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1. Цели и задачи дисциплины

Цель дисциплины: изучение современных методов и приемов коммерческого ценообразования, применяемых на рынке и занимающих центральное место в системе современного маркетинга; 

Задачи дисциплины: 
1. Анализ основных подходов к управлению ценообразованием в фирме.
2. Анализ взаимосвязей ценообразования с другими элементами маркетинговой политики предприятия.
3. Анализ основных принципов затратного и ценностного ценообразования.
4. Формирование навыков применения методов и приемов выбора наиболее выгодной цены.
5. Формирование навыков анализа экономической приемлемости изменений цен.
6. Формирование навыков разработки ценовой стратегии фирмы с учетом конкуренции.
2. Место дисциплины в структуре образовательной программы

Рабочая программа по дисциплине «Управление ценообразованием» разработана на основе учебного плана направления подготовки 38.04.02 Менеджмент и является дисциплиной по выбору обучающихся вариативной части Блока Б1 Дисциплины (модули).
Требования к входным знаниям, умениям и компетенциям обучающихся:
Изучение дисциплины базируется на знаниях, умениях и компетенциях, полученных при изучении предшествующих дисциплин высшего образования (для бакалавриата Менеджмент - Ценообразование, Финансовый менеджмент, Маркетинг) 
и магистратуры:  Методология анализа, принятия и оценки управленческих решений (ПКП-2); Управленческая экономика (ПКВ-3);  Управление затратами и прибылью (ПКВ-6). 

Входные знания, умения и компетенции обучающихся:
определяются компетенциями, сформированными при изучении предшествующих дисциплин высшего образования
и магистратуры:

- способен находить оптимальные управленческие решения, осуществлять их анализ и оценку (ПКП-2);

- способен управлять организациями, подразделениями, группами, проектами          (ПКВ-3);

- способен оценивать эффективность проектов с учетом фактора неопределенности, анализировать и использовать различные источники информации для проведения экономических расчетов (ПКВ-6).
3. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций:

- способен применять наиболее актуальные для отечественных фирм методы и способы управления ценами (ПКВ-8).

	Шифр 

компе-

тенции
	Наименование компетенции
	Уровень формирования

компетенции
	Этапы формирования компетенции

(знания, умения, навыки)

	ПКВ-6


	способен применять наиболее актуальные для отечественных фирм методы и способы управления ценами
	начальный
	знает (1)
	экономические основы затратного ценообразования; экономические основы эффективного управления фирмой

	
	
	
	умеет

(1)
	использовать затратный подход ценообразования

	
	
	
	владеет

(1)
	навыками исследования и  проектирования  факторов ценообразования

	
	
	продвинутый
	знает (2)
	основные подходы к управлению ценообразованием в фирме; методику измерения и учета ценности товара для потребителя при формировании цен

	
	
	
	умеет

(2)
	определять уровень цен на основе анализа условий безубыточности

	
	
	
	владеет

(2)
	методиками расчета цен с использованием различных подходов

	
	
	высокий
	знает (3)
	экономические основы эффективного управления фирмой; методику количественного анализа вариантов ценовых решений

	
	
	
	умеет

(3)
	применять ценностный подход в изменении цен

	
	
	
	владеет

(3)
	методами и способами эффективного управления ценами


4. Объем дисциплины и виды учебной работы

(по очной форме обучения)

Общая трудоемкость дисциплины составляет 3 зачетные единицы.

	Вид учебной работы
	Всего
	Семестры

	
	ак. часов
	зач. единиц
	4

	Контактная (аудиторная) работа (всего)
	32
	1
	1

	В том числе:
	
	
	

	Лекции
	10
	0,5
	0,5

	Практические занятия (ПЗ)
	16
	0,5
	0,5

	Семинары (С)
	6
	-
	-

	Лабораторные работы (ЛР)
	-
	-
	-

	Самостоятельная работа (всего)
	76
	2
	2

	Вид промежуточной аттестации (зачет)
	-
	-
	-

	Общая трудоемкость
	108
	3
	3


5. Содержание дисциплины

5.1. Содержание разделов дисциплины

1. Раздел: Ценообразование и стратегическое управление фирмой

1.1. Тема:  Экономические основы эффективного управления 
ценообразованием в фирме
Концепция спроса и практика бизнеса. Связь экономической теории и практического ценообразования. Методика построения шкалы спроса. Параметры, учитываемые в многофакторных моделях спроса. 
Цели фирмы и их отражение в политике ценообразования. Значение рэнкинга для оценки позиции фирмы. Правила обоснования  маркетинговой  стратегии фирмы. 
Мнимая и реальная логика взаимосвязи издержек и цен в рыночной экономике. Конкурентные преимущества. Типы целей эффективно управляемой фирмы. Треугольник управления прибылью.

1.2. Тема: Основные подходы к управлению ценообразованием в фирме
Ценовая политика и ценовая стратегия фирмы. Три неразумных и три разумных вопроса по ценообразованию. Исследование мнений покупателей о ценах. 
Подходы к ценообразованию. Затратное ценообразование и порождаемые им проблемы. Недостатки пассивного ценообразования. Способы обеспечения активного ценообразование. Ценностной подход к ценообразованию и ошибки в его использовании. 4С ценообразования.

Контрольные вопросы по 1 разделу:

1. В чем отличие ценовой политики от ценовой стратегии фирмы?

2. Каковы основные ошибки ценностного подхода к ценообразованию? 
3. Какова роль затрат в обосновании ценовых решений?

4. В чем разница активного и пассивного ценообразования?
2. Раздел: Пути совершенствования затратного ценообразования

2.1. Тема: Экономические основы затратного ценообразования

Экономическая логика затратного ценообразования. Постоянные издержки: их разновидности и роль в ценообразовании. Методика расчета маржинальных издержек. Причины роста маржинальных издержек. Ценоискатели и ценополучатели. Модель затратного ценообразования. Причины популярности затратного ценообразования.  Основные методы и модели затратного ценообразования. Факторы формирования торговой скидки. Способы рационализации затратного ценообразования.

2.2. Тема: Обоснованный расчет издержек и рентабельности для затратного ценообразования

Классификация издержек для целей ценообразования. Динамика издержек и изменения цен: рациональный взгляд. Пять стандартных видов издержек. Альтернативные и предотвратимые издержки и их роль в обосновании цен. Упущенные возможности и невозвратные издержки. 
Стоимость капитала фирмы и методы ее расчета. Обоснование минимального норматива рентабельности к издержкам. Типы нормативов рентабельности. Связь экономических показателей деятельности фирмы. Расчет минимальных цен на товары фирмы. 
Затратное ценообразование на основе кривой обучения. Отличие эффекта обучения от эффекта масштаба. Кривая обучения и кривая опыта. Варианты моделей кривой обучения. Стратегия ценообразования на основе кривой обучения.

2.3. Тема:  Скидки за особые условия продажи 
как инструмент ценовой политики фирмы

Система скидок с цен как инструмент стимулирования продаж. Отличие плановых скидок от тактических. Основные варианты тактических скидок. Скидки за большой объем закупок. Причины экономической опасности от больших скидок. Верхняя граница скидок за большой объем разово закупаемой партии товара. Скидка и иные факторы интереса покупателя. Накопительные скидки. Польза ступенчатых накопительных скидок. Скидки за внесезонную закупку. Выгода продажи товара до начала сезона.
Методика расчета скидки за внесезонную закупку. Скидки за ускорение оплаты.

Скидки для поощрения продаж нового товара. Скидки при комплексной закупке товаров. Скидка за отказ от товаров фирм-конкурентов. Скидки для «верных» или престижных покупателей.
Контрольные вопросы по 2 разделу:

1. В чем разница методов учета полных затрат и прямых затрат при ценообразовании?

2. Какую роль играют предотвратимые издержки при ценообразовании?

3. Какова верхняя граница скидок с цены за большой объем разово закупаемой партии товара?

4. Каковы основные варианты тактических скидок?

5. В чем разница кумулятивных и некумулятивных скидок?

6. В чем состоит отличие эффекта обучения от эффекта масштаба?

3. Раздел: Количественный анализ вариантов ценовых решений
3.1. Тема: Анализ экономической приемлемости изменения цен: простейшие приемы 
Изменение логики анализа финансовой отчетности для нужд ценообразования.
Анализ формирование чистой прибыли для нужд маркетинга. Определение относительного выигрыша в результате управления ценами. Методика расчета абсолютного  и относительного выигрыша от продаж. 
Финансовый анализ и маркетинговый план: проблемы согласования. Анализ условий безубыточности при изменениях цен. Методика расчета безубыточного изменения продаж при новых ценах. Отличие эффекта цены от эффекта объема. Анализ условий безубыточности изменений цен при непостоянстве затрат. Методика расчета безубыточного изменения продаж при непостоянстве переменных издержек. Учет в ценовых расчетах.

3.2. Тема: Комплексный анализ условий безубыточности ценовых решений
Анализ условий безубыточности при пассивном ценообразовании. Методы оценки выгодности копирования ценовой политики конкурентов. Принципы согласования стратегии и тактики ценообразования. Анализ краткосрочных финансовых последствий изменений цен. 

Схемы учета динамики условно-постоянных издержек при обосновании ценовых решений. Графические методы анализа условий достижения безубыточности при единственном варианте изменения цены. Графический анализ ценовых решений для топ-менеджеров. Графический анализ многовариантной ценовой и производственной политики фирмы. Понятие о кривой безубыточных продаж. Проблемы повышения точности расчетов безубыточности. 
Контрольные вопросы по 3 разделу:
1. Что представляет собой точка безубыточности?

2. В чем особенность анализа условий безубыточности при изменениях цен? 

3. В чем отличие эффекта объема от эффекта цены?

4.  Какова методика расчета абсолютного и относительного выигрыша от продаж?

4. Раздел: Ценность товара для потребителя: 
ее измерение и учет при формировании цен
4.1. Тема: Ценность товара как фактор формирования цены
Ценность товара. Роль учета экономической ценности в деятельности фирмы-производителя. Цена безразличия. Факторы роста и снижения экономической ценности товара. Процедура определения экономической ценности товара. Четыре этапа расчета экономической ценности. Экономическая премия покупателя. 

4.2. Тема: Факторы, определяющие чувствительность покупателей к уровням цен
Чувствительность покупателей к уровням цен и значимость ее изучения. Эффект представлений о наличии заменяющих товаров. Эффект уникальности. Эффект затрат на переключение. Эффект затрудненности сравнений. Эффект оценки качества через цену. Эффект дороговизны товара. Эффект значимости конечного результата. Эффект возможного разделения затрат. Эффект воспринимаемой "справедливости" цены. Эффект пригодности товара для резервирования.

Контрольные вопросы по 4 разделу:

1. Какова процедура определения экономической ценности товара? 

2. В чем состоит эффект представлений о наличии заменяющих товаров?

3. Каковы затруднения сравнений затрат на переключение?

4. Как происходит оценка качества через цену?

5. Раздел: Обоснование ценовой стратегии фирмы
5.1. Тема: Ценовая конкуренция и ценовые войны

Влияние конкуренции на процесс обоснования цен. Реакции конкурентов на ценовые решения. Ценообразование и теория игр. Ценовая стратегия фирмы как элемент ее маркетингового плана. 
Варианты действий в условиях ценовой войны. Разработка ценовой политики в соответствии с выработанной стратегией ценообразования. Политика цен. Типы политик цен. Увязка политики фиксированных цен с системой скидок. 
Проблемы эффективного использования информационных потоков для реализации ценовой стратегии.  Способы доведения до сведения участников рынка информации о ваших ценовых новшествах. Ценовые факторы выбора конкурентной стратегии. Четыре условия, при которых снижение цен разумно. Способы спасения фирмы от ценовых войн. 
5.2. Тема: Основы формирования ценовой стратегии

Этапы разработки ценовой стратегии. Выбор типа ценовой стратегии. Три базовых стратегии ценообразования. Возможность «снимать сливки», продавая дешевый товар. Стратегия премиального ценообразования. Меры повышения «премиальных» цен. Структура издержек и «премиальное» ценообразование. Барьеры для защиты «премиальных» цен. Стратегия ценового прорыва. «Ценовой прорыв» в рынок при абсолютно высокой цене. Нейтральная стратегия ценообразования. Условия рациональности поддержания «ценового ряда».
Контрольные вопросы по 5 разделу:

1. Что представляют собой ценовая политика и ценовая стратегия фирмы?
2. Каковы основные цели ценовой стратегии и тактики ценообразования?
3. В чем заключается особенность стратегии премиального ценообразования?

4. Каковы особенности стратегии ценового прорыва?

6. Раздел: Тонкая настройка ценовой политики фирмы
6.1. Тема: Взаимосвязь ценообразования с другими элементами маркетинговой политики фирмы

Координация ценообразования и ассортиментной политики фирмы. Принятие ценовых решений при продаже взаимозаменяемых товаров. Управление ассортиментом и ценами при продаже взаимодополняющих товаров. Выбор товара на роль «убыточного лидера продаж». Ценообразование и стимулирование продаж. Влияние цены на вид кривой спроса. Связь ценовой политики и рекламной стратегии фирмы. 
Торговый агент и реклама. Определение приоритетов рекламной деятельности и ценообразование. Ценообразование и организация продаж товаров. Возможности регулирования цен конечных продаж. 
6.2. Тема: Принципы и методы исследования чувствительности покупателей 
к уровням цен

Классификация методов количественной оценки ценовой чувствительности покупателей. Качественные и количественные методы исследования рынка. Методы, основанные на анализе фактических данных о покупках. Методы, основанные на анализе данных о покупках в условиях контролируемого эксперимента. Изучение предпочтений и намерений покупателей в условиях неконтролируемого опроса. Исследования предпочтений и намерений покупателей в контролируемых экспериментатором условиях.
6.3. Тема: Ценообразование и жизненный цикл товара
Концепция жизненного цикла товара и ее значение для ценообразования. Жизненный цикл и динамика прибыли фирмы. Жизненный цикл и типы рынков. Условия принятия ценовых решений при выводе на рынок новых товаров и работе на пионерных рынках. Сущность эффекта диффузии информации. Ценообразование и покупатели-инноваторы. Способы продвижения нового товара без снижения цены. 
Ценовые стратегии фирм, продающих товары на растущих рынках. Управление ценами в фазе зрелости товара. Факторы сложности зрелых рынков. Целесообразность продажи товаров наборами. Формирование цен в фазе сжатия рынка. Возможности увеличения прибыли на сжимающемся рынке

6.4. Тема: Особенности ценообразования на различных рынках

Особенности рынка продукции производственно-технического назначения. Типология товаров рынка B2B и ее влияние на ценообразование. Типология ценовых ситуаций на рынке B2B. Основные проблемы ценообразования на продукцию производственно-технического назначения. Структура рынка потребительских товаров с позиций ценообразования. 
Различия в моделях поведения покупателей на рынке потребительских благ. Логика маркетинга на рынках нормальных товаров и товаров низшей категории. Специфические приемы формирования цен на потребительские товары. Основы ценовой дискриминации.  Выбор между едиными и дифференцированными розничными ценами. Ценообразование на потребительские услуги.

Контрольные вопросы по 6 разделу:

1. Каковы особенности управления ценой на разных стадиях ЖЦТ?

2. В чем состоят особенности рынка продукции производственно-технического назначения?

3. В чем состоит сущность эффекта  диффузии информации?

4. Какова структура рынка потребительских товаров с позиций ценообразования?

5. Назовите специфические приемы формирования цен на потребительские товары. 

5.2. Разделы дисциплины и междисциплинарные связи 
с обеспечиваемыми (последующими) дисциплинами

Отсутствуют (2 курс, 4 семестр).
5.3. Разделы дисциплины и виды занятий

тематический план по очной форме обучения
	№ п/п
	Наименование разделов и тем 

дисциплины
	Лекции
	 Прак.

  зан.
	Лаб.

зан.
	Семин
	СР
	Всего

час.
	Шифр форми

руемой компе

тенции

	1. Раздел: Ценообразование и стратегическое управление фирмой

	1.1
	Экономические основы эффективного управления ценообразованием в фирме
	2
	-
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	1.2
	Основные подходы к управлению ценообразованием в фирме
	2
	-
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	2. Раздел: Пути совершенствования затратного ценообразования

	2.1
	Экономические основы затратного ценообразования
	1
	-
	-
	-
	5
	6
	ПКВ-8

	2.2
	Обоснованный расчет издержек и рентабельности для затратного ценообразования
	-
	2
	-
	-
	4
	6
	ПКВ-8

	2.3
	Скидки за особые условия продажи как инструмент ценовой политики фирмы
	-
	2
	-
	-
	4
	6
	ПКВ-8

	3. Раздел: Количественный анализ вариантов ценовых решений

	3.1
	Анализ экономической приемлемости изменения цен: простейшие приемы
	2
	-
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	3.2
	Комплексный анализ условий безубыточности ценовых решений
	-
	2
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	4. Раздел: Ценность товара для потребителя: 
ее измерение и учет при формировании цен

	4.1
	Ценность товара как фактор формирования цены
	-
	-
	-
	2
	4
	6
	ПКВ-8

	4.2
	Факторы, определяющие чувствительность покупателей к уровням цен
	-
	2
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	5. Раздел: Обоснование ценовой стратегии фирмы

	5.1
	Ценовая конкуренция и ценовые войны
	1
	-
	-
	2
	3
	6
	ПКВ-8

	5.2
	Основы формирования ценовой стратегии
	1
	2
	-
	-
	3
	6
	ПКВ-8

	6. Раздел: Тонкая настройка ценовой политики фирмы

	6.1
	Взаимосвязь ценообразования с другими элементами маркетинговой политики фирмы
	1
	-
	-
	2
	5
	8
	ПКВ-8

	6.2
	Принципы и методы исследования чувствительности покупателей к уровням цен
	-
	2
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	6.3
	Ценообразование и жизненный цикл товара
	-
	2
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	6.4
	Особенности ценообразования на различных рынках
	-
	2
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	Итого:
	10
	16
	
	6
	76
	108
	ПКВ-8


тематический план по заочной форме обучения
	№ п/п
	Наименование разделов и тем 

дисциплины
	Лекции
	 Прак.

  зан.
	Лаб.

зан.
	Семин
	СР
	Всего

час.
	Шифр форми

руемой компе

тенции

	1. Раздел: Ценообразование и стратегическое управление фирмой

	1.1
	Экономические основы эффективного управления ценообразованием в фирме
	1
	-
	-
	-
	7
	8
	ПКВ-8

	1.2
	Основные подходы к управлению ценообразованием в фирме
	1
	-
	-
	-
	7
	8
	ПКВ-8

	2. Раздел: Пути совершенствования затратного ценообразования

	2.1
	Экономические основы затратного ценообразования
	1
	-
	-
	-
	5
	6
	ПКВ-8

	2.2
	Обоснованный расчет издержек и рентабельности для затратного ценообразования
	-
	1
	-
	-
	5
	6
	ПКВ-8

	2.3
	Скидки за особые условия продажи как инструмент ценовой политики фирмы
	-
	1
	-
	-
	5
	6
	ПКВ-8

	3. Раздел: Количественный анализ вариантов ценовых решений

	3.1
	Анализ экономической приемлемости изменения цен: простейшие приемы
	1
	-
	-
	-
	7
	8
	ПКВ-8

	3.2
	Комплексный анализ условий безубыточности ценовых решений
	-
	1
	-
	-
	7
	8
	ПКВ-8

	4. Раздел: Ценность товара для потребителя: 
ее измерение и учет при формировании цен

	4.1
	Ценность товара как фактор формирования цены
	-
	-
	-
	2
	4
	6
	ПКВ-8

	4.2
	Факторы, определяющие чувствительность покупателей к уровням цен
	-
	1
	-
	-
	7
	8
	ПКВ-8

	5. Раздел: Обоснование ценовой стратегии фирмы

	5.1
	Ценовая конкуренция и ценовые войны
	-
	-
	-
	1
	5
	6
	ПКВ-8

	5.2
	Основы формирования ценовой стратегии
	1
	-
	-
	-
	5
	6
	ПКВ-8

	6. Раздел: Тонкая настройка ценовой политики фирмы

	6.1
	Взаимосвязь ценообразования с другими элементами маркетинговой политики фирмы
	1
	-
	-
	1
	6
	8
	ПКВ-8

	6.2
	Принципы и методы исследования чувствительности покупателей к уровням цен
	-
	2
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	6.3
	Ценообразование и жизненный цикл товара
	-
	2
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	6.4
	Особенности ценообразования на различных рынках
	-
	2
	-
	-
	6
	8
	ПКВ-8

	Итого:
	6
	10
	
	4
	88
	108
	ПКВ-8


6. Лабораторный практикум

Не предусмотрен.
7. Практические занятия (семинары)

7.1. Практические занятия

	№ п/п
	№ 

темы 
	Тематика практических занятий
	Трудоемкость (час.)

	1
	2.2
	Обоснованный расчет издержек и рентабельности для затратного ценообразования:
Расчет цен на основе затратного подхода к ценообразованию.
	2

	2
	2.3
	Скидки за особые условия продажи как инструмент ценовой политики фирмы:
Расчет скидок с цены и экономического эффекта применения скидок.
	2

	3
	3.2
	Комплексный анализ условий безубыточности ценовых решений:
Расчет цен на основе анализа условий безубыточности.
	2

	4
	4.2
	Факторы, определяющие чувствительность покупателей к уровням цен:
Расчет влияния факторов чувствительности покупателей на уровень цен.
	2

	5
	5.2
	Основы формирования ценовой стратегии:
Разработка учебного варианта ценовой стратегии фирмы.
	2

	6
	6.2
	Принципы и методы исследования чувствительности покупателей к уровням цен:
применение качественных и количественных методов исследования рынка.
	2

	7
	6.3
	Ценообразование и жизненный цикл товара:
Управление  ценой на разных этапах ЖЦТ.
	2

	8
	6.4
	Особенности ценообразования на различных рынках:
Расчет цен в соответствии с ценовой  стратегией, применяемой на разных типах рынков.
	2


7.2. Семинары

	№ п/п
	№ 

темы 
	Тематика семинаров
	Трудоемкость (час.)

	1
	4.1
	Ценность товара как фактор формирования цены:
Процедура определения экономической ценности товара.
	2

	2
	5.1
	Ценовая конкуренция и ценовые войны:

Ценовая стратегия фирмы как элемент ее маркетингового плана.
	2

	5
	6.1
	Взаимосвязь ценообразования с другими элементами маркетинговой политики фирмы:

Ценообразование и стимулирование продаж.
	2


8. Примерная тематика курсовых работ (проектов)

Не предусмотрено.
9. Перечень основной и дополнительной учебной литературы

А. Основная литература

1. Баздникин, А.С. Цены и ценообразование: учеб. пособие / А.С. Баздникин. – М.: Юрайт, 2011. 
2. Ценообразование: учеб. пособие (маг) / под ред. В.А. Слепова. – М.: Магистр, 2013. 
3. Шаркова, О.Э. Ценообразование [Эл. ресурс] / О.Э. Шаркова. – Электрон. текстовые данные. – Минск: ТетраСистемс, 2013. – Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/28293.
Б. Дополнительная литература

1. Джон Л. Дейли. Эффективное ценообразование – основа конкурентного преимущества – М.: Вильямс, 2004. 
2. Липсиц И.В. Ценообразование: учеб.-практ. пособие / И.В. Липсиц. – М.: Юрайт, 2014. 

3. Липсиц И.В. Ценообразование: учебник / И.В. Липсиц. – М.: Магистр, 2009. 
4. Лев М.Ю. Ценообразование [Электронный ресурс]: учебник / Лев М.Ю. — Электрон. текстовые данные. — М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2012. — 719 c. — Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/8593

5. Лосева О.В. Ценообразование [Электронный ресурс]: учебное пособие / Лосева О.В. — Электрон. текстовые данные. — Липецк: Липецкий государственный технический университет, ЭБС АСВ, 2012. — 81 c. — Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/22946

6. Майкл В. Марн, Эрик В. Регнер, Крейг К. Завада. Ценовое преимущество. – М.: Альпина Бизнес Букс, 2004. 

7. Маховикова Г.А., Желтякова И.А. Ценообразование: Практикум. – М.: Эксмо, 2009.
8. Томас Т. Нэгл. Стратегия и тактика ценообразования. Руководство по принятию решений, приносящих прибыль. -  СПБ.: Питер, 2004. 

9. Роберт Дж. Долан, Герман Саймон. Эффективное ценообразование. – М.: Экзамен, 2005. 

10. Цены и ценообразование: учебник для вузов / под ред. В. Е. Есипова – СПБ.: Питер, 2007. 
В. Нормативные акты
1. Налоговый Кодекс Российской Федерации (с изм. и доп.)

Г. Периодические издания:

1. Вопросы экономики.
2. Деловой мир.
3. Коммерсант.
4. Российский экономический журнал.
5. Экономист.
6. Эксперт.
10. Перечень информационных технологий

А. Программное обеспечение

Microsoft Windows, MS Office, MS Media Player.

Б. Базы данных, информационно-справочные и поисковые системы

Автоматизированная информационно-библиотечная система «Марк».

ЭБС IPRbooks: www.iprbookshop.ru.
ЭБС ВСЭИ: http://edu/vs_library/index.php
Справочно-правовая система «Консультант Плюс».

11. Описание материально-технической базы по дисциплине

Учебные аудитории для проведения занятий лекционного типа, занятий семинарского типа, текущего контроля и промежуточной аттестации, помещения для самостоятельной работы, укомплектованные специализированной мебелью и техническими средствами обучения.

Мультимедиа-презентации по дисциплине, раздаточный материал (основные понятия, термины, методики дисциплины), иллюстративный материал (схемы, рисунки и графики).

12. Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины

При преподавании дисциплины применяются лекции, практические и семинарские занятия.

Главная цель семинарских занятий – обеспечить обучающимся возможность овладеть навыками и умениями использования  теоретических знаний применительно к особенностям изучаемой дисциплины. 


Методы проведения практических занятий: решение практических задач репродуктивного, частично-поискового, поискового характера, анализ практических ситуаций.
Инновационные формы учебных занятий: анализ ситуаций.

Самостоятельная работа обучающихся выполняется в соответствии с методическими указаниями по СР по данной дисциплине.
Формы и содержание текущего контроля: участие в семинарах и практических занятиях, промежуточное тестирование.
Формы и содержание итогового контроля: устный зачет по утвержденным кафедрой вопросам. 
Допуск к зачету проводится по основаниям: участие в семинарах и практических занятиях.
13. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной 

сети "Интернет" 
Электронно-библиотечная система вуза и электронная информационно-образовательная среда вуза, обеспечивающие доступ обучающегося к информационно-телекоммуникационной сети "Интернет".

Электронная информационно-образовательная среда вуза обеспечивает:

- доступ к учебным планам, программам дисциплин, практик, изданиям электронных библиотечных систем и электронным образовательным ресурсам, указанным в рабочей программе;

- фиксацию хода образовательного процесса, результатов промежуточной аттестации и результатов освоения образовательной программы;

- формирование электронного портфолио обучающегося;

- взаимодействие между участниками образовательного процесса;

- индивидуальный неограниченный доступ к Wi-Fi (на территории вуза);
- индивидуальный неограниченный доступ к ЭБС IPRbooks.
14. Перечень учебно-методического обеспечения 

самостоятельной работы обучающихся

Методические указания по самостоятельной работе обучающихся по дисциплине.

Примерные вопросы к зачету
	№ п/п
	Вопрос
	Шифр 

формируемой 

компетенции

	1. 
	Цели фирмы и их отражение в политике ценообразования. 
	ПКВ-8

	2. 
	Основы формирования коммерческой политики фирмы. 
	ПКВ-8

	3. 
	Экономическая логика затратного ценообразования.
	ПКВ-8

	4. 
	Модель затратного ценообразования. 
	ПКВ-8

	5. 
	Идентификация затрат, существенных для анализа цен. 
	ПКВ-8

	6. 
	Методы затратного ценообразования в деятельности коммерческих фирм.
	ПКВ-8

	7. 
	Расчет цен на основе нормативов рентабельности. 
	ПКВ-8

	8. 
	Расчет цен на основе торговых скидок и надбавок. 
	ПКВ-8

	9. 
	Изменение логики финансовой отчетности для нужд ценообразования. 
	ПКВ-8

	10. 
	Определение относительного выигрыша в результате управления ценами. 
	ПКВ-8

	11. 
	Финансовый анализ и маркетинговый план: проблемы согласования. 
	ПКВ-8

	12. 
	Полезность товара как основа его оценки покупателями. 
	ПКВ-8

	13. 
	Возможность разделения затрат. Мера «справедливости» цены. Пригодность товара для резервирования. 
	ПКВ-8

	14. 
	Влияние конкуренции на процесс обоснования цен. Ценовая стратегия фирмы как элемент ее маркетингового плана. 
	ПКВ-8

	15. 
	Разработка ценовой политики в соответствии с выработанной стратегией ценообразования. 
	ПКВ-8

	16. 
	Ценовые факторы выбора конкурентной стратегии. 
	ПКВ-8

	17. 
	Этапы и процедуры разработки ценовой стратегии.
	ПКВ-8

	18. 
	Сбор исходной информации для ценового анализа. 
	ПКВ-8

	19. 
	Стратегический анализ. Формирование стратегии. Выбор типа ценовой стратегии. 
	ПКВ-8

	20. 
	Координация ценообразования и ассортиментной политики фирмы. 
	ПКВ-8

	21. 
	Обоснование цен на взаимозаменяющие и взаимодополняющие товары. 
	ПКВ-8

	22. 
	Выбор товара в качестве «убыточного лидера продаж». 
	ПКВ-8
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