LleHoBasa nosnTtuka B =
MapKeTUHre

®UNO0 npenopaBartens
lepacnmeHko BaneHTnHa BacunbeBHa
Lienb ocBOEHUA AUCLUUNAUHDI

JTOT Kypc OyseT uHTepeceH TeM, KTO oOby4yaeTcs B Maructpatype MapKeTUHry U
yrnpaBAeHUIO NPOoAaXxKaMu, KOMY MPUXOAUTCS UMETb AeN0 C LEeHaMM Ha NMPOAYKLUO U
yCnyru CBOEW KOMMaHWKM, BeCTM MNeperoBopbl O LieHax C MoCTaBWMKaMU U
notpebuTensamu, oLeHNBaTb CUY LLIEHOBOW aTakm KOHKYPEHTOB, TEM, KTO XOYeT No3HaTb
CKPbITble MOTMBbI MOTPEOUTENBCKOrO BOCMPUATASA, ABHbIA U TalHbIA CMbIC/A MOHATUS
«LLeHOBOE MO3ULMOHNPOBaHME>.

KpaTKkoe cogep)xaHue AUCUUNINHDI

OT cTpaternyeckoro nAaHMPOBaHUA LLEHOBOW MOJAUTUKW, YUUTbIBAIOLLErO BHELUHWE,
BHYTpeHHMe akTopbl U Lean H6usHeca, 4O rpamMOTHOW NMPOPaboTKM M MpPaKTUYECKOW
peannsaunm LLeHOBOW NOANTUKN. CTYAEeHTbI CMOTYT NMOJAYYNTb 3HAHWUS, KOTOPbIE MO3BOJIAT:

- obecneuntb CUCTEMHBIA MNOAXOA K TMpoueccy LeHoobpa3oBaHWs C  yyeToM
N3MEHAROLLMXCA Pa3 XXM3HEHHOTO LMKAa TOBapa U pbiHKA, YTO OCOBEHHO akTyanbHO B
YCNIOBUAX BHEAPEHWUA MHHOBALMMW, MPUYMEHEHUA HOBbIX 3/1€KTPOHHbIX TEXHOJOTNN
NpPoAax 1 BbICOKOM ANHAMNYHOCTM PasfIMUYHbIX OTPacael POCCUNCKOTO PbIHKA;

+ BblbpaTbh 3DEKTUBHYIO LEHOBYHO CTpaTervo, COOTBETCTBYIOLLYO CTpaTernyeckmm
uenam 6u3Heca M MOHATb, Kaknme MeToabl LeHoobpas3oBaHus LenecoobpasHo
NPUMEHATb B 3aBUCUMOCTU OT PbIHOYHbIX YCNOBUMA W OT LeNen, CTOALUX nepes
KOMMaHuen B Poccnm n Ha 3apybedkHbIX pbIHKaX;

°  BbICTPOUTb  MPaKTUUECKYHD CXeMy LEHOBOro MO3MUMOHMPOBaHWA  GpeHaa,
pa3paboTtaTb NOAUTUKY CTUMYAMPOBAHMA NPOAAXK C Y4ETOM MOCTOSHHO MEHAKLLENCA
3KOHOMMWYECKOWN KOHBIOHKTYPbI.

O6wan TpyA0eMKOCTb AUCLUNJIUHDI
3 3ayeTHble egnHuubl, 104 yaca.

NTOroBbiN KOHTPO/Ib NO AUCUMNANHE MPOBOAMTCSA B pOpMe 3K3aMeHa, MPOXOAALLErO B
dopme 3awmTbl NPOEKTOB LEHOBOW MOAUTUKMW, pa3paboTaHHbIX B MasbiX MPOEKTHbIX
rpynnax cTy4eHTOB.



	ФИО преподавателя
	Герасименко Валентина Васильевна
	Цель освоения дисциплины
	Этот курс будет интересен тем, кто обучается в магистратуре маркетингу и управлению продажами, кому приходится иметь дело с ценами на продукцию и услуги своей компании, вести переговоры о ценах с поставщиками и потребителями, оценивать силу ценовой ат...
	Краткое содержание дисциплины
	От стратегического планирования ценовой политики, учитывающего внешние, внутренние факторы и цели бизнеса, до грамотной проработки и практической реализации ценовой политики. Студенты смогут получить знания, которые позволят:
	• обеспечить системный подход к процессу ценообразования с учетом изменяющихся фаз жизненного цикла товара и рынка, что особенно актуально в условиях внедрения инноваций, применения новых электронных технологий продаж и высокой динамичности различных ...
	• выбрать эффективную ценовую стратегию, соответствующую стратегическим целям бизнеса и понять, какие методы ценообразования целесообразно применять в зависимости от рыночных условий и от целей, стоящих перед компанией в России и на зарубежных рынках;
	• выстроить практическую схему ценового позиционирования бренда, разработать политику стимулирования продаж с учетом постоянно меняющейся экономической конъюнктуры.
	Общая трудоемкость дисциплины
	3 зачетные единицы, 104 часа.
	Итоговый контроль по дисциплине проводится в форме экзамена, проходящего в форме защиты проектов ценовой политики, разработанных в малых проектных группах студентов.

