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Введение 
 

В соответствии с учебным планом студенты специальности 1-28 01 02 
«Электронный маркетинг» изучают дисциплину «Маркетинг программных 
продуктов и ИТ-услуг».  

Задачами учебной дисциплины являются: изучение особенностей рынка 
информационно-коммуникационных технологий и программного обеспечения; 
изучение специфики предприятий, работающих на этом рынке;  изучение 
особенностей использования ключевых маркетинговых инструментов 
предприятиями сферы информационных технологий; формирование 
практических навыков их применения. 

Актуальность изучения дисциплины определяется формированием у 
студентов знаний об организации маркетинговой деятельности на 
предприятиях сферы информационных технологий, включая знание рынка 
программных продуктов и услуг, особенностей программного продукта как 
товара, основных этапов его разработки, специфики ценообразования, 
продвижения и маркетинговых коммуникаций в сфере разработки и продаж 
программного обеспечения. 

Практические занятия позволяют студентам закрепить полученные в ходе 
лекций знания и сформировать навыки, необходимые для самостоятельного 
осуществления маркетинговой деятельности  на рынке программных продуктов 
и ИТ-услуг.  

Методические рекомендации содержат вопросы для обсуждения и задания, 
выполнение которых требует применения теоретических знаний в условиях, 
приближенных к реальной работе маркетолога. 

Для выполнения практических занятий группа делится на команды. 
Каждая из команд представляет «стартап»  в ИТ-сфере, планирующий вывести 
на рынок новый программный продукт и/или услугу.  

Каждое из практических занятий последовательно охватывает все 
шаги, которые необходимо пройти для этого.  

Команды формируются в начале семестра и остаются неизменными по 
составу до окончания изучения учебной дисциплины. 
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1 Анализ рынка и принятие стратегических маркетинговых 
решений 

 
Вопросы для обсуждения 
 
1 Исследования рынка в сфере ИТ.  
2 Оценка емкости рынка.  
3 Анализ конкурентов в сфере ИТ.  
4 Сегментация рынка и стратегия позиционирования. 
 
Задание  
Постановка задачи: изучить существующий рынок ИТ-продуктов/услуг и 

подготовить концепцию программного продукта для потенциального 
инвестора. 

 
Этапы работы. 
1 Изучить какие ИТ-продукты/услуги есть на рынке.  
2 Определить какую основную потребность они закрывают. 
3 Проанализировать за счет каких функциональных особенностей люди 

склоняются к выбору того или иного предложения.  
4 Определить за счет какого уникального свойства люди захотят выбрать 

именно ваш продукт. 
5 Краткое описание программного продукта/услуги (конкретные 

выполняемые функции/работы программного продукта или ИТ-услуги). 
6 Описание потенциальной целевой аудитории (регион проживания, пол, 

возраст, сфера деятельности, образ жизни и т. п.). 
7 Описание потребностей, которые будут удовлетворяться новым про-

граммным продуктом/услугой. 
8 Перечень существующих на рынке аналогов-конкурентов (с указанием 

их функций, стоимости, достоинств и недостатков). 
9 Описание предполагаемых конкурентных преимуществ продук-

та/услуги (чем конкретно он выделяется на фоне описанных в п. 4 
конкурентов). 

10 Определение сегментов, которые будут являться целевыми для про-
граммного продукта. 

11 Анализ конкурентов, представленных в этих сегментах (включая по-
строение карт сравнения: список основных конкурентов, критерии для 
сравнения, позиции вашего программного продукта по сравнению с 
конкурирующими продуктами). 

12 Построение карты позиционирования нового продукта на фоне уже 
представленных на рынке аналогов [8, с. 33-34]. 
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2 Продуктовые стратегии в сфере ИТ 
 
Вопросы для обсуждения 
 
1 Программный продукт как товар.  
2 Программный продукт как услуга (SaaS).  
3 Услуги по разработке программного обеспечения на заказ.  
4 Услуги, сопутствующие разработке программного обеспечения.  
5 Услуги, не связанные с разработкой программного обеспечения.  
6 Стратегия фокусирования при разработке программных продуктов  

и ИТ-услуг.  
7 Прототипирование программных продуктов.  
8 Учет эмоций потребителя при разработке программных продуктов  

и ИТ-услуг. 
 

Задание  
Постановка задачи: подготовить бизнес-требования к программному 

продукту, определить его границы и осуществить предварительное планирова-
ние этапов разработки. 

 
Этапы работы. 
1 Определение бизнес-требований: 

 исходные данные; 
 бизнес-возможности; 
 бизнес-цели; 
 потребности и цели пользователя; 
 критерии успеха; 
 бизнес-риски; 
 положение об образе продукта; 
 бизнес-предположения и зависимости. 

2 Определение объема и границ: 
 ключевые функции; 
 объем первого выпуска; 
 объем второго выпуска; 
 ограничения и исключения. 

3 Определение бизнес-контекста: 
 профили заинтересованных лиц; 
 детали поставки: доступ пользователей, аппаратное и программное 

обеспечение [8, c. 118]. 
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3 Ценовые стратегии в сфере ИТ 
 
Вопросы для обсуждения 
 
1 Особенности ценообразования в ИТ.  
2 Основные подходы к ценообразованию.  
3 Метод «справедливой цены».  
4 Ценообразование на услуги по разработке программного обеспечения 

на заказ.  
5 Ценообразование на SEO-услуги как пример ценообразования на 

сопутствующие и не связанные с разработкой программного обеспечения 
услуги.  

6 Ценообразование в рамках продуктовой модели.  
7 Бесплатное программное обеспечение. 
 
Задание  
Постановка задачи: выбор бизнес-модели, принятие решения о модели 

монетизации программного продукта и определить цену программного продукта 
или ИТ-услуги на основе использования концепции «справедливой цены». 

 
Этапы работы. 
1 Принятие решения о модели монетизации и ценовой стратегии про-

граммного продукта. 
2 Определение драйверов экономической ценности продукта. 
3 Построение карты ценности продукта. 
4 Выбор и обоснование справедливой цены на продукт [8, с. 136]. 
 
4 Каналы распределения программных продуктов и ИТ-услуг 
 
Вопросы для обсуждения 
 
1 Программные продукты для физических лиц.  
2 Программные продукты для юридических лиц (организаций).  
3 Каналы распределения ИТ-услуг. 
 
Задание  
Постановка задачи: подобрать и обосновать выбор оптимального 

канала/несколько каналов распределения программного продукта. 
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Этапы работы. 
1 Составление списка возможных каналов распределения. 
2 Определение преимуществ и недостатков каждого из каналов. 
3 Выбор оптимального канала [8, с. 148]. 
 
5 Маркетинговые коммуникации в сфере ИТ 
 
Вопросы для обсуждения 
 
1 Маркетинговые уровни и роли.  
2 Стратегический уровень маркетинга в ИТ. 
3 Тактический уровень маркетинга в ИТ.  
4 Операционный уровень маркетинга в ИТ.  
5 Планирование маркетинговой деятельности.  
6 Информационное обеспечение маркетинговой деятельности.  
7 Организационные структуры маркетинга.  
8 Мотивация труда маркетолога. 
 
Задание  
Постановка задачи: разработка системы маркетинговых коммуникаций по 

выводу на рынок нового ИТ-продукта/услуги. 
 
Этапы работы. 
1 Разработать систему маркетинговых коммуникаций по выводу на 

рынок нового ИТ-продукта/услуги. 
2 Выбрать оптимальные средства распространения рекламы, медиа-

каналы, вид рекламы и разработать ее содержание, а также разработать  
подходящие промоакции. 

3 Составить календарный график проведения рекламных мероприятий и 
ответственных лиц по их выполнению. 

4 Поэтапно разработать оптимальную рекламную кампанию для нового 
ИТ-продукта/услуги.  

 
6 Организация маркетинговой деятельности в ИТ-компании 
 
Вопросы для обсуждения 
 
1 Маркетинговые уровни и роли.  
2 Стратегический уровень маркетинга в ИТ. 
3 Тактический уровень маркетинга в ИТ.  
4 Операционный уровень маркетинга в ИТ.  
5 Планирование маркетинговой деятельности.  
6 Информационное обеспечение маркетинговой деятельности.  
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7 Организационные структуры маркетинга.  
8 Мотивация труда маркетолога. 
 
Задание  
Постановка задачи: разработка плана маркетинговой деятельности по 

выводу нового ИТ-продукта/услуги на рынок в понятной и убедительной для 
потенциального инвестора форме. 

 
Этапы работы. 
1 Разработка плана маркетинга по выводу нового ИТ-продукта/услуги 

на рынок. 
2 Оценка объема человеческих ресурсов, требуемых для его выполнения. 
3 Оценка бюджета, требуемого для его выполнения [8, с. 212]. 
 
7 Экономическое обоснование целесообразности разработки 

программного продукта 
 
Вопросы для обсуждения 
 
1 Описание функций, назначения и потенциальных пользователей 

программного продукта.  
2 Расчет затрат на разработку программного продукта. 
3 Оценка результата (эффекта) от использования (или продажи) 

программного продукта.  
4 Расчет показателей эффективности инвестиций в разработку програм-

много продукта (кроме варианта разработки программного продукта под заказ). 
5 Определение точки безубыточности. 
 
Задание  
Постановка задачи: экономическое обоснование командного проекта, по 

которому выполнялись все предыдущие задания. 
 

Этапы работы. 
1 Оценка затрат на разработку. 
2 Оценка экономического эффекта. 
3 Расчет показателей экономической эффективности. 
4 Общий вывод об экономической целесообразности проекта [8, с. 227]. 
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Темы рефератов 
 
1 Особенности маркетинга в сфере информационных компьютерных 

технологий и программного обеспечения. 
2 Сравнительный анализ рынка мобильных приложений. 
3 Товарная политика: составление спецификации требований на 

разработку программного продукта. 
4 Сегментация рынка и позиционирование программного продукта. 
5 Выбор каналов доставки, модели монетизации и разработка цен и 

тарифных планов на реализацию программного продукта. 
6 Разработка комплекса маркетинговых коммуникаций для продвижения 

программного продукта. 
7 Организация продаж программного продукта. 
8 Разработка программы мотивации труда маркетологов в ИТ-компании. 
9 Каналы воздействия на потребителя в процессе коммуникационной 

деятельности предприятия. 
10 Продвижение товара в интернете. 
11 Поисковая оптимизация и поисковое продвижение сайта. 
12 Использование мобильных средств для продвижения товара. 
13 Нейромаркетинг. 
14 Аромомаркетинг. 
15 Вирусный маркетинг. 
16 QR-коды в маркетинге. 
17 Мобильный маркетинг. 
18 Маркетинг лояльности. 
19 CRM-системы. 
20 Дополненная реальность (Augmented reality) как инструмент 

маркетинга. 
21 Мониторинг социальных медиа. 
22 Сторителлинг. 
23 Точки контакта. 
24 Скрытый маркетинг (Product placement). 
25 Ко-маркетинг, или совместный маркетинг. 
26 Кулхантинг. 
27 Современные технологии в маркетинге: например, bluetooth-маркетинг 

или использование RFID-технологий или NFC в маркетинге. 
28 Шокирующая реклама, или shockvertising. 
29 Маркетинг на основе баз данных. 
30 Концепция «второго экрана». 
31 Программный продукт как товар. 
32 Программный продукт как услуга (SaaS). 
33 Услуги по разработке программного обеспечения на заказ. 
34 Услуги, сопутствующие разработке программного обеспечения. 
35 Услуги, не связанные с разработкой программного обеспечения. 
36 Особенности ценообразования в ИТ. 



 11

37 Ценообразование на услуги по разработке программного обеспечения 
на заказ.  

38 Ценообразование на SEO-услуги. 
39 Ценообразование в рамках продуктовой модели. 
40 Программные продукты для физических лиц. 
41 Программные продукты для юридических лиц (организаций). 
42 Каналы распределения ИТ-услуг. 
43 Блокчейн. 
44 Криптовалюты. 
45 Смарт-контракты. 
46 Токенизация. 
47 Технология ближнего роля в маркетинге. 
48 Цифровая экономика. 
49 Майнинг. 
50 ИТ-технологии в маркетинге. 
 
Реферат должен состоять из двух частей. 
1 Теоретическая часть (описываются понятия, методы, приводится 

свежая статистика по теме, зарубежный опыт). 
2 Практическая часть (описываются белорусские примеры по теме, 

статьи  и мнения экспертов). 
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