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1. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине
Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций:
	Индекс компетенции
	Содержание компетенции 
(или ее части)
	Индикаторы компетенций (код и содержание)

	ОПК-2
	Способен осуществлять поиск, хранение, обработку и анализ профессиональной информации из различных источников и баз данных, представлять ее в требуемом формате с использованием информационных, компьютерных и сетевых технологий, включая проведение расчетов и моделирование, с учетом основных требований информационной безопасности
	ОПК-2.1. Применяет современные информационные технологии и программные средства информационно-коммуникационных технологий

 в профессиональной деятельности с учетом основных правил информационной безопасности.


2. Место дисциплины  в структуре ОП:
Целью изучения дисциплины «Основы маркетинга» является формирование системных основ теоретического и практического знания в области маркетинговой деятельности  в социально-экономических системах разного уровня. 

Задачами изучения дисциплины «Основы маркетинга» является формирование необходимых теоретических знаний, умений и практических навыков в области маркетинговой деятельности  в социально-экономических системах разного уровня как элементов компетенций, формируемых у обучающихся в результате обучения.

Дисциплина «Основы маркетинга» входит в состав базовой части в структуре ОПОП направления 19.03.01 Биотехнология, профиль подготовки Молекулярная биология.

Как учебная дисциплина она взаимосвязана с дисциплиной «Экономика». После изучения дисциплины обучающиеся смогут использовать сформированные компетенции в процессе выполнения выпускной квалификационной работы (ВКР).

3. Объем дисциплины и виды учебной работы

Общая трудоемкость освоения дисциплины составляет 2 зачетные единицы, 72 академических часа (1 зачетная единица соответствует 36 академическим часам).
Очная форма обучения

	Вид учебной работы


	Трудоемкость в акад.час

	Контактная работа (аудиторные занятия) (всего):
	34

	в том числе:
	

	Лекции
	12

	Практические занятия (в т.ч. зачет*)
	22

	Самостоятельная работа (всего)
	38

	Вид промежуточной аттестации (зачет):
	

	Общая трудоемкость дисциплины (в час. / з.е.)                                                                         
	72/2


*Зачет проводится на последнем занятии

4. Содержание дисциплины 
При проведении  учебных занятий обеспечивается развитие у обучающихся навыков командной работы, межличностной коммуникации, принятия решений, лидерских качеств (включая при необходимости проведение интерактивных лекций, групповых дискуссий, ролевых игр, тренингов, анализ ситуации и имитационных моделей, составленных на основе результатов научных исследований, проводимых организацией, в том числе с учетом региональных особенностей профессиональной деятельности выпускников и потребностей работодателей).

4.1. Содержание разделов и тем 
Раздел 1. Маркетинг как подсистема предприятия

Тема 1. Социально-экономические основы маркетинга
Маркетинг: понятие, сущность и место в системе управления.  Роль маркетинга в повышении эффективности деятельности предприятия. История возникновения и развития маркетинга. Этапы развития маркетинга. Основные понятия в сфере маркетинга: нужды, потребности, товары, обмен, сделка, рынок, спрос. Цели и задачи маркетинга. Функции и принципы маркетинга. Виды маркетинга
Тема 2. Управление маркетинговой деятельностью.

История развития теории и практики маркетинга. Современные концепции (принципы) управления в сфере маркетинга и их содержание. Основные направления развития маркетинга. Процесс управления маркетинговой деятельностью и его основные этапы (анализ рыночных возможностей; отбор целевых рынков; разработка комплекса маркетинга; претворение в жизнь маркетинговых мероприятий). Организация маркетинговой деятельности. Факторы, определяющие структуру маркетинговой службы. Достоинства и недостатки различных схем организации служб маркетинга.
Тема 3. Маркетинговая среда организации
Структура маркетинговой среды организации. Внутренняя среда и ее основные элементы. Основные факторы микросреды: поставщики, маркетинговые посредники, клиентура, конкуренты, контактные аудитории. Основные факторы макросреды: демографическая среда, экономическая среда, природная среда, научно-техническая среда, политическая среда, культурная среда. 

Раздел 2. Рынок и маркетинговые исследования

Тема 4. Поведение покупателей при совершении покупки на потребительском рынке
Модель поведения потребителей Факторы, оказывающие влияние на покупательское поведение: уровень культуры, социальное положение, личностные характеристики, жизненный цикл семьи, образ жизни и др. Процесс принятия решения о покупке: осознание проблемы, поиск информации, оценка вариантов, решение о покупке, реакция на покупку. Особенности принятия решения о покупке товара-новинки. Этапы процесса восприятия: осведомленность, интерес, оценка, проба, полное восприятие. Закон РФ от 07.02.1992 N 2300-1 «О защите прав потребителей».
Тема 5. Рынок покупателей от организаций
Особенности рынка организаций. Рынок товаров промышленного назначения. Особенности рынка товаров промышленного назначения по сравнению с рынком товаров широкого потребления. Виды закупок товаров промышленного назначения: повторная закупка без изменений; повторная закупка с изменениями; закупка для решения новых задач. Участники принятия решений о закупках товаров промышленного назначения. Факторы, влияющие на покупателей товаров промышленного назначения. Процесс принятия решения о покупке товаров промышленного назначения. Рынок промежуточных продавцов. Виды ассортимента промежуточного продавца: замкнутый, насыщенный, широкий, смешанный. Участники решений о закупках товаров для перепродажи. Рынок государственных учреждений. Участники решений о закупках от имени государственных учреждений. Особенности государственных закуток. Типовой бизнес-процесс закупки госучреждением в соответствии с Федеральным законом Российской Федерации от 5 апреля 2013 г. N 44-ФЗ «О контрактной системе в сфере закупок товаров, работ, услуг для обеспечения государственных и муниципальных нужд».

Тема 6. Маркетинговые исследования
Маркетинговая информация: понятие, виды, источники. Маркетинговая информационная система и ее подсистемы. Маркетинговые исследования: понятие, направления, виды. Методы сбора маркетинговой информации. Процесс и программа  маркетинговых исследований. Определение объема и процедуры выборки, организация сбора данных при проведении маркетингового исследования.  Методы анализа данных и прогнозирование в маркетинговых исследованиях.  Отчет о проведении маркетингового исследования.

Тема 7. Сегментирование рынка, выбор целевых сегментов и позиционирование товара
Сегментирование рынка и выбор целевых сегментов. Маркетинговые стратегии охвата целевого рынка. Дифференцирование и позиционирование товара на рынке
Понятие, сущность, цель и необходимость сегментации рынка. Отбор целевых сегментов. Основные критерии сегментации. Выбор целевых сегментов рынка. Маркетинговые стратегии охвата целевого рынка: недифференцированный, дифференцированный, концентрированный маркетинг. Их преимущества и недостатки. Позиционирование товара на рынке. Дифференциация товара. 
Раздел 3. Маркетинг-микс

Тема 8. Товар и товарная политика
Товарная политика предприятия.  Классификация товаров. Товар на трех уровнях: товар по замыслу, реальный товар и товар с подкреплением. Классификация товаров промышленного назначения. Классификация товара широкого потребления. Марки товаров. Товарный ассортимент. Товарная номенклатура. Широта, насыщенность и глубина товарной номенклатуры. Упаковка и сервисные услуги для покупателей. Жизненный цикл товара (ЖЦТ). Основные этапы ЖЦТ и их характеристика. Конкурентоспособность товара и ее оценка.  

Тема 9. Цена и ценовая политика
Ценовая политика и факторы, влияющие на ценовую политику. Основные элементы, формирующие цену. Виды цен. Процесс ценообразования. Методы ценообразования ориентированные на затраты. Методы, ориентированные на спрос. Методы, ориентированные на конкурентов. Тактические приемы маркетингового ценообразования. Ценовые стратегии.
Тема 10. Организация сбыта и сбытовая политика
Сбыт и сбытовая политика. Цель и задачи сбытовой политики организации. Основные элементы системы сбыта. Выбор способа транспортировки. Доработка продукции и ее хранение. Прямой и косвенный сбыт. Интенсивный, селективный (избирательный)  и исключительный (эксклюзивный) сбыт. Каналы и цепи распределения, их характеристика. 
Оптовая торговля и ее виды. Маркетинговые решения оптовика. Виды розничных торговых предприятий. Маркетинговые решения розничного торговца. Прямой маркетинг как форма розничной торговли и как один из инструментов маркетинговых коммуникаций.
Тема 11. Продвижение товара и стимулирование сбыта
Коммуникативная политика предприятия. Понятие «продвижение товаров» и его формы. Процесс разработки плана маркетинговых коммуникаций. Основные формы и виды рекламы. Оценка эффективности рекламных мероприятий. Стимулирование сбыта.
4.2. Примерная тематика курсовых работ (проектов) 
Учебным планом по данной дисциплине курсовые работы не предусмотрены.
4.2. Перечень занятий, проводимых в активной и интерактивной формах, обеспечивающих развитие у обучающихся навыков контактной работы, межличностной коммуникации, принятия решений, лидерских качеств.
	Раздел
	Вид аудиторного занятия в активной/интерактивной форме и его тематика

	1. Маркетинг как подсистема предприятия
	ЛЗ (лекция-диалог)  по теме «Социально-экономические основы маркетинга»

	2. Рынок и маркетинговые исследования
	ПЗ по теме «Маркетинговые исследования». Задания выполняются группами обучающихся под руководством преподавателя.

	
	ПЗ по теме «Сегментирование рынка, выбор целевых сегментов и позиционирование товара». Задания выполняются группами обучающихся под руководством преподавателя.

	3. Маркетинг-микс
	ПЗ по теме «Товар и товарная политика». Задания выполняются группами обучающихся под руководством преподавателя.

	
	ПЗ по теме «Цена и ценовая политика». Задания выполняются группами обучающихся под руководством преподавателя.

	
	ЛЗ (лекция-диалог)  по теме «Организация сбыта и сбытовая политика». 

	
	ЛЗ (лекция-диалог) по теме «Продвижение товара и стимулирование сбыта. 


5. Учебно-методическое обеспечение для самостоятельной работы обучающихся по дисциплине
Темы конспектов и практических занятий
1. Социально-экономические основы маркетинга
2. Управление маркетинговой деятельностью
3. Маркетинговая среда организации
4. Поведение покупателей при совершении покупки на потребительском рынке

5. Рынок покупателей от организаций

6. Маркетинговые исследования

7. Сегментирование рынка, выбор целевых сегментов и позиционирование товара
8. Товар и товарная политика
9.  Цена и ценовая политика

10.  Организация сбыта и сбытовая политика
11.  Продвижение товара и стимулирование сбыта
Примеры практических заданий
Задание 1. Основная цель маркетинга – максимальное удовлетворение потребностей. Приведите примеры потребностей и организации, стремящиеся удовлетворить их. 
Задание 2. Вы собираетесь пообедать в кафе. Примените к данной ситуации понятия: нужда, потребность, запрос, товар, сделка, рынок.
Задание 3. Какие нужды и потребности удовлетворяют перечисленные ниже товары и услуги: 

а) холодильник;  

б) диетические продукты;  

в) фломастеры;  

г) спортивный костюм; 

д) ремонт компьютера.  
Задание 4.  Составьте список покупок (не менее 6 наименований), которые вы совершили в течение какого-то промежутка времени  (дня, недели, месяца и т.д.) и укажите для удовлетворения каких потребностей вы их совершали. На каких свойствах товаров вы акцентировали внимание при их выборе?

В какой степени (полностью или частично) данный товары удовлетворили ваши потребности? 
Задание 5. Предположим, вы поменяли принадлежащий Вам товар А на товар Б, а потом товар Б продали за 1000 руб. Какие формы обмена вы осуществили?
Задание 6. Приведите примеры организаций использующих конверсионный маркетинг, поддерживающий маркетинг, развивающий маркетинг.
6. Оценочные средства для текущего контроля успеваемости 

6.1. Текущий контроль
	№

пп
	№  и наименование блока (раздела) дисциплины
	Форма текущего контроля

	1
	Маркетинг как подсистема предприятия
	Проверка конспектов 

Проверка выполнения практических заданий 

Вопросы для устных опросов по конспектам и выполненным практическим заданиям

Тестовые задания

	2.
	Рынок и маркетинговые исследования
	Проверка конспектов 

Проверка выполнения практических заданий 

Вопросы для устных опросов по конспектам и выполненным практическим заданиям

Тестовые задания

	3.
	Маркетинг-микс
	Проверка конспектов 

Проверка выполнения практических заданий 

Вопросы для устных опросов по конспектам и выполненным практическим заданиям

Тестовые задания


Шкала оценки текущей успеваемости

	Форма текущего контроля
	Результат проверки
	Общее количество баллов

	Посещаемость аудиторных занятий
	100%
	15

	Проверка конспектов


	В конспекте отражены все основные аспекты изучаемых вопросов (11 тем)
	44

	Проверка выполнения практических заданий 
	Правильное выполнение заданий (11 тем)
	

	Вопросы для устных опросов при защите выполненных заданий
	Правильные ответы на вопросы (11 тем)
	

	Тестирование по 1-2 разделам
	Количество правильных ответов свыше 75% (от 50 до74%)
	6 (3)

	Тестирование по 3 разделу
	Количество правильных ответов свыше 75% (от 50 до74%)
	5 (2)

	Итого
	
	70


6.2. Примеры оценочных средств для текущего контроля по дисциплине
Примерные вопросы для устных опросов при защите выполненных практических заданий
Практическое занятие 1. Социально-экономические основы маркетинга
1. Что понимается под термином «маркетинг» и когда он возник? 

2. Назовите главную и альтернативные цели маркетинга (по Ф.Котлеру). 

3. Какие функции выполняет маркетинг?
4. Какие принципы используются в маркетинге?
5. Какие виды маркетинга выделяются в зависимости от спроса? 
Практическое занятие 2. Управление маркетинговой деятельностью
1. Какие существуют концепции маркетинга?
2. Чем отличаются друг от друга концепция совершенствования производства и концепция совершенствования товара?
3. Какие этапы включает процесс управления маркетинговой деятельностью? Охарактеризуйте их.

4. Как может быть организована деятельность маркетинговой службы?

5. Какие факторы влияют на организацию маркетинговой службы?

6.  Назовите достоинства и недостатки различных схем организации служб маркетинга
Практическое занятие 3. Маркетинговая среда организации
1. Что понимается под маркетинговой средой?

2. Какие факторы относятся к внутренней среде организации?

3. Какое влияние оказывают факторы макросреды предприятия на деятельность предприятий?
4. Назовите основные факторы микросреды

5. Какие виды конкуренции Вам известны?

6. Каким образом оказывают влияние факторы микросреды предприятия на деятельность предприятий?
7. Назовите основные факторы макросреды
Практическое занятие 4. Поведение покупателей при совершении покупки на потребительском рынке
1.  Опишите модель поведения покупателей на потребительском рынке
2.  В чем проявляются разнообразие и общность в поведении потребителей?

3.  Какие факторы воздействуют на покупателя в процессе принятия решения о покупке?

4.  Как референтные группы влияют на покупательское поведение? Приведите примеры собственных референтных групп.

5.  Что представляет собой культура и как она воздействует на покупательское поведение человека?
6. Какие этапы включает процесс принятия решения о покупке? Охарактеризуйте их.
7. Что такое «новый товар» в маркетинге?

8. Назовите основные этапы процесса принятия решения о покупке товара-новинки?
Практическое занятие 5. Рынок покупателей от организаций
1. В чем заключаются особенности рынка организаций?

2. Чем отличается рынок товаров промышленного назначения по сравнению с рынком товаров широкого потребления?

3. Назовите виды закупок товаров промышленного назначения.
4. Какие факторы оказывают влияние на покупателей товаров промышленного назначения?
5. Кто относится к числу промежуточных продавцов?
6. Каким ассортиментом может торговать промежуточный продавец?
7. Какие особенности характерны для рынка государственных учреждений?
Практическое занятие 6. Маркетинговые исследования
1. Что понимается под «маркетинговой инфрмационной системой»?

2. Какие существуют источники маркетинговой информации?
3.  Какие задачи можно решить при помощи вторичной информации?
4.  Для решения каких задач используется первичная информация?
5.  Какие существуют виды маркетинговых исследований? 
6. Какова процедура маркетингового исследования?
7.  Какие методы используются для сбора маркетинговой информации?
8. Как определяется объем выборки?

9. Какие методы используются для обработки и анализа маркетинговой информации?
Практическое занятие 7. Сегментирование рынка, выбор целевых сегментов и позиционирование товара
1. Какие стратегии охвата рынка могут использовать предприятия?
2. Что такое «сегментирование рынка»?
3.  Какие критерии используются при сегментировании рынка?
4.  Что понимается под «позиционированием товара»?
5.  По каким факторам может осуществляться позиционирование?
6.  Как может осуществляться дифференциация товара?
Практическое занятие 8. Товар и товарная политика
1. Раскройте содержание понятия «товар» в маркетинге?
2. Что понимается под «товарной политикой»?
3.  Каковы основные характеристики ассортимента?
4.  Раскройте сущность понятия «жизненный цикл товара». Каковы основные этапы жизненные цикла?
5.  Какова роль и назначение упаковки? 
6.  Раскройте сущность понятий «товарный знак» и «бренд». 
7. Какие этапы включает жизненный цикл товара?

8. Что такое конкурентоспособность товара?
9.  Как можно оценить конкурентоспособность товара?
Практическое занятие 9. Цена и ценовая политика
1. Раскройте сущность понятия «цена»
2. Какие существуют виды цен?
3. Какие методы расчета цен Вам известны? 
4. Какие факторы оказывают влияние на формирование цены?
5. Назовите тактические приемы ценообразования.

6. Какие ценовые стратегии могут использовать предприятия?

Практическое занятие 10. Организация сбыта и сбытовая политика
1. Объясните сущность понятий «товародвижение» и «сбыт»
2. Назовите основные элементы системы сбыта
3. Что такое канал распределения? Что означает уровень канала распределения?
4. Какова роль оптовой и розничной торговли в распределении товаров?
5. Дайте характеристику прямых продаж, выделите ее специфические особенности.
Практическое занятие 11. Продвижение товара и стимулирование сбыта
1. Что входит в состав маркетинговых коммуникаций?
2. Назовите этапы процесса разработки плана маркетинговых коммуникаций
3. Каковы основные функции рекламы?
4. Какие формы и виды рекламы Вы знаете?

5. Какими методами можно оценить эффективность рекламы?
6. Что входит в состав средств  по стимулированию сбыта?
Примеры тестовых заданий
1. В основе понятия «маркетинг»…

а) нужды и потребности потребителей;

б) производство продукции, оказание услуг;

в) эффективное использование ресурсов предприятия;

г) создание благоприятной атмосферы на предприятии.

2. Маркетинг на предприятии – это…

а) процесс управления персоналом, который занят сбытом и рекламой товаров;

б) деятельность, направленная на удовлетворение потребностей потребителей и получение за счет этого прибыли;

в) система управления производством продукции;

г) процесс изучения рынка.

3. Потребность в рамках покупательской способности получила название…

а) нужда;

б) запрос;

в) товар;

г) обмен.

  

4. В централизованном обмене …

а) участвуют:  производитель – посредник – покупатель;

б) участвуют: производитель  – покупатель;

в) каждый самостоятельно обеспечивает себя всем необходимым;

г) используются все перечисленные выше варианты.

5. Какой вид маркетинга надо применить, если целевые потребители безразличны к товару (т.е. спрос отсутствует):

а) конверсионный маркетинг;

б) стимулирующий маркетинг;

в) развивающий маркетинг;

г) противодействующий маркетинг.

6. Поддерживающий маркетинг (как вид маркетинга, выделенный в зависимости от состояния спроса), характеризуется …

а) необходимостью применения при снижении лояльности потребителей и усилении конкуренции;

б) поддержкой существующего уровня полноценного спроса;

в) использованием в условиях скрытого спроса;

г) чередованием деятельности на различных сегментах рынка.

7. Противодействующий маркетинг (как вид маркетинга, выделяемый в зависимости от состояния спроса), предполагает…(укажите не менее двух вариантов ответа)

а) ограничение доступности товара;

б) резкое снижение уровня цен на товар;

в) активное стимулирование спроса продукции;

г) распространение информации о вреде и нежелательности потребления товара.

8. Предприятие, осуществляющее демаркетинг, может предпринять действия…

а) передавать ноу-хау другим производителям, но с использованием марки своего предприятия

б) интенсивно разрабатывать новый товар

в) передавать права на производство продукта, лицензии другим производителям

г) покупать права на производство продукта, лицензии у предприятия-лидера

9. Главной задачей синхромаркетинга является:

а) выравнивание колебаний спроса;

б) снижение спроса;

в) разрушение спроса;

г) снижение усилий по продвижению товара. 
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10.  Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины
Важнейшим условием успешного освоения материала является планомерная работа обучающегося в течение всего периода изучения дисциплины, поэтому подготовку к итоговому зачету или экзамену по дисциплине следует начинать с первого занятия. Обучающемуся следует ознакомиться со следующей учебно-методической документацией: программой дисциплины; перечнем знаний и умений, которыми обучающийся должен владеть; тематическими планами лекций, занятий семинарского типа; видами текущего контроля; учебником, учебными пособиями по дисциплине; электронными ресурсами по дисциплине; перечнем экзаменационных вопросов /вопросов к зачету.

Подготовка к лекционным занятиям

В ходе лекций преподаватель излагает и разъясняет основные и наиболее сложные понятия темы, а также связанные с ней теоретические и практические проблемы, дает рекомендации по подготовке к занятиям семинарского типа и самостоятельной работе. В ходе лекционных занятий обучающемуся следует вести конспектирование учебного материала.
С целью обеспечения успешного обучения обучающийся должен готовиться к лекции, она является важнейшей формой организации учебного процесса, поскольку: 

( знакомит с новым учебным материалом; 

( разъясняет учебные элементы, трудные для понимания; 

( систематизирует учебный материал; 

( ориентирует в учебном процессе. 

При подготовке к лекции необходимо: 

( внимательно прочитать материал предыдущей лекции; 

( узнать тему предстоящей лекции (по тематическому плану, по рабочей программе дисциплины); 

( ознакомиться с учебным материалом лекции по рекомендованному учебнику и учебным пособиям; 

( уяснить место изучаемой темы в своей профессиональной подготовке; 

( записать возможные вопросы, которые обучающийся предполагает задать преподавателю.

Подготовка к занятиям семинарского типа

Этот вид самостоятельной работы состоит из нескольких этапов:

1) повторение изученного материала. Для этого используются конспекты лекций, рекомендованная основная и дополнительная литература;

2) углубление знаний по теме. Необходимо имеющийся материал в конспектах лекций, учебных пособиях дифференцировать в соответствии с пунктами плана занятия семинарского типа. Отдельно выписать неясные вопросы, термины. Лучше это делать на полях конспекта лекции; 

3) выполнение практических заданий, упражнений, проверочных тестов, составление словаря терминов, развернутого плана сообщения и т.д.

При подготовке к занятию семинарского типа рекомендуется с целью повышения их эффективности:

-уделять внимание разбору теоретических задач, обсуждаемых на лекциях;

-уделять внимание краткому повторению теоретического материала, который используется при выполнении практических заданий;

-осуществлять регулярную сверку домашних заданий;

-ставить проблемные вопросы, по возможности использовать примеры и задачи с практическим содержанием;

-включаться в используемые при проведении занятий семинарского типа активные и интерактивные методы обучения;

-развивать предметную интуицию.

При разборе примеров в аудитории или при выполнении домашних заданий целесообразно каждый шаг обосновывать теми или иными теоретическими положениями.

Для обеспечения систематической и регулярной работы по изучению дисциплины и успешного прохождения промежуточных и итоговых контрольных испытаний обучающемуся рекомендуется придерживаться следующего порядка обучения:

1) определить объем времени, необходимого для проработки каждой темы, ориентируясь на распределение часов, приведенное в основной части настоящей рабочей программы;

2) регулярно изучать каждую тему дисциплины, используя различные формы индивидуальной работы;

3) согласовывать с преподавателем виды работы по изучению дисциплины;

4) по завершении отдельных тем своевременно передавать выполненные индивидуальные работы преподавателю.

Организация самостоятельной работы

Для теоретического и практического усвоения дисциплины большое значение имеет самостоятельная работа обучающихся, которая может осуществляться индивидуально и под руководством преподавателя. Самостоятельная работа обучающегося является основным средством овладения учебным материалом во время, свободное от обязательных учебных занятий, что предполагает самостоятельное изучение отдельных тем, дополнительную подготовку к каждому занятию  семинарского типа. Самостоятельная работа обучающихся является важной формой образовательного процесса. Она реализуется непосредственно в ходе аудиторных занятий, в контактной работе с преподавателем вне рамок расписания, а также в библиотеке, при выполнении обучающимся учебных заданий.

Цель самостоятельной работы обучающихся состоит в научении осмысленно и самостоятельно работать сначала с учебным материалом, затем с научной информацией. Правильно организованная самостоятельная работа позволяет заложить основы самоорганизации и самовоспитания с тем, чтобы привить умение в дальнейшем непрерывно повышать свою квалификацию, что будет способствовать формированию профессиональных компетенций на достаточно высоком уровне. При изучении дисциплины организация самостоятельной работы обучающихся представляет собой единство трех взаимосвязанных форм:

1) внеаудиторная самостоятельная работа;

2) аудиторная самостоятельная работа, которая осуществляется под непосредственным руководством преподавателя при проведении занятий семинарского типа и во время чтения лекций;

3) творческая, в том числе научно-исследовательская работа. Это вид работы предполагает самостоятельную подготовку отчетов по выполнению практических заданий, подготовку презентаций, эссе, сообщений и т.д.

На занятиях семинарского типа необходимо выполнять различные виды самостоятельной работы (в том числе в малых группах), что позволяет ускорить формирование профессиональных умений и навыков. 

Подготовка к экзамену (зачету) 

Завершающим этапом изучения дисциплины является сдача зачета или экзамена в соответствии с учебным планом, при этом выясняется усвоение основных теоретических и прикладных вопросов программы и умение применять полученные знания к решению практических задач. При подготовке к экзамену учебный материал рекомендуется повторять по учебнику и конспекту. Зачет или экзамен проводится в назначенный день, по окончании изучения дисциплины. Во время контрольного мероприятия преподаватель учитывает активность работы обучающегося на аудиторных занятиях, качество самостоятельной работы, результативность контрольных работ, тестовых заданий и т.д.
10. ИНФОРМАЦИОННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ, ИСПОЛЬЗУЕМЫЕ ПРИ ОСУЩЕСТВЛЕНИИ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОГО ПРОЦЕССА ПО ДИСЦИПЛИНЕ

10.1.  Требования к программному обеспечению учебного процесса

Для успешного освоения дисциплины, обучающийся использует следующие программные средства:

· Microsoft Office 2016

Лицензионный договор №159 на передачу не исключительных прав на программы для ЭВМ от 27 июля 2018 г.

· Windows 7 x64

Подписка: Microsoft Imagine Premium

Идентификатор подписки: 61b01ca9-5847-4b61-9246-e77916134874

Акт предоставления прав №Tr043209 от 06.09.2016
10.2. Информационно-справочные системы

Электронно-библиотечная система «Университетская библиотека online».
11.  МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ:
Для проведения занятий лекционного типа предлагаются наборы демонстрационного оборудования и учебно-наглядных пособий, обеспечивающие тематические иллюстрации, соответствующие примерным программам дисциплин (модулей), рабочим учебным программам дисциплин (модулей).
Перечень необходимых материально-технических средств обучения, используемых в учебном процессе преподавателем на занятиях для освоения обучающимися дисциплины: 

· компьютер преподавателя;

· компьютеры для обучающихся с подключением к сети "Интернет" и обеспечением доступа в электронную информационно-образовательную среду;

· экран,;

· маркерная доска;
· меловая доска;
· столы и стулья обучающихся;
· стол и стул преподавателя;
· наборы демонстрационного оборудования и учебно-наглядных пособий.
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