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[bookmark: _Toc387040698]Цель дисциплины – сформировать у студентов общие научные представления о международном маркетинге и закономерностях разработки управленческих решений в области международной деятельности коммерческой организации на зарубежных рынках товаров и услуг. 
Задачи дисциплины состоят в том, чтобы изучить современные подходы и методы ведения конкурентной борьбы на мировых рынках; определить направления повышения конкурентоспособности товара и фирмы при осуществлении внешнеэкономической деятельности; вооружить студентов современной теорией и передовыми технологиями международного маркетинга, применяемыми в отечественных и иностранных организациях.

2. Место дисциплины в структуре ОПП:
Дисциплина «Международный маркетинг» относится к вариативной части учебного плана дисциплин по выбору.
Дисциплина основывается на результатах освоения следующих дисциплин: 
Менеджмент.
Маркетинг.
Последующие дисциплины:
Внешнеэкономическая деятельность.

3. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соотнесенных с планируемыми результатами освоения образовательной программы

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование таких компетенций, как:
- ПК – 6 - способностью анализировать и интерпретировать данные отечественной и зарубежной статистики о социально-экономических процессах и явлениях, выявлять тенденции изменения социально-экономических показателей.
В результате освоения компетенции ПК-6 студент должен:
Знать: подходы в решении конкретных управленческих задач в глобальных макроэкономических системах; роль международных организаций и институтов в системе мирового хозяйства.
Уметь: применять логистические подходы в решении конкретных управленческих задач, связанных с операциями на мировых рынках в условиях глобализации; уметь использовать знания о мировых рынках при принятии управленческих решений во внешнеэкономической деятельности организации в условиях глобализации; использовать преимущества логистических подходов в решении конкретных управленческих задач в условиях глобализации.
Владеть: принципами и методами решения управленческих задач, связанных с операциями на мировых рынках в условиях глобализации; методами маркетинговых исследований в области международного бизнеса.

4. Объем дисциплины и виды учебной работы
	Вид учебной работы
	Всего часов, очная форма
	Всего часов, заочная форма

	Контактная работа обучающихся с преподавателем (всего)
	32,15
	13,25

	В том числе:
	-
	-

	Лекции
	16
	4

	Практические занятия (ПЗ)
	16
	8

	Другие виды контактной работы
	0,15
	0,15

	Самостоятельная работа (всего)
	111,85
	128

	Вид промежуточной аттестации (зачет с оценкой)
	-
	3,85

	Общая трудоемкость час
	144
	144

	 Зачетные Единицы Трудоемкости
	4
	4



5. Содержание дисциплины

5.1. Темы (разделы) дисциплины и виды занятий для студентов очной формы обучения
	№
	Наименование разделов
дисциплины
	Лекции
	Практические занятия
	Самостоятельная работа студентов
	Всего
часов

	Формируемые компетенции

	1. 
	Сущность и виды международного маркетинга.
	1
	1
	9
	11
	ПК-6

	2. 
	Способы присутствия фирмы за рубежом.
	1
	1
	9
	11
	ПК-6

	3. 
	Маркетинговые исследования. Оценка и выбор внешнего рынка.
	1
	1
	9
	11
	ПК-6

	4. 
	Разработка товарной политики в международном бизнесе.
	1
	1
	9
	11
	ПК-6

	5. 
	Разработка ценовой политики в международном бизнесе.
	1
	1
	9
	11
	ПК-6

	6. 
	Формирование сбытовой программы в международном бизнесе.
	1
	1
	9
	11
	ПК-6

	7. 
	Особенности продвижения товара в международном маркетинге.
	1
	1
	9
	11
	ПК-6

	8. 
	Внешнеэкономическая деятельность. Операции, осуществляемые на мировых рынках
	1
	1
	9
	11
	ПК-6

	9. 
	Риски и факторы повышения конкурентоспособности организации в международном маркетинге.
	2
	2
	10
	14
	ПК-6

	10. 
	Национальные особенности ведения переговоров и заключения сделок с иностранными партнерами.
	2
	2
	10
	14
	ПК-6

	11. 
	Особенности ВЭД и международного маркетинга в России и Республике Коми.
	2
	2
	10
	14
	ПК-6

	12. 
	Тенденции в развитии международного бизнеса и международного маркетинга 
	2
	2
	9,85
	13,85
	ПК-6

	
	Прием зачета
	-
	-
	-
	0,15
	ПК-6

	
	Итого
	16
	16
	111,85
	144
	-




5.2. Темы (разделы) дисциплины и виды занятий для студентов заочной формы обучения
	№
	Наименование разделов
дисциплины
	Лекции
	Практические занятия
	Самостоятельная работа студентов
	Всего
часов

	Формируемые компетенции

	1. 
	Сущность и виды международного маркетинга.
	1
	1
	10
	12
	ПК-6

	2. 
	Способы присутствия фирмы за рубежом.
	
	
	10
	10
	ПК-6

	3. 
	Маркетинговые исследования. Оценка и выбор внешнего рынка.
	
	1
	10
	11
	ПК-6

	4. 
	Разработка товарной политики в международном бизнесе.
	1
	1
	10
	12
	ПК-6

	5. 
	Разработка ценовой политики в международном бизнесе.
	
	1
	11
	12
	ПК-6

	6. 
	Формирование сбытовой программы в международном бизнесе.
	1
	1
	11
	13
	ПК-6

	7. 
	Особенности продвижения товара в международном маркетинге.
	
	1
	11
	12
	ПК-6

	8. 
	Внешнеэкономическая деятельность. Операции, осуществляемые на мировых рынках
	1
	1
	11
	13
	ПК-6

	9. 
	Риски и факторы повышения конкурентоспособности организации в международном маркетинге.
	
	1
	11
	12
	ПК-6

	10. 
	Национальные особенности ведения переговоров и заключения сделок с иностранными партнерами.
	-
	-
	11
	11
	ПК-6

	11. 
	Особенности ВЭД и международного маркетинга в России и Республике Коми.
	-
	-
	11
	11
	ПК-6

	12. 
	Тенденции в развитии международного бизнеса и международного маркетинга 
	-
	-
	11
	11
	ПК-6

	
	Подготовка и сдача зачета
	-
	-
	4
	4
	ПК-6

	
	Итого
	4
	8
	132
	144
	-



5.3. Содержание разделов дисциплины (по лекциям) для студентов очной формы обучения
	№
	Наименование тем (разделов) 
	Содержание тем (разделов)
	Трудоемкость, час 
	Компетенции

	1
	Сущность и виды международного маркетинга.
	Понятие и содержание международного маркетинга. Виды международного маркетинга. Многонациональный маркетинг и особенности его применения. Глобальный маркетинг, его преимущества и сферы использования. Транснациональный маркетинг и примеры его использования.
	1
	ПК-6

	2
	Способы присутствия фирмы за рубежом.
	Каскадный выход на рынок: риски и преимущества его использования. Глобальный выход на рынок, специфика применения маркетинга при этом. Формы международной деятельности фирмы. Разнообразные способы присутствия на зарубежном рынке, этапы интернационализации: экспорт, продажа лицензий, франчайзинг, зарубежный филиал, производственное предприятие, дочерняя фирма
	1
	ПК-6

	3
	Маркетинговые исследования. Оценка и выбор внешнего рынка.
	 Типология международных исследований. Информационные ресурсы. Классификация внешних рынков. Факторы, влияющие на выбор рынка. Ранжирование рынков. Барьеры при входе на международный рынок. Международная конкуренция и оценка состояния конкурентной среды. Конъюнктура международных рынков. Оценка привлекательности страны для международного бизнеса. Свободные экономические зоны.
	1
	ПК-6

	4
	Разработка товарной политики в международном бизнесе.
	Особенности маркетинга в разработке   товара для зарубежного рынка. Решение вопросов упаковки, бренда и марочной стратегии с учетом национальных требований. Управление жизненным циклом товара. 
	1
	ПК-6

	5
	Разработка ценовой политики в международном бизнесе.
	Классификация цен при международных сделках. Incoterms. Виды ценовых стратегий, способы расчета цены. Мировые цены. 
	1
	ПК-6

	6
	Формирование сбытовой программы в международном бизнесе.
	Выбор способов и каналов сбыта. Формы распространения товара за рубежом. Роль и классификация посредников при работе на зарубежных рынках.  Принятие решений при транспортировке товара. 
	1
	ПК-6

	7
	Особенности продвижения товара в международном маркетинге.
	ФОССТИС. Продвижение товара на зарубежные рынки: реклама, паблисити, персональные продажи, стимулирование сбыта. Специфика коммуникативной политики в разных странах. Документы, регламентирующие сбыт и продвижение товара на международных рынках.
	1
	ПК-6

	8
	Внешнеэкономическая деятельность. Операции, осуществляемые на мировых рынках
	Виды внешнеэкономических операций. Внешняя торговля. Работа международных бирж и крупных компаний.

	1
	ПК-6

	9
	Риски и факторы повышения конкурентоспособности организации в международном маркетинге.
	Сущность и виды рисков в международном маркетинге. Зоны допустимого риска в международном маркетинге. Управление рисками при заключении международных сделок.
	2
	ПК-6

	10
	Национальные особенности ведения переговоров и заключения сделок с иностранными партнерами.
	Международные договора: структура и технология их заключения. Организация проведение переговоров при заключении сделок. Переговоры с партнерами США, Японии, Германии, Великобритании и других стран. 
	2
	ПК-6

	11
	Особенности ВЭД и международного маркетинга в России и Республике Коми.
	Показатели и тенденции развития внешней торговли РФ и РК, основные рынки и партнеры. 
	2
	ПК-6

	12
	Тенденции в развитии международного бизнеса и международного маркетинга 
	Мировые тренды в развитии рынков. Основные проблемы и пути развития мирового рынка в условиях глобализации. Новые технологии в маркетинге.
	2
	ПК-6

	Итого 
	16
	-



5.4. Содержание разделов дисциплины (по лекциям) для студентов заочной формы обучения
	№
	Наименование тем (разделов) 
	Содержание тем (разделов)
	Трудоемкость, час 
	Компетенции

	1
	Сущность и виды международного маркетинга.
	Понятие и содержание международного маркетинга. Виды международного маркетинга. Многонациональный маркетинг и особенности его применения. Глобальный маркетинг, его преимущества и сферы использования. Транснациональный маркетинг и примеры его использования.
	1
	ПК-6

	2
	Способы присутствия фирмы за рубежом.
	Каскадный выход на рынок: риски и преимущества его использования. Глобальный выход на рынок, специфика применения маркетинга при этом. Формы международной деятельности фирмы. Разнообразные способы присутствия на зарубежном рынке, этапы интернационализации: экспорт, продажа лицензий, франчайзинг, зарубежный филиал, производственное предприятие, дочерняя фирма
	
	ПК-6

	3
	Маркетинговые исследования. Оценка и выбор внешнего рынка.
	 Типология международных исследований. Информационные ресурсы. Классификация внешних рынков. Факторы, влияющие на выбор рынка. Ранжирование рынков. Барьеры при входе на международный рынок. Международная конкуренция и оценка состояния конкурентной среды. Конъюнктура международных рынков. Оценка привлекательности страны для международного бизнеса. Свободные экономические зоны.
	
	ПК-6

	4
	Разработка товарной политики в международном бизнесе.
	Особенности маркетинга в разработке   товара для зарубежного рынка. Решение вопросов упаковки, бренда и марочной стратегии с учетом национальных требований. Управление жизненным циклом товара. 
	1
	ПК-6

	5
	Разработка ценовой политики в международном бизнесе.
	Классификация цен при международных сделках. Incoterms. Виды ценовых стратегий, способы расчета цены. Мировые цены. 
	
	ПК-6

	6
	Формирование сбытовой программы в международном бизнесе.
	Выбор способов и каналов сбыта. Формы распространения товара за рубежом. Роль и классификация посредников при работе на зарубежных рынках.  Принятие решений при транспортировке товара. 
	1
	ПК-6

	7
	Особенности продвижения товара в международном маркетинге.
	ФОССТИС. Продвижение товара на зарубежные рынки: реклама, паблисити, персональные продажи, стимулирование сбыта. Специфика коммуникативной политики в разных странах. Документы, регламентирующие сбыт и продвижение товара на международных рынках.
	
	ПК-6

	8
	Внешнеэкономическая деятельность. Операции, осуществляемые на мировых рынках
	Виды внешнеэкономических операций. Внешняя торговля. Работа международных бирж и крупных компаний.

	1
	ПК-6

	9
	Риски и факторы повышения конкурентоспособности организации в международном маркетинге.
	Сущность и виды рисков в международном маркетинге. Зоны допустимого риска в международном маркетинге. Управление рисками при заключении международных сделок.
	
	ПК-6

	10
	Национальные особенности ведения переговоров и заключения сделок с иностранными партнерами.
	Международные договора: структура и технология их заключения. Организация проведение переговоров при заключении сделок. Переговоры с партнерами США, Японии, Германии, Великобритании и других стран. 
	-
	ПК-6

	11
	Особенности ВЭД и международного маркетинга в России и Республике Коми.
	Показатели и тенденции развития внешней торговли РФ и РК, основные рынки и партнеры. 
	-
	ПК-6

	12
	Тенденции в развитии международного бизнеса и международного маркетинга 
	Мировые тренды в развитии рынков. Основные проблемы и пути развития мирового рынка в условиях глобализации. Новые технологии в маркетинге.
	-
	ПК-6

	Итого 
	4
	-




5.5.Лабораторный практикум для студентов очной формы обучения – не предусмотрен.
5.6. Лабораторный практикум для студентов заочной формы обучения – не предусмотрен.

5.7. Практические занятия для студентов очной формы обучения
	№
	Наименование тем (разделов)
	Тематика практических занятий
	Трудоемкость, час 
	Компетенции

	1
	Сущность и виды международного маркетинга.
	Сущность и виды международного маркетинга.
	1
	ПК-6

	2
	Способы присутствия фирмы за рубежом.
	Способы присутствия фирмы за рубежом.
	1
	ПК-6

	3
	Маркетинговые исследования. Оценка и выбор внешнего рынка.
	Маркетинговые исследования. Оценка и выбор внешнего рынка.
	1
	ПК-6

	4
	Разработка товарной политики в международном бизнесе.
	Разработка товарной политики в международном бизнесе.
	1
	ПК-6

	5
	Разработка ценовой политики в международном бизнесе.
	Разработка ценовой политики в международном бизнесе.
	1
	ПК-6

	6
	Формирование сбытовой программы в международном бизнесе.
	Формирование сбытовой программы в международном бизнесе.
	1
	ПК-6

	7
	Особенности продвижения товара в международном маркетинге.
	Особенности продвижения товара  в  международном маркетинге.
	1
	ПК-6

	8
	Внешнеэкономическая деятельность. Операции, осуществляемые на мировых рынках
	Внешнеэкономическая деятельность. Операции, осуществляемые на мировых рынках
	1
	ПК-6

	9
	Риски и факторы повышения конкурентоспособности организации в международном маркетинге.
	Риски и факторы повышения конкурентоспособности организации в международном маркетинге.
	2
	ПК-6

	10
	Национальные особенности ведения переговоров и заключения сделок с иностранными партнерами.
	Национальные особенности ведения переговоров и заключения сделок с иностранными партнерами.
	2
	ПК-6

	11
	Особенности ВЭД и международного маркетинга в России и Республике Коми.
	Особенности ВЭД и международного маркетинга в России и Республике Коми.
	2
	ПК-6

	12
	Тенденции в развитии международного бизнеса и международного маркетинга 
	Тенденции в развитии международного бизнеса и международного маркетинга 
	2
	ПК-6

	Итого 
	16
	-



5.8. Практические занятия для студентов заочной формы обучения
	№
	Наименование тем (разделов)
	Тематика практических занятий
	Трудоемкость, час 
	Компетенции

	1
	Сущность и виды международного маркетинга.
	Сущность и виды международного маркетинга.
	1
	ПК-6

	2
	Способы присутствия фирмы за рубежом.
	Способы присутствия фирмы за рубежом.
	
	ПК-6

	3
	Маркетинговые исследования. Оценка и выбор внешнего рынка.
	Маркетинговые исследования. Оценка и выбор внешнего рынка.
	1
	ПК-6

	4
	Разработка товарной политики в международном бизнесе.
	Разработка товарной политики в международном бизнесе.
	1
	ПК-6

	5
	Разработка ценовой политики в международном бизнесе.
	Разработка ценовой политики в международном бизнесе.
	1
	ПК-6

	6
	Формирование сбытовой программы в международном бизнесе.
	Формирование сбытовой программы в международном бизнесе.
	1
	ПК-6

	7
	Особенности продвижения товара в международном маркетинге.
	Особенности продвижения товара  в  международном маркетинге.
	1
	ПК-6

	8
	Внешнеэкономическая деятельность. Операции, осуществляемые на мировых рынках
	Внешнеэкономическая деятельность. Операции, осуществляемые на мировых рынках
	1
	ПК-6

	9
	Риски и факторы повышения конкурентоспособности организации в международном маркетинге.
	Риски и факторы повышения конкурентоспособности организации в международном маркетинге.
	1
	ПК-6

	10
	Национальные особенности ведения переговоров и заключения сделок с иностранными партнерами.
	Национальные особенности ведения переговоров и заключения сделок с иностранными партнерами.
	-
	ПК-6

	11
	Особенности ВЭД и международного маркетинга в России и Республике Коми.
	Особенности ВЭД и международного маркетинга в России и Республике Коми.
	-
	ПК-6

	12
	Тенденции в развитии международного бизнеса и международного маркетинга 
	Тенденции в развитии международного бизнеса и международного маркетинга 
	-
	ПК-6

	Итого 
	8
	-




5.9. Самостоятельная работа для студентов очной формы обучения
	№
	Тематика самостоятельной работы
	Трудоемкость, час.
	Компетенции
	Контроль выполнения работы 

	1
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
	9
	ПК-6
	Устный опрос по вопросам к теме. 

	2
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
	9
	ПК-6
	Устный опрос по вопросам к теме.

	3
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач.
	9
	ПК-6
	Устный опрос по вопросам к теме. 


	4
	Проработка лекций, учебной литературы при подготовке к тесту. 
Решение задач.
	9
	ПК-6
	Оценка теста и контрольных задач с расчетами.

	5
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	9
	ПК-6
	Устный опрос по вопросам к теме. 

	6
	Конспект учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Составление глоссария.
Решение ситуационных задач
	9
	ПК-6
	Проверка конспекта. 

	7
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	9
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	8
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	9
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	9
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	10
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	10
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	10
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	11
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	10
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	12
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	9,85
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	
	Итого
	111,85
	-
	-



	
5.10. Самостоятельная работа для студентов заочной формы обучения
	№
	Тематика самостоятельной работы
	Трудоемкость, час.
	Компетенции
	Контроль выполнения работы 

	1
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
	10
	ПК-6
	Устный опрос по вопросам к теме. 

	2
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
	10
	ПК-6
	Устный опрос по вопросам к теме.

	3
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач.
	10
	ПК-6
	Устный опрос по вопросам к теме. 


	4
	Проработка лекций, учебной литературы при подготовке к тесту. 
Решение задач.
	10
	ПК-6
	Оценка теста и контрольных задач с расчетами.

	5
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	11
	ПК-6
	Устный опрос по вопросам к теме. 

	6
	Конспект учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Составление глоссария.
Решение ситуационных задач
	11
	ПК-6
	Проверка конспекта. 

	7
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	11
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	8
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	11
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	9
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	11
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	10
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	11
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	11
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	11
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	12
	Проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме. 
Решение задач. 
	11
	ПК-6
	Решение ситуационных задач, 
тестирование

	
	Подготовка и сдача зачета
	4
	ПК-6
	

	
	Итого
	132
	-
	-



6. Примерная тематика курсовых проектов (работ) – отсутствует.

7. Методы и формы организации обучения
7.1 Технологии интерактивного обучения при разных формах занятий в часах для студентов очной формы обучения – 11 ч.
	                               Формы
Методы
	Лекции,
час
	Практические занятия, час
	Всего,
час

	Работа в команде
	-
	5
	5

	Мастер-класс
	-
	-
	-

	Решение ситуационных задач
	-
	6
	6

	Итого интерактивных занятий
	-
	11
	11



7.2 Технологии интерактивного обучения при разных формах занятий в часах для студентов заочной формы обучения – 2 ч.
	                               Формы
Методы
	Лекции,
час
	Практические занятия, час
	Всего,
час

	Работа в команде
	-
	-
	-

	Мастер-класс
	-
	-
	-

	Решение ситуационных задач
	-
	2
	2

	Итого интерактивных занятий
	-
	2
	2




8. Методические указания для студентов по освоению дисциплины
Общие рекомендации
Для сокращения затрат времени на изучение дисциплины необходимо своевременно выяснить, какой объем информации следует усвоить, какие умения приобрести для успешного освоения дисциплины, какие задания выполнить для того, чтобы получить достойную оценку. Сведения об этом имеются в разработанной рабочей учебной программы дисциплины.
Регулярное посещение лекций и практических занятий не только способствует успешному овладению профессиональными знаниями, но и помогает наилучшим образом организовать время, т.к. все виды занятий распределены в семестре планомерно, с учетом необходимых временных затрат. Важная роль в планировании и организации времени на изучение дисциплины отводится знакомству с самостоятельной работой студентов по данной дисциплине, которая содержит виды самостоятельной работы для всех разделов дисциплины. 
Чтобы содержательная информация по дисциплине запоминалась, целесообразно изучать ее поэтапно – по темам и в строгой последовательности, поскольку последующие темы, как правило, опираются на предыдущие. При подготовке к практическим занятиям целесообразно за несколько дней до занятия внимательно 1–2 раза прочитать нужную тему, попытавшись разобраться со всеми теоретико-методическими положениями и примерами. Для более глубокого усвоения материала крайне важно обратиться за помощью к основной и дополнительной учебной, справочной литературе, журналам или к преподавателю за консультацией. За день до практического занятия необходимо повторить определения базовых понятий, классификации, структуры и другие базовые положения.
Важной частью работы студента является знакомство с основной, дополнительной, научной, периодической и справочной литературой, поскольку лекционный материал, при всей его важности для процесса изучения дисциплины, содержит лишь минимум необходимых теоретических сведений. Высшее образование предполагает более глубокое знание предмета. Кроме того, оно предполагает не только усвоение информации, но и формирование навыков исследовательской работы.  

Описание последовательности действий при изучении дисциплины
Освоение дисциплины включает несколько составных элементов учебной деятельности.
1. Внимательное чтение рабочей программы дисциплины (помогает целостно увидеть структуру изучаемых вопросов).
2. Изучение методических рекомендаций по самостоятельной работе студентов.
3. Важнейшей составной частью освоения дисциплины является посещение лекций и их конспектирование. Глубокому освоению лекционного материала способствует предварительная подготовка, включающая чтение предыдущей лекции, работу с основной, дополнительной, научной, периодической и справочной литературой.
4. Регулярная подготовка к практическим занятиям включает:
· проработка лекций, учебной литературы при ответе на вопросы по теме (разделу) дисциплины;
· изучение научных сведений по данной теме;
· подготовка основных терминов (глоссария) по теме;
· подготовка доклада и презентации к нему;
· составление конспекта плана ответа на основные вопросы практического занятия, в т. ч. составление схем, таблиц;
· посещение консультаций преподавателя с целью выяснения возникших сложных вопросов при подготовке к занятию, пересдаче не выполненных контрольных заданий;
· решение задач по темам;
· решение тестовых заданий.
5. Самостоятельная проработка тем, не излагаемых на лекциях. Написание конспекта по рекомендуемым источникам.
6. Самостоятельная проработка тем, пропущенных студентом. Написание конспекта по рекомендуемым источникам.
7. Подготовка к зачету в течение семестра. 

Рекомендации по ведению конспектов лекций
Конспектирование лекции – важный шаг в запоминании материала, поэтому конспект лекций необходимо иметь каждому студенту. Задача студента на лекции – одновременно слушать преподавателя, анализировать и конспектировать информацию. При этом не нужно стремиться вести дословную запись. Важно выделять наиболее важную информацию и сокращенно записывать ее. При этом одно и то же содержание фиксируется в сознании четыре раза: во-первых, при самом слушании; во-вторых, когда выделяется главная мысль; в-третьих, когда подыскивается обобщающая фраза, и, наконец, при записи. Материал запоминается более полно, точно и прочно. 
Хороший конспект – залог четких ответов на занятиях, хорошего выполнения устных опросов, самостоятельных и контрольных работ. Конспект помогает не только лучше усваивать материал на лекции, он оказывается незаменим при подготовке к зачету (экзамену). Следовательно, важно оформить конспект таким образом, чтобы важная информация была выделена в самостоятельные абзацы, была подчеркнута, в т.ч. цветными маркерами. Конспект должен иметь поля для заметок. Это могут быть библиографические ссылки или собственные комментарии.

Рекомендации по подготовке к практическим занятиям

Задачами подготовки к практическому занятию является формирование у студентов навыков самостоятельного мышления, публичного выступления, обобщения и анализа материала, самостоятельного выполнения экономических расчетов.
В процессе подготовки к практическим занятиям студент:
1) самостоятельно работает с учебной, научной, периодической и справочной литературой. При этом студент находит, отбирает, группирует, обобщает, анализирует информацию;
2) готовится к выступлению перед аудиторией с докладом и презентацией;
3) готовится по вопросам, предложенным для каждой темы;
4) выполняет тестовые задания;
5) решает задачи с расчетами, дает оценку рассчитанным показателям, формулирует собственные управленческие решения. 

Общие рекомендации по изучению литературы
1. Всю учебную литературу желательно изучать «под конспект». Цель написания конспекта по дисциплине – сформировать навыки по поиску, отбору, анализу и формулированию учебного материала. 
1. Написание конспекта должно быть творческим – нужно кратко излагать своими словами содержание ответа, при этом максимально его структурируя и используя символы и условные обозначения. Копирование и заучивание неосмысленного текста трудоемко и не имеет большой познавательной и практической ценности.
1. При написании конспекта используется тетрадь либо создается отдельный файл. Страницы нумеруются, каждый новый вопрос начинается с нового листа, для каждого контрольного вопроса на зачете (экзамене) отводится 1-2 страницы конспекта. На полях размещается вся вспомогательная информация – ссылки, вопросы, условные обозначения и т.д.
1. В идеале должен получиться полный конспект по программе дисциплины, с выделенными определениями, узловыми пунктами, примерами, неясными моментами, проставленными на полях вопросами.
1. При работе над конспектом обязательно выявляются и отмечаются трудные для самостоятельного изучения вопросы, с которыми уместно обратиться к преподавателю при посещении установочных лекций и консультаций, либо в индивидуальном порядке.
1. При чтении учебной и научной литературы всегда следить за точным и полным пониманием значения терминов и содержания понятий, используемых в тексте. Всегда следует уточнять значения по словарям или энциклопедиям, при необходимости записывать.
1. При написании учебного конспекта обязательно указывать все прорабатываемые источники, автора, название, дата и место издания, с указанием использованных страниц.

Подготовка к зачету

Студенты готовятся к зачету, на котором должны показать, что материал курса ими освоен. При подготовке к зачету студенту необходимо: 
– ознакомиться со списком контрольных вопросов или фондом тестовых заданий; 
– повторить теоретический материал дисциплины, используя материал лекций, учебной, научной, периодической и справочной литературы;
– повторить основные понятия в области международного маркетинга; 
– решать варианты задач, выносимых на зачет. 
Зачетное задание включает один теоретический вопрос (или тест).

9. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы студентов
Учебно-методическое обеспечение включает:
рабочую программу дисциплины;
фонд оценочных средств по дисциплине;
методические рекомендации по самостоятельной работе студента;
основную, дополнительную, научную, периодическую, справочную литературу.  

10. Рейтинговая система для оценки успеваемости студентов
Таблица 10.1 - Бальные оценки для элементов контроля
	Элементы учебной деятельности
	Максимальный балл на 1-ую КТ с начала семестра
	Максимальный балл за период между 1КТ и 2КТ
	Максимальный балл за период между 2КТ и на конец семестра
	Всего за
семестр

	Посещение занятий
	3
	3
	3
	9

	Тестовый контроль
	4
	6
	6
	16

	Контрольные работы на практических занятиях
	9
	12
	12
	33

	Компонент своевременности
	4
	4
	4
	12

	Итого максимум за период:
	20
	25
	25
	70

	Сдача экзамена(максимум)
	
	
	
	30

	Нарастающим итогом
	20
	45
	70
	100



Таблица 10.2 - Пересчет суммы баллов в традиционную и международную оценку
	Оценка (ФГОС)
	Итоговая сумма баллов 
(учитывает успешно сданный экзамен (зачет))
	Оценка (ECTS)

	5 (отлично) (зачтено)
	90 – 100
	А (отлично)

	4 (хорошо)
(зачтено)
	85 – 89
	В (очень хорошо)

	
	75 – 84
	С (хорошо)

	
	70 – 74
	D (удовлетворительно)

	3 (удовлетворительно) 
(зачтено)
	65 – 69
	

	
	60 – 64
	E (посредственно)

	2 (неудовлетворительно), (не зачтено)
	Ниже 59 баллов
	F (неудовлетворительно)



Описание уровней обученности по дисциплине
Первый уровень (2 (неудовлетворительно)не зачтено, 59 баллов и ниже). Достигнутый уровень оценки результатов обучения показывает, что студент усвоил некоторые элементарные знания по основным вопросам дисциплины, но не овладел необходимой системой знаний.
Пороговый уровень (3 (удовлетворительно) зачтено, 60 - 69 баллов). Достигнутый уровень оценки результатов обучения показывает, что студент обладает необходимой системой знаний и владеет некоторыми умениями по дисциплине, способен понимать и интерпретировать освоенную информацию, что позволит ему в дальнейшем развить такие качества умственной деятельности, как глубина, гибкость, критичность, доказательность.  
Продвинутый уровень (4 (хорошо)зачтено, 70 - 89 баллов). Достигнутый уровень оценки результатов обучения показывает, что студент продемонстрировал глубокие прочные знания и развитые практические умения и навыки, может сравнивать, оценивать и выбирать методы решения заданий, работать целенаправленно, используя связанные между собой формы представления информации. 
Высокий уровень (5 (отлично)зачтено, 90 - 100 баллов). Достигнутый уровень оценки результатов обучения показывает, что студент способен обобщить и оценить информацию, полученную на основе исследования предложенной ситуации, использовать сведения из различных источников, успешно соотнося их с предложенной ситуацией.

11. Фонд оценочных средств (ФОС)
ФОС представлен в виде самостоятельного документа учебно-методического обеспечения дисциплины.  

12. Промежуточный и текущий контроль

Вопросы (тест) для текущей аттестации

1. Каскадный маркетинг предполагает:
а) выход одновременно на множество рынков.
б) первоначально выход на один рынок.
в) выход одновременно на весь мировой рынок
2. Глобальные компании характеризуются следующим.
а) национальный имидж продукта.
б) учет регионально - национальных отличий рынка.
в) международные критерии в процессе проектирования
3. К упреждающим барьерам при выходе на международный рынок относятся
а) тарифные барьеры: 
б) барьеры со стороны руководства компании 
в) барьеры коммуникативного характера; 
4. Индекс Доу-Джонса 
а)  определяет состояние дел в высокотехнологичных отраслях.
б) служит показателем текущей хозяйственной конъюнктуры США 
в) определяет среднее значение акций в 8 сферах
5. Зона критического риска при заключении сделки: определяется
а) когда может быть потеряна выручка от этой сделки 
б) когда может быть потеряно имущество.
в) когда может быть потеряна прибыль.
6. В мультинациональном маркетинге
а) товар находится на разных этапах жизненного цикла на  внешнем рынке и на внутреннем рынке
б) товар находится на одном и том же этапе жизненного цикла на  внешнем рынке и на внутреннем рынке.
в) жизненный цикл товаров на внешнем рынке и на внутреннем рынке
7.  Многонациональный маркетинг характеризуется тем, что: 
 а) маркетинговая     деятельность осуществляется   сразу в   нескольких странах, в каждой из которых используются свои подходы
б) маркетинговая деятельность осуществляется на различных внешних рынках, имеющих сходные черты и на этой основе позволяющих рассматривать их как один международный рынок;
в) маркетинговая деятельность осуществляется на единых принципах стратегического менеджмента организации в рамках единой маркетинговой стратегии, но при этом с учетом особенностей каждого международного рынка.
8. Оферта в международном переговорном процессе - это
а) ответ лица, получившего коммерческое предложение
б)  адресованное какому-либо лицу  предложение с намерением заключить сделку
в)  документ экспортно-импортной сделки
9. Особенности каскадного маркетинга заключаются в следующем:
а) более низкий уровень риска;
б) нет возможности адаптировать товар к несовместимым требованиям разных стран;
в) отсутствуют технические возможности стандартизации товара одновременно для нескольких стран;
10. Объективный характер международного маркетинга обусловлен следующим:
а) интернационализацией и глобализацией производства и капитала
б) необходимостью и желанием выхода на мировые рынки
в) целесообразностью увеличения объемов продаж
11. Первым этапом интернационализация фирмы является:
а) выдача лицензий
б) экспорт
в) франчайзинг
12. Косвенный экспорт (indirect exporting)
а) через собственную торговую сеть 
 б) самостоятельный выход на зарубежный рынок
 в) через независимых посредников
13. Как определяется импортная квота?
а) отношение объема импорта товара к объему потребления этого товара в стране.
б) отношение объема импорта товара к объему производства данного товара в стране.   
в) отношение объема импорта товара к объему производства и потребления этого товара в стране.
14. «Incoterms» - это…
а) правила ведения международной торговли
б) свод международных правил толкования внешнеэкономических терминов
в)  сборник статистических данных по международной торговле
15. Каково соотношение экспорта и импорта в Республике  Коми
а) экспорт значительно превышает импорт
б) импорт превышает экспорт
в)  экспорт и импорт примерно равны
16. Какие три формы организации распространения товара за рубежом существуют
а) оптовые, розничные и смешанные формы
б) горизонтальные, вертикальные и смешанные системы
в) собственные каналы сбыта, национальные каналы сбыта и сбытовые посредники за рубежом.
17. Индекс ВЕRI  показывает:
а) факторы политических условий страны.
б) критерии риска для международного бизнеса.
в) факторы экономических условий страны
18. Экспортный консорциум- это:
а) временное объединение для сбыта за рубежом.
б) создание совместной сбытовой сети.
в) продажа товаров другой фирмы одновременно со своим товаром
19. Фирма-экспортер доставила пиломатериалы до порта и погрузила
 на корабль, включив эти расходы в цену. Как называется эта цена?
а) FOR
б) CIF
в) FOB
20. Если товары несложно стандартизировать по единым международным
требованиям, то целесообразно использовать
а) глобальный маркетинг 
б) многонациональный маркетинг 
в) мультинациональный маркетинг


Вопросы к зачету для промежуточной аттестации
1. Понятие и содержание международного маркетинга. 
2. Виды международного маркетинга. 
3. Многонациональный маркетинг и особенности его применения. 
4. Глобальный маркетинг, его преимущества и сферы использования. 
5. Транснациональный маркетинг и примеры его использования.
6. Каскадный выход на рынок: риски и преимущества его использования. 
7. Глобальный выход на рынок, специфика применения маркетинга при этом. 
8. Формы международной деятельности фирмы. 
9. Разнообразные способы присутствия на зарубежном рынке, этапы интернационализации: экспорт, продажа лицензий, франчайзинг, зарубежный филиал, производственное предприятие, дочерняя фирма
10. Оценка эффективности экспорта и других международных сделок
11. Типология международных исследований. 
12. Особенности организации маркетинговых исследований при выходе на зарубежный рынок
13. Информационные ресурсы при маркетинговых исследованиях
14. Классификация внешних рынков. 
15. Факторы, влияющие на выбор рынка. 
16. Ранжирование международных рынков. 
17. Барьеры при входе на международный рынок. 
18. Международная конкуренция и оценка состояния конкурентной среды. 
19. Конъюнктура международных рынков. 
20. Оценка привлекательности страны для международного бизнеса. 
21. Свободные экономические зоны.
22. Особенности товарной политики при выходе на зарубежный рынок. 
23. Решение вопросов стандартизации и сертификации товаров при международной деятельности
24. Мировые и национальные требования к упаковке и сервису.   
25. Брендинг и разработка марочной стратегии с учетом национальных требований. 
26. Управление жизненным циклом товара. 
27. Особенности ценовой политик в международном маркетинге
28. Классификация цен при международных сделках. 
29. Виды ценовых стратегий, способы расчета цены. Мировые цены. 
30. Сбытовая программа фирмы и ее специфика при ведении международных сделок.
31. Выбор способов и каналов сбыта. 
32. Формы распространения товара за рубежом. 
33. Роль и классификация посредников при работе на зарубежных рынках. 
34.  Принятий решения при транспортировке товара. 
35. ФОССТИС и ее особенности при международной деятельности
36. Продвижение товара на зарубежные рынки: реклама, паблисити, персональные продажи, стимулирование сбыта. 
37. Специфика коммуникативной политики в разных странах. 
38. Документы, регламентирующие сбыт и продвижение товара на международных рынках.
39. Сущность и виды рисков в международном маркетинге.
40.  Зоны допустимого риска в  международном маркетинге.
41. Международные договора: структура и технология их заключения. 
42. Организация работы отдела маркетинга при международном бизнесе.
43. Организация и проведение переговоров при заключении сделок. 
44. Переговоры с партнерами США, Японии, Германии, Великобритании и других стран. 
45. Осуществление внешнеэкономической деятельности Республики Коми. 
46. Экспорт и импорт Республики Коми: их структура и динамика. 
47. Осуществление внешнеэкономической деятельности лесопромышленного комплекса Республики Коми. 
48. Осуществление внешнеэкономической деятельности России. 
49. Экспорт и импорт России: их структура и динамика. 
50. Тенденции в развитии международного маркетинга

13. Перечень современных и профессиональных баз данных, а также ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет», необходимых для освоения дисциплины

Реестр современных и профессиональных баз данных

	№
	Наименование
	Ссылка на источник
	Реквизиты подтверждающих документов

	1
	Справочная правовая система Консультант +
	Жесткие диски компьютерных классов 301-1, 307-1, 312-1, 316-1, 318-1, библиотеки 207-2
	-

	2
	Электронная библиотека диссертаций Российской государственной библиотеки
	http://diss.rsl.ru/
	-

	3
	Бюро наилучших доступных технологий
	http://burondt.ru/informacziya/dokumentyi/dokument.html?DocType=4
	-

	4
	Государственная публичная научно-техническая библиотека сибирского отделения российской академии наук
	http://www.prometeus.nsc.ru
http://www.prometeus.nsc.ru/sciguide/
	-

	5
	Единое окно доступа к образовательным ресурсам Федерального портала «Российское образование»
	http://window.edu.ru/
	-

	6
	Федеральный образовательный портал «Экономика. Социология. Менеджмент.»
	http://ecsocman.hse.ru/
	-

	7
	Научная электронная библиотека Elibrary
	https://elibrary.ru
	-

	8
	База данных Oxford Journals
	https://academic.oup.com/journals
	-



Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»

0. Электронный каталог библиотеки СЛИ;
0. ЭБС "Университетская библиотека online";
0. ЭБС "Издательство "ЛАНЬ";
0. Информационно-правовой портал http://www.consultant.ru/
0. Информационно-правовой портал http://www.garant.ru/

14. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении 
образовательного процесса

	Перечень лицензионного программного обеспечения
	Реквизиты подтверждающих документов

	Мультимедийные комплексы

	Базовое программное обеспечение
	DreamSparkAgreement
(Комплекс программных средств)
	Договор №Tr000142108 от 17.02.2017 с АО «СофтЛайн Трейд» на период с 02.2017 по 02.2020

	
	Офисный пакет LibreOffice
	Лицензия GNULGPL
(https://ru.libreoffice.org/about-us/license/)

	
	Офисный пакет OpenOffice
	Лицензия GNULGPL
(http://www.openoffice.org/license.html)

	
	Антивирус Касперского
	Договор №616-ТУ-ИБ/2017 от 10.08.2017 с ООО «Технологии успеха» на период с 10.2017 по 10.2019

	
	Архиватор 7-zip
	Лицензия GNULGPL
(http://7-zip.org/license.txt)

	
	Интернет-браузер MozillaFirefox
	Лицензия MPL
(https://www.mozilla.org/en-US/MPL/2.0/)

	
	Интернет-браузер Google Chrome
	Модифицированная лицензия BSD (https://www.google.ru/chrome/browser/privacy/eula_text.html)

	Компьютерные классы

	Базовое программное обеспечение
	DreamSparkAgreement
(Комплекс программных средств)
	Договор №Tr000142108 от 17.02.2017 с АО «СофтЛайн Трейд» на период с 02.2017 по 02.2020

	
	Офисный пакет LibreOffice
	Лицензия GNULGPL
(https://ru.libreoffice.org/about-us/license/)

	
	Офисный пакет OpenOffice
	Лицензия GNULGPL
(http://www.openoffice.org/license.html)

	
	Антивирус Касперского
	Договор №616-ТУ-ИБ/2017 от 10.08.2017 с ООО «Технологии успеха» на период с 10.2017 по 10.2019

	
	Архиватор 7-zip
	Лицензия GNULGPL
(http://7-zip.org/license.txt)

	
	Интернет-браузер MozillaFirefox
	Лицензия MPL
(https://www.mozilla.org/en-US/MPL/2.0/)

	
	Интернет-браузер Google Chrome
	Модифицированная лицензия BSD (https://www.google.ru/chrome/browser/privacy/eula_text.html)

	Цифровые (электронные) библиотеки, обеспечивающие доступ к профессиональным базам данных, информационным справочным и поисковым системам, а также иным информационным ресурсам
	Справочная правовая система Консультант +
	Договор №РДД/УЗ/2014/044 от 01.09.2014 с ООО «КонсультантПлюсКоми» на период с 09.2014 бессрочно

	Электронные библиотечные системы
	Система автоматизации библиотек ИРБИС-64
	Договор №С1/21-06-16 от 23.06.2016 с Ассоциацией ЭБНИТ на период с 06.2016 бессрочно

	Программы компьютерного тестирования
	Доступ к порталу «Федеральный интернет экзамен в сфере профессионального образования»
	Договор №ФЭПО-2013/2/0357 от 01.10.2013 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2013 по 01.2014
Договор №Ф-2013/2/0017 от 01.10.2013 с ООО "НИЦА" на период с 10.2013 по 01.2014
Договор №ФЭПО-2014/1/0549 от 03.03.2014 с ООО "НИИ МКО" на период с 03.2014 по 06.2014
Договор №ИАС-2014/1/0566 от 03.03.2014 с ООО "НИИ МКО" на период с 03.2014 по 06.2014
Договор №Ф-2014/1/0019 от 08.04.2014 с ООО "НИЦА" на период с 05.2014 по 06.2014
Договор №ФЭПО-2014/2/0241 от 01.10.2014 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2014 по 01.2015
Договор №ИАС-2014/2/0246 от 01.09.2014 с ООО "НИИ МКО" на период с 09.2014 по 12.2014
Договор №Ф-2014/2/0014 от 01.10.2014 с ООО "НИЦА" на период с 10.2014 по 02.2015
Договор №ФЭПО-2015/1/0687 от 01.04.2015 с ООО "НИИ МКО" на период с 04.2015 по 07.2015
Договор №ИАС-2015/1/0546 от 01.04.2015 с ООО "НИИ МКО" на период с 04.2015 по 07.2015
Договор №Ф-2015/1/0003 от 01.04.2015 с ООО "НИЦА" на период с 05.2015 по 06.2015
Договор №ФЭПО-2015/2/0190 от 01.10.2015 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2015 по 02.2016
Договор №ИАС-2015/2/0518 от 01.10.2015 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2015 по 02.2016
Договор №Ф-2015/2/0006 от 01.10.2015 с ООО "НИЦА" на период с 10.2015 по 01.2016
Договор №ФЭПО-2016/1/0365 от 01.03.2016 с ООО "НИИ МКО" на период с 03.2016 по 07.2016
Договор №ИАС-2016/1/0459 от 01.03.2016 с ООО "НИИ МКО" на период с 03.2016 по 07.2016
Договор №ФЭПО-2016/2/0190 от 03.10.2016 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2016 по 02.2017
Договор №ФЭПО-2017/2/0105 от 02.10.2017 с ООО "НИИ МКО" на период с 10.2017 по 02.2018



15. Материально-техническое обеспечение дисциплины
При проведении учебных занятий по дисциплине задействована следующая материально-техническая база:
	Оснащенность
	Наименование 
аудиторий, 
месторасполо- 
жение

	I. Для проведения занятий лекционного и семинарского типа

	Специализированная мебель,  оборудование и средства обучения:
	согласно
учебному
расписанию

	согласно паспортам аудиторного фонда СЛИ
	

	Учебно-наглядные пособия
	

	в виде слайдов электронных презентаций к темам курса
	

	II. Учебная аудитория для проведения групповых и 
индивидуальных консультаций
	согласно
учебному
расписанию

	Специализированная мебель,  оборудование и средства обучения:
	

	согласно паспортам аудиторного фонда СЛИ
	

	III. Учебная аудитория для проведения текущего контроля и 
промежуточной аттестации
	согласно
учебному
расписанию

	Специализированная мебель,  оборудование и средства обучения:
	

	согласно паспортам аудиторного фонда СЛИ
	

	IV. Помещения для самостоятельной работы
	«Научный
читальный зал»,
ул. Ленина, д. 39,
каб. №203-2,
«Зал
периодических
изданий»,
ул. Ленина, д. 39,
каб. №202-2,
«Электронный
читальный
зал»,
ул. Ленина, д. 39,
каб. №207-2,
Кабинет
«Компьютерный
класс»,
каб. №316-1

	Специализированная мебель,  оборудование и средства обучения:
	

	согласно паспортам аудиторного фонда СЛИ
	




	16. Перечень основной и дополнительной учебной литературы

Основная учебная литература
1. Моргунов, В. И. Международный маркетинг [Электронный ресурс] : учеб. для студ. вузов, обучающихся по направлениям подготовки «Экономика», «Менеджмент», «Торговое дело»  (квалификация (степень) «бакалавр») / В. И. Моргунов, С. В. Моргунов ; Издательство «Лань» (ЭБС) ; 2017. – 184 с. – Режим доступа: https://e.lanbook.com/book/93439#book_name.

Дополнительная учебная и учебно-методическая литература
1. Девлетов, О. У. Международный маркетинг [Электронный ресурс] : учебное пособие для студентов бакалавриата, обучающихся по направлениям подготовки «Маркетинг», «Менеджмент организации», «Реклама и связи с общественностью» / О. У. Девлетов ; Университетская библиотека онлайн (ЭБС). - Москва ; Берлин : Директ-Медиа, 2015. - 377 с. - Режим доступа: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=429412. 
1. Сандригайло, Л. З. Международный маркетинг [Электронный ресурс] : учеб. пособие для студ. спец. 080502 "Экономика и управление на предприятии (лесное хозяйство и лесная промышленность"), 080507 "Менеджмент организации" и направления бакалавриата 080500 "Менеджмент" всех форм обучения : [самост. учеб. электрон. изд.] / Л. З. Сандригайло ; М-во образования и науки Рос. Федерации, Сыкт. лесн. ин-т – фил. ГОУ ВПО "С.-Петерб. гос. лесотехн. акад. им. С. М. Кирова", Каф. менеджмента и маркетинга. – Сыктывкар : СЛИ, 2011. – Режим доступа: http://lib.sfi.komi.com/ft/301-000171.pdf.

Научная литература
1. Годин, А. М. Инструменты современного маркетинга  [Электронный ресурс] : монография / А. М. Годин, О. А. Масленникова ; Изд-во «Лань» (ЭБС). – Москва : Дашков и К, 2014. – 179 с. – Режим доступа: http://e.lanbook.com/books/element.php?pl1_id=70529.
1. Маркетинг взаимодействия: новые направления исследований и инструментарий [Текст] : монография / М-во образования и науки Рос. Федерации, ФГБОУ ВПО Сыкт. гос. ун-т, С.-Петерб. гос. экон. ун-т ; под ред.: Г. Л. Багиева, Ю. Ф. Поповой. – Сыктывкар : СыктГУ, 2014. – 249 с.

Периодические издания
1. Маркетинг в России и за рубежом [Текст] : научно-практический журнал / учредитель ЗАО "Финпресс". – Москва : Финпресс. – Издается с 1997 г. – Выходит раз в два месяца.

Справочно-библиографическая литература
1. Голубков, Е. П. Маркетинг [Текст] : словарь / Е. П. Голубков. – Москва : Экономика. – [Б. м.] : Дело ЛТД, 1994. – 160 с.
1. Маркетинг [Текст] : толковый терминологический словарь-справочник / ВНИИ комплекс. информ. по стандартизации и качеству. – Москва : Инфоконт, 1991. – 224 с.
1. Маркетинг во внешнеэкономической деятельности [Текст] : терминологический словарь / ред. : П. С. Завьялов. – Москва : Междунар. отношения, 1992. – 248 с.
1. Тоффлер, Б. Э. Словарь маркетинговых терминов [Текст] : словарь / Б. Э. Тоффлер, Дж. Имбер ; пер. : А. Г. Пивоваров. – Москва : ИНФРА-М, 2000. – 432 с.
1. Энциклопедический словарь маркетолога [Электронный ресурс]  / под ред. С. Г. Демченко ; Университетская библиотека онлайн (ЭБС).  – Казань : Познание, 2013. – 364 с. – Режим доступа: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=364162.
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