.6

Дополнительная литература
2. А. Н. Михайлова «Переход от CRM-маркетинга к CVM-маркетингу: фокус на ценность, а не на контакт» (2025) – Вестник науки №4 (85) Том 3., Апрель 2025


Тема 5. Цифровой брендинг

1. Цифровой бренд и брендинг: основные понятия  и модели цифрового бренда; позиционирование и УТП; платформа и голос бренда в интернете
2. Репутационный онлайн-менеджмент – понятие и инструменты
3. Влияние генеративного ИИ на современные методы брендинга
4. Основные метрики эффективности цифрового брендинга


Основная литература
1. Rowles D. Digital Branding: A Complete Step-by-Step Guide to Strategy, Tactics, Tools and Measurement. 4th ed. Kogan Page, 2026. 240 p. ISBN 978-1-3986-1842-8. URL: https://www.koganpage.com/marketing-communications/digital-branding-9781398618428 (https://books.google.ru/books?id=zu8hAwAAQBAJ&pg=PA3&hl=ru&source=gbs_toc_r&cad=2#v=onepage&q&f=false дата обращения: 27.04.2026).

Дополнительная литература
2. Тарышкин Н.Р. Цифровой брендинг как новый этап эволюции бренд-менеджмента // Научно-исследовательский журнал «Russian Economic Bulletin / Российский экономический вестник» https://dgpu-journals.ru 2025, Том 8, № 1 / 2025, (дата обращения: 27.04.2026)
 
Тема 6. Сайт как основной цифровой актив. Поисковая оптимизация сайта

5.1.  Сайт как цифровой актив. Классификация сайтов и инструментов их создания
5.2. Внутренняя оптимизация сайта. Оптимизация под ИИ
5.3. Внешняя оптимизация сайта
5.4. Мобильная оптимизация и голосовой поиск

	Основная литература
1. Ященко А. Доказательное SEO 2026 (и «Введение в Промптоведение») : [электронный ресурс] / А. Ященко (Dr. Max). – Электрон. дан. – Энергия времени, 2025. – 471 с. – Режим доступа: https://energy-time.ru/evidentseo (дата обращения: 27.04.2026).


	Дополнительная литература
2. 	Guelailia R., Bouziane M. Enhancing Search Engine Optimization through Artificial Intelligence. Beam Journal of Economic Studies. 2024. Vol. 8, № 2. P. 489–500. URL: https://asjp.cerist.dz/en/article/253421 (дата обращения: 27.04.2026).


Тема 7. Контент маркетинг. Маркетинг в социальных сетях
7.1. Стратегии контент-маркетинга и контент-стратегии
7.2. Форматы контента. Матрица контент маркетинга
7.3. Организация управления контентом как активом
7.4. Разработка стратегии SMM
7.5.  Маркетинг влияния

Основная литература

1. Халилов, Д. ChatGPT на каждый день: 333 промта для бизнеса и маркетинга
/ Д. Халилов. — М. : Т-Банк Паблишер, 2024. — 256 с. — ISBN 978-5-907-12345-6.
Доступно: https://www.litres.ru/book/damir-halilov/chatgpt-na-kazhdyy-den-333-promta-dlya-biznesa-i-marketinga-71262106/
	2. Paul Roetzer, Mike Kaput. Marketing Artificial Intelligence: AI, Marketing, and the Future of Business. BenBella Books, 2022. ISBN 7.8.1637740794, 9781637740798 (Доступно: https://books.google.ru/books/about/Marketing_Artificial_Intelligence.html?hl=ru&id=Rm-wzgEACAAJ&redir_esc=y)



Дополнительная литература
3. Христосенко, М. Правило трех секунд : как зарабатывать с помощью соцсетей / М. Христосенко. — СПб. : Питер, 2022. — 182 с. — (iБизнес). — ISBN 978-5-4461-2963-8. Доступно: https://www.litres.ru/book/mihail-hristosenko/pravilo-treh-sekund-kak-zarabatyvat-s-pomoschu-socsetey-66669672/


Тема 8. «Реклама в интернете» 
8.1. Реклама  vs интернет реклама. Интернет реклама и ее виды
8.2. Контекстная реклама, управление кампанией  и ее эффективность
8.3. Медийная реклама, форматы и оптимизация кампании. Медийно-контекстные баннеры и программатик
8.4. Таргетированная реклама в социальных сетях
Основная литература
1. Кэти Кинг «Искусственный интеллект в маркетинге. Как использовать ИИ и быть на шаг впереди» 2024 г., М. - Издательство: АСТ - ISBN 978-5-17-118629-6 (Доступно: https://www.litres.ru/book/keti-king/iskusstvennyy-intellekt-v-marketinge-kak-ispolzovat-ii-i-byt-na-70371532/chitat-onlayn/)


Дополнительная литература
2. Евстафьев В. А., М. А. Тюков Искусственный интеллект и нейросети: практика применения в рекламе : учеб. пособие . Дашков и К, 2024. ISBN 978-5-394-05909-4 (Доступно: https://www.litres.ru/book/v-a-evstafev/iskustvennyy-intellekt-i-neyroseti-praktika-primeneniya-v-rek-70225051/
6. ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ
Основная литература:до 2-х источников, если более – обоснование
1. Dave Chaffey and PR Smith. Digital Marketing Excellence: Planning, Optimizing and Integrating Online Marketing Paperback – 2022,  Routledge
Дополнительная литература:актуальные российские и зарубежные источники
2. Кэти Кинг «Искусственный интеллект в маркетинге. Как использовать ИИ и быть на шаг впереди» 2024 г., М. - Издательство: АСТ ISBN 978-5-17-118629-6 (Доступно: https://www.litres.ru/book/keti-king/iskusstvennyy-intellekt-v-marketinge-kak-ispolzovat-ii-i-byt-na-70371532/chitat-onlayn/)



Базы данных и Интернет-ресурсы (с указанием URL и описанием ресурса)
1. https://e-pepper.ru - ресурс, посвященный электронной коммерции в России
2. https://emailmatrix.ru/ - сайт и блог компании еmailmatrix
3. https://rb.ru/ - издание о технологиях
4. https://habr.com/ru/ - социальная сеть, посвященная вопросам IT
5. https://www.thinkwithgoogle.com/intl/ru-ru/ - блог компании Google – инсайты и полезные данные
6. https://adindex.ru/ - информационное отраслевое издание о рынке рекламы и маркетинга в России
7. https://www.sostav.ru/ - проект брендингового агентства Depot
8. www.likeni.ru – проект по маркетингу в социальных сетях
Сервисы мобильной аналитики:
App Annie, 
Аppfollow, 
APPLyzer, 
МobileАction, 
PrioriData, 
SensorTower
Сервисы маркетинговой аналитики:
megaindex.com 
pr-cy.ru, cy-pr.com;
 webomer.ru; 
SimilarWeb.сom; 
seranking.ru; 
SpyWords, 
Popsters.ru
Сервисы мониторинга социальных сетей:
Медиалогия
Brand Analytics
Babkee
IQbuzz
YouScan
3. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ(материалы для проведения контактной и самостоятельной работы) 
Примеры кейсов, заданий, тем докладов и рефератов, сценариев игр и т.п.
a. 7.1. Примеры кейсов
СОЗДАНИЕ САЙТА ДЛЯ КОМПАНИИ
Сайт не продает, медленно загружается, технически или визуально устарел — в этих случаях стоит подумать о замене. Сеть пиццерий работает в Амурской области с 1994 года, поклонники бренда есть в Благовещенске и Белогорске, поэтому знакомить покупателей с компанией не требовалось. Сайт компании «Пицца Транзит» неплохо выглядел и с оформлением заказов справлялся. Правда, возраст ресурса сказывался: производительность снижалась, часть функций перестала работать, устарел язык программирования. Поддерживать сайт в рабочем состоянии стало сложно, в то же время компания планировала расширять ассортимент.
Как был сделан удобный сайт[footnoteRef:1] [1:  По материалам Удобный интерфейс сайта доставки] 

Чтобы покупателю понравился новый сайт «Пицца Транзит», была изучена ЦА, проведены интервью с постоянными клиентами и менеджерами, проанализированы предложения заказчика и конкурентов. 
1. Уникальное торговое предложение в подзаголовках 
Сайты доставки похожи друг на друга, и нигде нет четкого УТП. Уникальность предложений заказчика было решено подчеркнуть для каждого продукта, поэтому разместили УТП в подзаголовках всех разделов меню. Например, «Пиццу Транзит» отличают качество сыра и обилие начинки, «Роллы» стали сюрпризом для постоянных клиентов, а заказывать «Наборы» действительно выгодно. 
2. Новый порядок блоков 
Анализ тепловых карт сайта показал, что люди чаще всего кликают пиццу и наборы. Чтобы соответствовать интересам пользователей, мы расставили блоки в порядке популярности, а внутри самих блоков сгруппировали востребованные блюда. Тепловые карты еще раз доказали, что контакты должны быть заметными и кликабельными — это мы и сделали.
3. Удобный интерфейс сайта
Недорогие продукты люди покупают без долгих размышлений, поэтому сайты доставки должны быть простыми. Покупка пиццы или роллов — легкий выбор. Нет смысла нагружать пользователя историей компании и подробностями о пользе продукта. Человека нужно зацепить и сделать максимально комфортным оформление заказа. 
«Пицце Транзит» вместо сложной линии убеждения мы предложили удобное виртуальное меню. Для этого сосредоточили внимание пользователя на главной странице.
На самом верху первого экрана происходит фильтрация: человек делает выбор между пиццей, роллами или салатами, а оттуда переходит в нужную ему продуктовую карточку. Конечно, каждая карточка — отдельная страница, но клиенту знать этого не нужно, он просто получает всю необходимую информацию о выбранном блюде в одном месте. 

Чтобы добиться видимой легкости, мы предусмотрели все возможные сценарии поведения пользователей, а конфигурацию самих карточек сделали универсальной. В результате человек находит нужный продукт на любой странице, а сотрудники «Пицца Транзит» могут самостоятельно добавлять новые предложения. 
Для тех, кто хочет поесть пиццу в кафе или узнать больше о сети пиццерий, мы, конечно, сделали отдельные страницы с контактами и историей компании. Но основное внимание сознательно сосредоточили на меню доставки и продуктовых карточках. 
Несмотря на огромный ассортимент, изображения всех блюд и продуктов на сайте выдержаны в едином стиле благодаря ТЗ для фотографов. Цветовая гамма сайта продиктована брендбуком, который «Пицца Транзит» начала использовать в соцсетях незадолго до работы над сайтом. 
4. Возможность добавлять и убирать ингредиенты 
Аппетит часто приходит во время еды оформления доставки. Бывает, приходится отказываться от блюда всего из-за одного ингредиента. И ради этого нужно снова и снова возвращаться в меню.
Добавки к заказу — удобная функция, но технически сложная и дорогая, поэтому встречается только у крупных сетей. Мы нашли бюджетное решение, и теперь клиенты «Пиццы Транзит» могут скорректировать состав пиццы, добавки роллам и даже выбрать нужные соусы даже в «Корзине». 
5. Микрофильтры 
Этот небольшой инструмент делает сайт по-настоящему уникальным. Микрофильтры позволяют быстро найти блюда с конкретным ингредиентом или вкусом. Пользователю не нужно отсматривать все варианты, чтобы найти острую или пиццу с огурчиками — достаточно выбрать категорию. 
Одна из категорий микрофильтров — детское меню. Обычно такие тонкие настройки, как и возможность менять ингредиенты в заказе, встречаются только у крупных федеральных франшиз. Мы смогли реализовать функции на сайте региональной сети пиццерий.
6. Выбор размера пиццы
Результаты теплового анализа старого сайта показали: люди любят пиццу побольше. Мы поддержали это выгодное бизнесу поведение пользователей с помощью кнопки из двух частей. Человек сразу видит вес и стоимость двух вариантов пиццы — так выгода от покупки большой порции становится очевидной.
7. Интеграция с сервисом для автоматизации ресторанов и доставки 
Без синхронной работы сайта и сервиса для автоматизации заказов любая доставка обречена. Компания «Пицца Транзит» уже использовала сервис R Keeper, поэтому его решили сохранить и на новом сайте.
Значение сервиса автоматизации настолько велико, что сам сайт доставки можно назвать маркетинговой оболочкой. От R Keeper зависят практически все основные операции: 
· из него, а не админки сайта, заказы уходят на кухню;
· сервис дублирует информацию о заказе в бухгалтерию;
· сервис уточняет адрес и считает стоимость доставки;
· сервис формирует чек; 
· фотографии, описание, состав и цена продуктов также подгружаются из сервиса. 
Кажется, если все делает R Keeper, разработчики сайта остаются без работы, но это не так. Корзину пользователь формирует на сайте, там же он меняет конфигурацию блюд (убирает и добавляет ингредиенты), а затем оформляет заказ. Было важно синхронизировать сайт и сервис, который работает по общим шаблонам
Новый сайт подойдет компании на «вырост». Чтобы «Пицца Транзит» легко расширяла территорию доставки, развивала меню и эффективно рекламировалась, мы предусмотрели ряд функций: 
1. Геозапрос, чтобы уточнять адрес покупателя. Он помогает определить стоимость доставки, которая зависит от расстояния. Также геозапрос избавляет от путаницы с адресами, ведь названия улиц в разных городах часто совпадают.
2. Видеоформат. Рассказать о составе и приготовлении блюда проще всего в ролике. При желании заказчик сможет добавить видео на любую продуктовую страницу. 
3. SEO-инструменты. Чтобы сделать сайт заметным для поисковых систем, мы настроили канонические адреса, сделали описание страниц, добавили файлы robots.txt и sitemap.xml. А для точного анализа онлайн-маркетинга настроили электронную коммерцию в «Яндекс.Метрике».
Задание 
1. Какая маркетинговая стратегия была реализована при разработке сайта? 
2. Какие этапы поисковой оптимизации отражены в кейсе? 
3. Какие достоинства и недостатки проделанной работы Вы можете выделить? 


7.2. Аналитическая письменная работа
Аналитическая письменная работа готовится группой студентов. Состав группы – 3-5 студентов.
Часть 1. Анализ потребителей.
Задание выполняется для произвольной компании. Для сбора данных используется бесплатные сервисы Яндекс. Директ, Вордстат.Яндекс и GoogleTrends, IQBuzz Обязательно проведение контент анализа для выявления параметров ценности рыночного предложения на выбранном рынке, анализ удовлетворенности клиентов.
1. На основе контент анализа (в ручном режиме, либо с использованием любого сервиса мониторинга социальных сетей) выявить основные параметры ценности рыночного предложения. Проанализировать их с использованием методологии матрицы BCG;
2. Провести оценку удовлетворенности потребителей. Для этого: 
- 	Определить достоинства, выявленные из отзывов респондентов;
- Определить характеристики, влияющие на негативную оценку компании;
- Сравнить динамику отрицательных и положительных отзывов, проверить, нет ли сезонности.  Если есть, попытаться объяснить,  с чем она связана.
	Часть 2. Конкурентная аналитика.
В рамках проекта необходимо провести конкурентный анализ выбранной компании. Для этого:
1. Подобрать конкурентов с использованием вторичных данных и сервисов SimilarWeb или Megaindex
2. С помощью сервиса SimilarWeb проанализировать структуру входящего трафика на сайты конкурентов (столбиковая диаграмма), а также показатели его вовлеченности (таблица); провести анализ ссылочного трафика (таблица), определить долю брендового трафика в поисковом трафике (круговая диаграмма), определить структуру трафика из социальных сетей (столбиковая диаграмма). 
3. Используя сервис Popsters, провести анализ эффективности работы конкурентов в социальных сетях (таблица)
4. Используя сервис WebsiteGrader проанализировать техническую оптимизацию сайтов-конкурентов (таблица)
5. Проанализировать упоминаемость конкурентов с помощью сервисов Google Trends (график) и Wordstat Yandex (график)
6. На основе проведенного анализа проранжировать конкурентов на рынке (творческое задание)


Варианты форм проведения занятий (контактной работы):
· интерактивные лекции в форме диалога со студентами 
· мастер-классы экспертов и специалистов
· разбор кейсов и конкретных ситуаций (связанных с компаниями, выбранными студенческими исследовательскими группами в качестве объекта исследования )
· тесты

Варианты форм самостоятельной работы студентов:
1. Письменная аналитическая работа. Часть 1. Анализ потребителей. Часть 2. Конкурентная аналитика. 
2. Финальная презентация группового проекта. «Разработка стратегии и программы продвижения компании в интернете»
· выполнение проекта (краткое описание задания по проекту)
· МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ, ТРЕБОВАНИЯ ДЛЯ ПОДГОТОВКИ ФИНАЛЬНОЙ ПРЕЗЕНТАЦИИ ГРУППОВОГО ПРОЕКТА «Разработка стратегии и программы продвижения компании в интернете»  И СОДЕРЖАНИЕ ПРОЕКТА.
Групповых проекты выполняются в группе студентов от  3 до 5 чел. Задача -  выработка рекомендаций для совершенствования маркетинга компаний в цифровой среде. Предложения должны охватывать как стратегию, так и тактику компании.   Рынок  выбирается группой самостоятельно. 
По результатам представления презентации оцениваются: 
· 1.степень самостоятельности выполнения проекта – 15 баллов; 
· 2.ответы на вопросы и способность защищать   свою позицию -  20 баллов;
· 3.навыки презентации и участие всех членов группы в защите –  5 баллов
Максимальная оценка защиты группового проекта – 40 баллов
· Презентация и защита проекта проводится строго в назначенные сроки в пределах 20 мин. с использованием пакета PowerPoint. Каждый студент должен участвовать в презентации группового проекта. 
· Файлы: групповой проект должен состоять из презентации в формате PPT (до 20 слайдов). Сноски на источники данных размещаются в поле слайда. Также представлется файл (файлы) Excel c расчетами. Все файлы должны быть прикреплены участниками исследовательских групп на ресурсе on.econ.msu.ru.
· Задачи исследовательского проекта: Выработать рекомендации по совершенствованию интернет маркетинга выбранной компании. Рынок и компания выбираются группой самостоятельно.
· Содержание презентации:
●	Актуальность, теоретическая и практическая значимость избранной темы, цели и задачи исследования
●	Характеристика рынка (география, продукты, потребительские сегменты, динамика, сезонность спроса - сравнить данные сервисов ЯндексВордстат и GoogleTrends)
●	Представить основные параметры ценности рыночного предложения, сравнить динамику отрицательных и положительных отзывов
●	Подбор конкурентов, его критерии и методология,  оценка  распределения долей рынка между конкурентами
●	Анализ источников и вовлеченности трафика (и/или конкурентное сравнение приложений) – 2 слайда  + другие метрики конкурентного анализа   – 1-2 слайда
●	Сравнение технической работы сайтов-конкурентов в таблице (1 слайд)
●	Сравнительный анализ работы конкурентов в соцсетях – таблица (1 слайд)
●	Сравнительный анализ комплекса promotion-mix конкурентов в интернете – 1-2 слайда
●	Сравнительный анализ маркетинговых стеков конкурентов (с использованием бесплатного сервиса SimilarTech.com)– 1 слайд
●	Предложения для разработки стратегии компании в цифровой среде
●	Программа продвижения с оценкой затрат


Для промежуточого контроля знаний проводится ТЕСТ. Итоговая аттестация – устный зачет.


Необходимое условия для подготовки финальной презентации  группового проекта и контроля знаний после 1 стратегической части курса  – выполнение письменной аналитической групповой работы.
4. ФОНДЫ ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ РЕЗУЛЬТАТОВ ОБУЧЕНИЯ

	Результаты обучения по дисциплине (заполняется в соответствии с таблицей п.3)
	Оценочные средства
(тесты, задачи, кейсы и т.п.)

	1. Знать особенности цифровых маркетинговых технологий 
2. Знать источники и инструменты  сбора информации для проведения маркетингового аудита компании в цифровой среде


	1. Тест, кейсы, устный ЗАЧЕТ
2. Тест, кейсы, устный зачет

	3. Знать алгоритмы проведения конкурентной аналитики в цифровом пространстве
4. Знать алгоритмы проведения анализа потребителей

	3. Тест, кейсы, устный зачет
4. Тест, кейсы, устный зачет

	5. Уметь использовать сервисы маркетинговой аналитики в интернете и сервисы мобильной аналитики для сбора необходимой информации
6. Уметь проанализировать и обработать собранные в интернете данные для подготовки маркетингового плана для работы компании в цифровой среде
7. Уметь разработать предложения по совершенствованию маркетинговой стратегии компании в интернете
8. Уметь разработать план тактических мероприятий для интернет стратегии компании в цифровом пространстве
9. Уметь организовать работу в группе для подготовки аналитического проекта по заранее разработанному план-графику
10. Уметь представить результаты аналитической работы в стройной и понятной презентации в установленные сроки
11. Уметь достигать качественных результатов аналитической работы в составе малой группы от 3 до 5 человек
	5. Аналитическая письменная работа
6. Аналитическая письменная работа; Финальная презентация группового проекта
7. Финальная презентация группового проекта
8. Финальная презентация группового проекта
9. Аналитическая письменная работа; Финальная презентация группового проекта
10. Аналитическая письменная работа; Финальная презентация группового проекта
11. Аналитическая письменная работа; Финальная презентация группового проекта




5. БАЛЛЬНАЯ СИСТЕМА ОЦЕНКИ

	Виды работ
	Баллы

	Самостоятельная работа
	80

	Промежуточный контроль (2 больших теста)
	20+20=40

	Презентация проекта
	80

	ИТОГО
	200

	Самостоятельная работа
	Баллы

	Домашние ПРАКТИЧЕСКИЕ задания 
	48 = 12*4 балла

	Восемь Мини-тестов по лекциям
	32 =   8*4 балла

	Итого
	80




Критерии оценки знаний:
	Количество баллов
	Оценка

	До 80 баллов
	Не зачтено

	80 и выше
	Зачет



Важно! 
Для получения зачета необходимо:

•  Набрать не менее 16 баллов за промежуточный контроль (2 больших теста);
•  Набрать не менее 34 баллов за самостоятельную работу (домашние задания и мини-тесты);
•  Набрать не менее 30 баллов за презентацию итогового проекта.

Обращаем ваше внимание, что в рамках курса предусмотрено выполнение групповых проектных заданий. Оценка ставится индивидуально каждому студенту, исходя из его личного вклада в выполнение задания и ответов на вопросы. 

Использование ИИ при выполнении заданий допускается только с указанием названия инструмента и раскрытием сделанных промптов. Там, где это специально оговорено, требуется параллельное выполнение задания с использованием и без использования ИИ.


6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ
Письменная аналитическая работа (части 1,2), групповая финальная презентация вместе с расчетными материалами прикрепляются студентами на платформе «on.econ». Платформа используется также для размещения всех учебных и методических материалов для освоения дисциплины.
Для организации занятий по дисциплине необходимы следующие технические средства обучения:
· Компьютерный  класс 
· доска с маркерами
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