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1. МЕСТО И СТАТУС ДИСЦИПЛИНЫ  

Статус дисциплины: вариативная   

Триместр: 4 

2. ВХОДНЫЕ ТРЕБОВАНИЯ ДЛЯ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

Для успешного освоения данного курса требуются знания и навыки, полученные в следующих 

дисциплинах: 

 Стратегический маркетинг  

 Стратегический менеджмент   

 Маркетинговые исследования 1   

 Маркетинговые исследования 2 

3. ПЛАНИРУЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ ОБУЧЕНИЯ ПО ДИСЦИПЛИНЕ, 

СООТНЕСЕННЫЕ С ТРЕБУЕМЫМИ КОМПЕТЕНЦИЯМИ ВЫПУСКНИКОВ 

Формируемые компетенции 

Планируемые результаты обучения по 

дисциплине, соотнесенные с требуемыми 

компетенциями  

Способность привлекать новых клиентов 

и удерживать существующих, 

выстраивая с ними долгосрочные 

отношения и увеличивая их лояльность 

(СПК-1) 

Знать механизмы формирования системы 

взаимоотношений с клиентами, способы 

повышения лояльности (СПК-1.Зн.1) 

Уметь привлекать новых клиентов и удерживать 

существующих, выстраивать отношения, 

направленные на повышение лояльности со 

стороны клиентов (СПК-1.Ум.1) 

Способность разрабатывать план по 

продажам и реализовывать его 

эффективно (СПК-6) 

Знать способы разработки плана по продажам и 

критерии эффективности осуществления продаж 

(СПК-6. Зн.1) 

Уметь разрабатывать план по продажам и внедрять 

его для осуществления поставленных целей (СПК-

6. Ум.1) 

 

4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ ПО ВИДАМ ЗАНЯТИЙ 

Объем дисциплины составляет 3 зачетных единицы: 108 академических часов, из которых 52 

академических часа составляет контактная работа с преподавателем, из них 28 

академических часов — семинары, 24 академических часов — групповая контактная работа, 

0 академических часов — индивидуальная контактная работа, 56 академических часов 

составляет самостоятельная работа магистранта. 

5. ФОРМАТ ОБУЧЕНИЯ: используется электронная информационная среды 

экономического факультета МГУ имени М.В.Ломоносова «ON.ECON». 

6. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ, СТРУКТУРИРОВАННОЕ ПО ТЕМАМ С 

УКАЗАНИЕМ КОЛИЧЕСТВА АКАДЕМИЧЕСКИХ ЧАСОВ И ВИДОВ УЧЕБНЫХ 

ЗАНЯТИЙ 
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Название раздела/темы 
 

Трудоемкость (в академических часах) по видам работ 

 

 

Всего 

Контактная работа с преподавателем  Самостоятельная 

работа 

магистранта, 

часы 

Семинары, 

часы 

Групповая, 

часы 

Индивидуальная, 

часы 

Тема 1. Организация процесса 

планирования в компании. 

Место, сущность и роль 

маркетингового планирования в 

общекорпоративном 

планировании. Цели и 

эффективность маркетингового 

планирования 

14 4 4 - 6 

Тема 2. Потенциал и 

перспективы роста рынка, оценка 

привлекательности и 

прибыльности сегментов 

14 4 4 - 6 

Тема 3. Оценка и планирование 

рыночной доли компании и ее 

конкурентных преимуществ по 

сегментам 

14 4 4 - 6 

Тема 4. Портфельный анализ: 

маркетинговые цели и выбор 

маркетинговой стратегии. 

Реализация сратегии в 

финансовом плане 

14 4 4 - 6 

Тема 5. Планирование затрат на 

маркетинг. Эффективность 

маркетингового бюджета 

14 4 4 - 6 

Текущая аттестация: Решение 8 

задач по темам дисциплины 
14 4 4 - 6 

Промежуточная аттестация: 

Защита групповых проектов 
24 4 - - 20 

Всего 108 28 24 0 56 

 

Тема 1. Организация процесса планирования в компании. Место, сущность и роль 

маркетингового планирования в общекорпоративном планировании. Цели и 

эффективность маркетингового планирования  

1.1. Функции и место маркетингового планирования в общекорпоративном планировании 

1.1.1 Планирование как управленческая технология. Специфика планирования в условиях 

кризиса 

1.1.2 Процесс и цели общего корпоративного планирования, система корпоративных 

планов 

1.1.3 Место и роль маркетингового планирования в общекорпоративном планировании 

1.2. Этапы маркетингового планирования и структура стратегического плана 

1.2.1. Процесс маркетингового планирования 

1.2.2. Стратегический и оперативный маркетинговые планы. Матрица Стратегия/тактика М. 

МакДональда 

1.2.3. Структура стратегического плана 
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1.3. Цели и эффективность маркетингового планирования 

1.3.1. Основные финансовые цели планирования. Чистая прибыль от маркетинга. 

Показатели рентабельности маркетинга. Стоимость бренда и клиентской базы. Влияние 

маркетинга на акционерную стоимость компании 

1.3.2. Основные нефинансовые цели маркетинга в краткосрочном и долгосрочном аспектах 

1.4. Использование интернет-сервисов финансовой аналитики для выполнения заданий 1,2 

и 3 и группового проекта 

Основная литература: 

1. МакДональд Малькольм. Планы маркетинга. Как их составлять и использовать 

Издательство: Изд-во Технологии, 2004 г 

Глава 2. Процесс маркетингового планирования: 1 основные шаги с.23-65 

Глава 3. Процесс маркетингового планирования: 2 избавление от мифов с. 65 -88 

Глава 13. Измерение эффективности маркетингового планирования с.495-512 

2. Роджер Бест «Маркетинг от потребителя». – М.: Изд-во: Манн, Иванов и Фербер, 

2016 г. 

Глава 2. Эффективность и рентабельность маркетинга с.79-111 

Глава 14. Создание маркетингового плана с.615-645 

 

Тема 2. Потенциал и перспективы роста рынка, оценка привлекательности и 

прибыльности сегментов  

2.1.  Определение потенциала и индекса развития рынка для  планирования темпов роста 

рынка. 

 2.2. Оценка привлекательности сегментов 

2.2.1.  Оценка величины и прибыльности рыночных сегментов 

2.2.2. Сегментирование клиентской базы «СLV-лояльность» - модель ценностного спектра – 

определение приоритетов плана 

2.3. Составление профиля потребительских сегментов по важности параметров ценности 

рыночного предложения для разработки позиционирования бренда в стратегическом 

маркетинговом плане 

2.4. Использование интернет-сервисов маркетинговой аналитики для выполнения задания 1, 

2 и группового проекта 

 

Основная литература: 

1. Роджер Бест «Маркетинг от потребителя». – М.: Изд-во: Манн, Иванов и Фербер, 

2016 г. 

Глава 3. Рыночный потенциал, спрос и доля рынка. С.117-162 

Глава 11. Стратегическое планирование с.510 

2. Д. Маекс, П. Б. Браун. «Ключевые цифры. Как заработать больше, используя 

данные, которые у вас уже есть». Манн, Иванов и Фербер, 2012  

Глава 2.  Выбор цели – с какими клиентами следует разговаривать? с.28 - 54 

 

Тема 3. Оценка и планирование рыночной доли компании и ее конкурентных 

преимуществ по сегментам  
3.1.  Моделируемая доля рынка. Планирование рыночной доли компании/бренда и брендов-

конкурентов 

3.2.  Оценка конкурентных позиций по ценности рыночного предложения. Карта ценности 

по сегментам для 1 раздела маркетингового плана 

3.3. Общая оценка конкурентных преимуществ бренда по сегментам 

http://www.ozon.ru/context/detail/id/3799363/#tab_person
http://www.ozon.ru/context/detail/id/2435246/
http://www.ozon.ru/context/detail/id/3799363/#tab_person
http://www.ozon.ru/context/detail/id/2435246/
https://www.ozon.ru/brand/2435246/
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3.4. Использование финансовых интернет-сервисов и сервисов маркетинговой аналитики для 

выполнения заданий 1 и 2. 

 

Основная литература: 

1. Роджер Бест «Маркетинг от потребителя». – М.: Изд-во: Манн, Иванов и Фербер, 

2016 г. 

Глава 3. Рыночный потенциал, спрос и доля рынка. С.117-162 

Карта воспринимаемой ценности с. 189 

Глава 6. Конкурентный анализ и источники преимущества с.273-313 

2. David H., Jr. Bangs «The Market Planning Guide» 5th Edition 2002 

Chapter 5. Competitive Analysis р.61-71 

Chapter Six: Price Setting  р. 71-81 

3. Bradley T. Gale and Donald J. Swire. Value-Based Marketing & Pricing © Customer 

Value, Inc. 2006. 

Section 2 Customer Value Accounting for Value-Based Pricing -

http://www.cval.com/pdfs/VBMarketingAndPricing.pdf 

 

Тема 4. Портфельный анализ: маркетинговые цели и выбор маркетинговой стратегии. 

Реализация сратегии в финансовом плане  

1. Матрица Mckinsey-General Electric и классификация стратегических альтернатив.  

2. Стратегии в рамках жизненного цикла товара. Продуктовый потрфель и 

сбалансированность стратегического планирования. 

3. Наступательные стратегии их реализация и оценка эффективности в финансовом 

плане маркетинга 

4. Оборонительные стратегии их реализация и оценка эффективности в финансовом 

маркетинговом плане 

5. Сравнительный финансовый анализ стратегических альтернатив. Выбор стратегии. 

Постановка операционных целей 

 

Основная литература: 

1. МакДональд Малькольм. Планы маркетинга. Как их составлять и использовать 

Издательство: Изд-во Технологии, 2004 г 

Глава 6. Маркетинговые цели и стратегии с.205- 261 

2. Роджер Бест «Маркетинг от потребителя». – М.: Изд-во: Манн, Иванов и Фербер, 2016 

г. 

Глава 11. Стратегическое планирование с.503-537 

Глава 12. Наступательные стратегии с.539-572 

Глава 13. Оборонительные стратегии с.575-609 

3. Вествуд Дж. Как написать маркетинговый план. С-Пб. Издательский дом «Нева», 2004 

Глава 3. Цели, стратегии и план действий с.59-83 

 

Тема 5. Планирование затрат на маркетинг. Эффективность маркетингового бюджета  
1. Методы планирования маркетинговых затрат/инвестиций  

2. Маркетинговый бюджет и его структура. Планирование расходов на сбыт и ИМК. 

3. Анализ плана на безубыточность. Анализ прочих рисков 

4. Еще раз о подходах к определению эффективности маркетинга: краткосрочная 

эффективность vs долгосрочные эффекты. Финансовые и нефинансовые метрики 

долгосрочной эффективности маркетинга и их отражение в стратегическом плане 

маркетинга.  

 

http://www.ozon.ru/context/detail/id/3799363/#tab_person
http://www.ozon.ru/context/detail/id/2435246/
http://www.ozon.ru/context/detail/id/3799363/#tab_person
http://www.ozon.ru/context/detail/id/2435246/
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Основная литература: 

1. Роджер Бест «Маркетинг от потребителя». – М.: Изд-во: Манн, Иванов и Фербер, 2016 

г. 

Глава 15. Оценка результатов работы и реализации стратегии с.667-677 

Глава 16 Управление в условиях рынка и финансовые результаты с.699 - 726 

2. Вествуд Дж. Как написать маркетинговый план. С-Пб. Издательский дом «Нева», 2004 

Глава 4. Дистрибьюция, продвижение и бюджетирование с.85-113 

3. Д. Маекс, П. Б. Браун. «Ключевые цифры. Как заработать больше, используя данные, 

которые у вас уже есть». Манн, Иванов и Фербер, 2012 

Глава 5. Бюджет – сколько нужно тратить? С.99-128 

 

7. ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ 

ОБУЧЕНИЯ ПО ДИСЦИПЛИНЕ  

Шкала оценивания результатов (баллы) по дисциплине: 

Результаты обучения по дисциплине  Виды оценочных средств 

Знать механизмы формирования системы 

взаимоотношений с клиентами, способы 

повышения лояльности (СПК-1.Зн.1) 

Решение задач по курсу 

Групповое задание 1. Ситуационный 

анализ компании 

Проект  Уметь привлекать новых клиентов и удерживать 

существующих, выстраивать отношения, 

направленные на повышение лояльности со 

стороны клиентов (СПК-1.Ум.1) 

Знать способы разработки плана по продажам и 

критерии эффективности осуществления продаж 

(СПК-6. Зн.1) 

Групповое задание 2. Портфельный 

анализ, стратегические решения и цели 

Групповое задание 3. Операционный 

план: выручка, маркетинговый бюджет, 

прибыль и анализ безубыточности, 

отчет о прибыли 

Проект 

Уметь разрабатывать план по продажам и 

внедрять его для осуществления поставленных 

целей (СПК-6. Ум.1) 

 

Виды оценочных средств Баллы 

Решение задач по курсу 45 

Групповое задание 1. Ситуационный анализ компании 25 

Групповое задание 2. Портфельный анализ, стратегические решения и цели 25 

Групповое задание 3. Операционный план: выручка, маркетинговый бюджет, 

прибыль и анализ безубыточности, отчет о прибыли 

25 

Защита группового проекта 30 

Итого 150 

 

Оценка по дисциплине выставляется, исходя из следующих критериев: 

Оценка 
Минимальное количество 

баллов 

Максимальное 

количество баллов 

Отлично  127,5 150 

Хорошо  97,5 127,4 

Удовлетворительно  60 97,4 

Неудовлетворительно  30 59,9 

http://www.ozon.ru/context/detail/id/3799363/#tab_person
http://www.ozon.ru/context/detail/id/2435246/
https://www.ozon.ru/brand/2435246/


 

 

Маркетинговое планирование 

 
 

6 

 

Примечание: в случае, если магистрант за триместр набирает менее 20% баллов от максимального 

количества по дисциплине, то уже на промежуточном контроле (и далее на пересдачах) действует 

следующее правило сдачи: «магистрант может получить только оценку «Удовлетворительно», и 

только если получит за промежуточный контроль, включающий весь материал дисциплины, не 

менее, чем 85% от баллов за промежуточный контроль». 

 

Типовые задания, методические рекомендации по их подготовке и требования к их 

выполнению:  

Исторические финансовые показатели компании/бренда и расчет чистой прибыли от 

маркетинга за последние 5 лет 

● Характеристика спроса: целевые сегменты и их потребности 

● Динамика коэффициента удержания потребителей (и/или иные оценки 

лояльности) и расчет CLV 

● Оценка моделируемой доли рынка (MSI) и потенциального рынка компании 

● Оценка конкурентного позиционирования брендов на карте ценности 

● SWOT-анализ 

 

Задание 2. Портфельный анализ, стратегические решения и цели 

 

● Расчеты оценки привлекательности рынка и конкурентных позиций для 

сегментов, матрица портфельного анализа  McKinsey — General Electric 

● Стратегии и их основные положения: рост рынка, доля рынка, коэффициент 

удержания клиентов (и/или иные оценки лояльности), позиционирование брендов, 

стратегии продаж и продвижения, особенности дальней маркетинговой среды 

● Планирование MSI и основных нефинансовых маркетинговых метрик, влияющих 

на долю рынка 

● Планирование ценности рыночного предложения по атрибутам бренда и оценка 

конкурентных преимуществ 

● Инструменты продвижения и каналы продаж 

 

Задание 3. Операционный план: выручка, маркетинговый бюджет, прибыль и 

анализ безубыточности, отчет о прибыли 

● План по выручке на 5 лет: рост рынка, доля рынка, цены и продажи на 5 лет 

● Бюджет затрат на маркетинг и продажи на ближайший год  

● Анализ безубыточности 

● Бюджет доходов и расходов на 5 лет с метриками эффективности 

 

Презентация и защита группового исследовательского проекта проводится строго в 

назначенные сроки в пределах 15 мин. с использованием пакета PowerPoint. Каждый студент 

должен участвовать в презентации группового проекта.  

Файлы: групповой проект должен состоять из презентации в формате PPT (до 15 слайдов). 

Сноски на источники данных размещаются в поле слайда. Также предоставляется файл 

(файлы) Excel c расчетами. Все файлы должны быть прикреплены участниками 

исследовательских групп на ресурсе on.econ.msu.ru. 

Цель исследовательского проекта: разработка стратегического маркетингового плана 

для выбранной группой компании. 

На первом слайде должна быть обоснована актуальность, теоретическая и практическая 

значимость избранной темы, цели и задачи исследования. На последнем – анализ 

эффективности плана маркетинга. Структура презентации должна соответствовать 

структуре стратегического маркетингового плана компании. 
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При подготовке проекта студенты должны использовать комплекс исследовательских 

методик: наблюдения в интернете, в т.ч. с использованием финансовых сервисов и 

сервисов маркетинговой аналитики, онлайн опрос, интервью с экспертами. При 

презентации группового проекта должны раскрываться: методология исследований и 

анализа данных, основные результаты, выводы и рекомендации. 

8. РЕСУРСНОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ 

8.1. Перечень основной и дополнительной литературы 

Основная литература: 

1. Роджер Бест «Маркетинг от потребителя». – М.: Изд-во: Манн, Иванов и Фербер, 2016 г. 

2. МакДональд Малькольм. Планы маркетинга1. Как их составлять и использовать 

Издательство: Изд-во Технологии, 2004 г.  

3. Вествуд Дж. Как написать маркетинговый план2. С-Пб. Издательский дом «Нева», 2004, 

192 с. 

Дополнительная литература: 

1. Д. Маекс, П. Б. Браун. «Ключевые цифры. Как заработать больше, используя данные, 

которые у вас уже есть». Манн, Иванов и Фербер, 2012, 320 с.  

2. The Market Planning Guide 5th Edition by David H., Jr. Bangs (Author) 2002 by Dearborn 

Financial Publishing, Inc. 

3. Bradley T. Gale and Donald J. Swire. Value-Based Marketing & Pricing © Customer Value, Inc. 

2006. [Электронный ресурс]. –  Электрон.дан. – Режим доступа : - 

http://www.cval.com/pdfs/VBMarketingAndPricing.pdf 

8.2. Перечень лицензионного программного обеспечения 

Excel, Word 

8.3. Перечень профессиональных баз данных и информационных справочных систем  

Институциональная подписка ЭФ МГУ: https://www.econ.msu.ru/elibrary/is/inst_subs 

8.3. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»  

Интернет-источники: 

1. Бизнес – портал AUP.Ru [Электронный ресурс]. –  Электрон.дан. – Режим доступа : 

www.aup.ru  

2. Сайт о стратегическом менеджменте [Элект ронный ресурс]. –  Электрон. дан. –  Режим 

доступа : http://www.e-xecutive.ru  

3. Американский сайт для малого бизнеса BusinessKnowHow.com [Электронный ресурс]. –  

Электрон.дан. – Режим доступа : http://www.businessknowhow.com 

4. Сайт компании Customer Value, Inc. (CVI)- консалтинг в разработке конкурентных 

маркетинговых стратегий [Элект ронный ресурс]. –  Электрон. дан. –  Режим доступа : 

http://www.cval.com/ 

Сервисы маркетинговой аналитики 

                                                           
1 М.МакДолальд о маркетинговом планировании 

https://books.google.ru/books?id=YGrTwgHOSTIC&printsec=frontcover&hl=ru#v=onepage&q&f=false 
2 Можно прочесть на https://books.google.ru/books?id=IGow0LXGMBwC&pg=PA3&lpg=PA3&dq 

http://www.ozon.ru/context/detail/id/3799363/#tab_person
http://www.ozon.ru/context/detail/id/2435246/
https://www.ozon.ru/brand/2435246/
http://www.cval.com/pdfs/VBMarketingAndPricing.pdf
https://www.econ.msu.ru/elibrary/is/inst_subs
http://www.e-xecutive.ru/
http://www.businessknowhow.com/
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wordstat.yandex.ru 

Google Trends 

backlinkwatch.com 

megaindex.ru 

ru.megaindex.com 

pr-cy.ru, cy-pr.com 

Alexa.com. 

webomer.ru 

SimilarWeb.сom 

seranking.ru 

Popsters.ru 

Cервисы финансовой аналитики 

Google Finance  

Yahoo Finance 

finviz.com 

Morningstar.com 

Reuters.com 

bloomberg.com; 

betafinance.ru 

investfunds.ru 

finanz.ru 

8.5. Описание материально-технической базы 

Для организации занятий по дисциплине необходимы следующие технические средства 

обучения: занятия проводятся в компьютерных классах с доступом к сети Интернет и 

возможностью демонстрации презентаций 

9. ЯЗЫК ПРЕПОДАВАНИЯ: русский 

10. ПРЕПОДАВАТЕЛЬ (ПРЕПОДАВАТЕЛИ): к.э.н., доц. Слепенкова Е.М. 

11. АВТОР (АВТОРЫ) ПРОГРАММЫ: к.э.н., доц. Слепенкова Е.М. 

 

http://yandex.ru/clck/jsredir?from=yandex.ru%3Bsearch%2F%3Bweb%3B%3B&text=&etext=1355.-3h-OpjQKZjtKRx1c64Vho7uD7YnRyV9nlNV5bZYRN6__kxsq3bMezyXqxO2CBDS.18e5e4f63ecef4f2966c3b63f6a174c82c26a61a&uuid=&state=PEtFfuTeVD4jaxywoSUvtJXex15Wcbo_WC5IbL5gF2nA55R7BZzfUbx-UGhzxgeV&data=UlNrNmk5WktYejY4cHFySjRXSWhXTW1pMnNvYThBbFFveEM5MkNDMTliVTdJcXdTNGQyUlpuaG90U1Q4RFJ1YlU0UEFCNXNxQ0xDVVhYSlBNbnpUQlZqZm1sYTFsSnNNMjF4WlBVN0FwODQ&b64e=2&sign=d7cfa879f9f6470286833dce6ea0e9bb&keyno=0&cst=AiuY0DBWFJ5fN_r-AEszkx6HQyeqNPlK78g78HZWyqJ8YYN9hbDED4NBWLqDrsIry-G7VQ4efoLuI7n07-iLz-SRsztAyNGO2j0hHBVTcQ9iDbVT6F60fQJ0x1nh0Al8603eEjxaFWl9BqvIdxC-UkSRJWtdRJpHRChtji4KfRspmQElKc_Gq0g4t0o_U5CZxa_RcrN3b0KCnQ8XVhUE5ogcSAycjtnWzDtP-4dehhTYEfzd5HdjDT7Y9e1Bl1a55UWuFmwIDBY1fe0hNO0l6DmbiS5vKY9Q4G73L7lg60g&ref=orjY4mGPRjk5boDnW0uvlrrd71vZw9kp5lOT3L5mTl8I5iZdZp_iKotpZXbUMI-HbuJSbHRZDQG6eJ24nGw6-TWopq7sbb-G4b0m89vE-HLNv1fkOHob6IH-CLDynkcv6ZaJeGIwOn3zgEbRrBNWYNk5hxYyD41rNPjlLRI13Ss&l10n=ru&cts=1489066008594&mc=5.178220057920306
http://yandex.ru/clck/jsredir?from=yandex.ru%3Bsearch%2F%3Bweb%3B%3B&text=&etext=1355.j4dpHBXgp2JCaATpYI8DhzKyb7umNnqXKIZ0awJyiEoznrFLG66i8gtAo4Ut5QCp6jlmEWoKa54FkP_i0sNKbQ.4a1c5140dbdce6cd77212883fa3a3af105f186a5&uuid=&state=PEtFfuTeVD4jaxywoSUvtB2i7c0_vxGd_EKhTsOAZmym9guB_1FjIfgZNyeB895FM0oUHtgJNA4iK6XapINU1Q&data=UlNrNmk5WktYejR0eWJFYk1LdmtxalZZbHMzWEt0VEVrdFlxWlNHRFcxZzVWeGRycDdmengtcXZQdUdlOElPMnJfd1p1V3dlRlpSNE5oOEJSWXdSRkQzQ19CVUVZdGxxUURrWkZtUE1hZG8&b64e=2&sign=c5ee6ba30878ae63752689c1caa454b5&keyno=0&cst=AiuY0DBWFJ5fN_r-AEszkx6HQyeqNPlK78g78HZWyqJ8YYN9hbDED4NBWLqDrsIry-G7VQ4efoLuI7n07-iLz-SRsztAyNGO2j0hHBVTcQ9iDbVT6F60fQJ0x1nh0Al8603eEjxaFWm_Qr9aaLrhh1XXTSOAfaovxin_couFB0PJZW7wCWmzFYS_R36PgRr0NGfPZ2B4evwGkHvVsY9i1LpQE1zwDzMtpbC8F4djmgtSSaOu9KyO6a29V-jnP2hTzeUVSxSjD3Gp5J1_tntIDgT855Uasl4j8VbNQ_cqcTk&ref=orjY4mGPRjk5boDnW0uvlrrd71vZw9kp5lOT3L5mTl8I5iZdZp_iKotpZXbUMI-HdOvUTJd8yETw2cwPVm1o4vu7r49gO-pMYHTHr8F3adaFaGUJMhBn-dbBuecv-nL5sH2qU8-9HH5ukVe5_sEQODEgkk5r5UwCTsUBBSDqpqBotOLe03KWUeqO5IqqGUgcFF4Jg9o_cL81l9CoAbvuLYH7PwlyWEp60AP5clpbToVJ7p_w3QLQEu2RX3Lx1TEWVfw6JUjSYtl-ipqrzCqMZw&l10n=ru&cts=1489059115646&mc=5.153193058165092
http://pr-cy.ru/
http://www.cy-pr.com/
http://yandex.ru/clck/jsredir?from=yandex.ru%3Bsearch%2F%3Bweb%3B%3B&text=&etext=1355.0HUudHBw_uS0MeT7nU1NIKprMK-y1SBAC5qtcVUvlVk.e7a94786bfee871d66039434aeed5a69ed1b86b4&uuid=&state=PEtFfuTeVD4jaxywoSUvtJXex15Wcbo_PN27SaXvvNSrjOss3Xh6TRkVp9nw1WgJ&data=UlNrNmk5WktYejR0eWJFYk1LdmtxbU1JMlN0YlRySk9fSDlhU29JVDc5V1VTQ1RIRFBKaTVyZEQ5TUp1TXJUd3NXRzdKREhjWnFuck9GdzJxenlKS0toclU0OFVBLXB4&b64e=2&sign=f96e4989f09f9a8648deb247def7b92f&keyno=0&cst=AiuY0DBWFJ5fN_r-AEszkx6HQyeqNPlK78g78HZWyqJ8YYN9hbDED4NBWLqDrsIry-G7VQ4efoLuI7n07-iLz3ipORTnsXnmwFzpQBSHHVNCwOCqWFhyq1gPtDxON6Nqn-i0oND-yfxeH-ElKH_Xvs8KePvE3oUhOVyDHB9CBkb9VAZntgWu8OWrBsTH-fqD12f45X5Omfp7MPgJTvbF7Ml-qXgd1kUXLjepL1VNau1o4eGthN4MIC47Pt19h-B7zsPO50LnBqbxIUBsKxcJ0JKgenZD1jSgc4Kz-HKa5ek&ref=orjY4mGPRjk5boDnW0uvlrrd71vZw9kp5lOT3L5mTl8I5iZdZp_iKotpZXbUMI-HFQ6iY-9YGz2Rhbd1BTQEfGoxcH1McNFKd2Fizfia7sGX_gD3NCbNZw6aH2u9XGQ3vMsaaFPug7cYhKyW5cr90-XX7G1YuNg57Y2Zugp8gN82NUJcblC-o6eK_KDLCuODRpNAibMXE2fFPnyfd4ozG-qWG4sTD4Uj4GY3sjHTaCGxDaQm_pf1qNbZEKyVAysH&l10n=ru&cts=1489059379390&mc=5.233605397933964
http://yabs.yandex.ru/count/D8p0imw4oO840000Zh_m4um5KfK1cm9kGxS198YtmuKG0Oct4COn0PW5dQ5GNH2c48gztw3p3Doq_iRU3RsqUXOB2QekfQ5kVWAyhJeI38q1tG7Ua2JqaRB1lYqAb_1Nny514zho1vE53Pa5GeoGIH6sc2y5jP1b1A2OAOsla4aHivZZ8xIGPGJPc2cDsfZZ8vIS_nkdaruqgA1u8jcam0000Bq2hkJ4016eyTVpiG6oj1000a3vvCG04QZnr_EveL1T4BlqKnPpfsdBc0F1__________yFmlvpihy0pqJC0iMF3zB__________m_J__________yFxW7R_KfOHpPa-cK1tuKDvP3oA-s3AFN6I0gLGiJsrEqLIAkaL7eY?q=se+ranking
http://www.morningstar.com/
http://www.reuters.com/finance/stocks/
http://yandex.ru/clck/jsredir?from=yandex.ru;search/;web;;&text=%D0%B1%D0%BB%D1%83%D0%BC%D0%B1%D0%B5%D1%80%D0%B3&url=http://www.bloomberg.com/&uuid=&state=PEtFfuTeVD4jaxywoSUvtNlVVIL6S3yQ0eL+KRksnRFetzHgl8sU5u5XKwtZDO6p&data=&b64e=3&sign=ab62f22bf1cbcf41eaf5c84504527abf&keyno=0&cst=AiuY0DBWFJ5fN_r-AEszkx6HQyeqNPlK78g78HZWyqJ8YYN9hbDED4NBWLqDrsIrmDtLJFU_uXMBSgyjybutn-Iz2GKTkin3PaDYWVT1vRuhRd7bFAmvRthUCYSLOk8_b39UUbUSLgur7ah-kjQgn-hSka5AlcumMzYS4dIJH-KI2j0fwJsgWIiE_iAQC8Om77n9mgyc3m-O4x8Uva_26WVBDNbAaze4ABSMMh5b-oh-I0Vkr9qcfPrTKq2vs7Q_HvdPZswZPJeIS3Oxr81-EYmaPy2xTO9A6fl0x88CIYU00ALR_V8BpnIvlP9pOZ0lQzE27WJaagVog589qzEcVVHdAd-cLDNGGPoOq9P8leZGLYNIJFlkncB3oHJRhib25ZORUnccP_4Xg8YTK7d227GNa8WoJac-UIoqzK5rryahn7VADSxVJ6USpJXAfmKMOCx5XuWcUYnohvUwPxTCm2wQqzP4SINQkt7_M7vSEN1NTo0TaAaMW5uM6_7Hg1gz3tTb1z38yAkCcWz0u0mQQw&ref=orjY4mGPRjk5boDnW0uvlrrd71vZw9kpVBUyA8nmgRGAYM-4AN122hDhzokkf-aT5T2UrtoQWFRouDE-YzCKjjVupUWiNmUmWBP1pTzqKJpcTl2pUhU-LfCwL-71NsNO&l10n=ru&cts=1447707729559&mc=1.5219280948873624
http://yandex.ru/clck/jsredir?from=yandex.ru;search/;web;;&text=%D0%B1%D0%BB%D1%83%D0%BC%D0%B1%D0%B5%D1%80%D0%B3&url=http://www.bloomberg.com/&uuid=&state=PEtFfuTeVD4jaxywoSUvtNlVVIL6S3yQ0eL+KRksnRFetzHgl8sU5u5XKwtZDO6p&data=&b64e=3&sign=ab62f22bf1cbcf41eaf5c84504527abf&keyno=0&cst=AiuY0DBWFJ5fN_r-AEszkx6HQyeqNPlK78g78HZWyqJ8YYN9hbDED4NBWLqDrsIrmDtLJFU_uXMBSgyjybutn-Iz2GKTkin3PaDYWVT1vRuhRd7bFAmvRthUCYSLOk8_b39UUbUSLgur7ah-kjQgn-hSka5AlcumMzYS4dIJH-KI2j0fwJsgWIiE_iAQC8Om77n9mgyc3m-O4x8Uva_26WVBDNbAaze4ABSMMh5b-oh-I0Vkr9qcfPrTKq2vs7Q_HvdPZswZPJeIS3Oxr81-EYmaPy2xTO9A6fl0x88CIYU00ALR_V8BpnIvlP9pOZ0lQzE27WJaagVog589qzEcVVHdAd-cLDNGGPoOq9P8leZGLYNIJFlkncB3oHJRhib25ZORUnccP_4Xg8YTK7d227GNa8WoJac-UIoqzK5rryahn7VADSxVJ6USpJXAfmKMOCx5XuWcUYnohvUwPxTCm2wQqzP4SINQkt7_M7vSEN1NTo0TaAaMW5uM6_7Hg1gz3tTb1z38yAkCcWz0u0mQQw&ref=orjY4mGPRjk5boDnW0uvlrrd71vZw9kpVBUyA8nmgRGAYM-4AN122hDhzokkf-aT5T2UrtoQWFRouDE-YzCKjjVupUWiNmUmWBP1pTzqKJpcTl2pUhU-LfCwL-71NsNO&l10n=ru&cts=1447707729559&mc=1.5219280948873624
http://www.finanz.ru/

