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1. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ

К ПРОВЕДЕНИЮ ПРАКТИЧЕСКИХ ЗАНЯТИЙ

Основными целями практических занятий являются закрепление и расширение теоретического материала, формирование навыков применения их в практических моментах, анализ конкретных ситуаций, связанных с вопросами организации продаж, сопровождения и оформления сделок с объектами интеллектуальной собственности, в частности программ для ЭВМ и БД.

Практические занятия, как правило, проводятся в форме семинаров, на которых студенты участвуют в обсуждении выносимых на дискуссию вопросов, а также в подготовке практических заданий (перечень примерных тем приведен в Приложении 2), переходящие в обсуждение. Темы докладов выдаются либо согласовываются преподавателем. Семинарские занятия проводятся в соответствии с планом. Темы могут корректироваться как по названию, так и по содержанию. 

По окончании курса обучения проводится контрольная работа. Примерные вопросы, используемые для проверки знаний студентов, приведены в Приложении 1.

Тема 1. Организационные основы организации 
               процесса продаж в области ИТ-бизнеса

1. Системное описание участников процесса продаж. 

2. Организационные структуры деятельности фирмы. 

3. Модели взаимодействия на ИТ-рынке. 

4. Жизненный цикл процесса продаж. 

5. Модели и способы организации продаж. 

6. Источники регулирования деятельности.
Рекомендации по подготовке к занятиям

Студент выбирает и согласовывает индивидуальную тему. 

Выполняет системное описание участников процесса, определяя их состав, цели и задачи их взаимодействия, выявляет проблемные моменты деятельности, основные функции и тип рынка.

Выбирает и обосновывает организационную структуру для предполагаемой фирмы, определяя теоретически её состав и основные требования. 

Создает альтернативные модели и возможные схемы взаимодействия участников при продаже ИТ-продуктов.

Описывает жизненный цикл процесса продаж в своем случае, выделяя особенности и детализируя этапы. 

В процессе выполнения работы необходимо руководствоваться основными источниками, регулирующие деятельность.

Тема 2. Экономические основы организации процесса 
                 продаж в области ИТ-бизнеса
1. Бизнес-планирование. 

2. Ценообразование. 
3. Себестоимость и рентабельность. 
4. Оценка стоимости ИТ-продуктов.
Рекомендации по подготовке к занятиям

Применительно к выбранной на предыдущем этапе теме, производится подготовка примерного бизнес-плана продажи ИТ-продукта, с включением всех необходимых элементов. Производится расчет себестоимости, предлагаются варианты ценообразования в конкретных экономических условиях продажи, а также формулируются условия рентабельности проекта продажи ИТ-продукта. 

Производится оценка различных видов стоимости ИТ-продукта на основании изученных методик. На практических занятиях проводится обсуждение выполненной работы
Тема 3. Нормативно-правовые основы организации   

              процесса продаж в области ИТ-бизнеса
1. Выбор, оформление и регистрация организационно-правовой формы деятельности фирмы.
2. Сопровождение и оформление сделок.
3. Институт юридической ответственности за правонарушения в информационной сфере.
Рекомендации по подготовке к занятиям

Описывается процесс выбора, оформления и регистрации организационно-правовой формы деятельности предполагаемой фирмы.

Описывается процесс сопровождения проектов по продаже в соответствие с выбранной моделью и приводятся примеры документального оформления сделок. На практических занятиях проводится обсуждение выполненной работы

2. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ

ДЛЯ ВЫПОЛНЕНИЯ САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ

Целями самостоятельной работы являются систематизация, расширение, закрепление теоретических аспектов, не затронутых на лекционных и практических занятиях.

Тематические направления для самостоятельного изучения студентом приведены ниже. 

Форма контроля знаний по содержанию самостоятельной работы —  контрольная работа.

1. Изучение международной теории и практики осуществления продаж в области ИТ-бизнеса.

2. Изучение международных и российских стандартов, применительно к процессам деятельности: основные положения и их реализация. 

3. Изучение маркетинга ИТ-продуктов, как неотъемлемой части, предшествующей процессу продажи.
3. РЕКОМЕНДУЕМЫЕ ИСТОЧНИКИ

ДЛЯ ВЫПОЛНЕНИЯ ПРАКТИЧЕСКИХ 
И САМОСТОЯТЕЛЬНЫХ РАБОТ 

1. Гражданское право: учебник для вузов/ ред. А. П. Сергеев, ред. Ю. К. Толстой. - 4-е изд., перераб. и доп.. - М.: Проспект, 2006

2. Интеллектуальная собственность: Учебное пособие/ Галина Дмитриевна Семенова; Министерство образования Российской Федерации, Томский гос. университет автоматизированных систем управления и радиоэлектроники, Кафедра промышленной электроники. - Томск: ТМЦДО, 2002.

3. Интеллектуальная собственность: правовая охрана и оценка стоимости: Учебное пособие/ Н. Ю. Изоткина, Ю. М. Осипов; Министерство образования Российской Федерации, Томский государственный университет систем управления и радиоэлектроники. - Томск: ТМЦДО, 2004

4. Теоретические основы автоматизированного управления: Учебник для вузов / Ю. П. Ехлаков. - Томск : ТУСУР, 2001. - 338 с. 

5. Исследование систем управления : Учебник / Ю. П. Ехлаков, Г. А. Ходжаев. - М. : МГУ, 2001. - 207 с. 

6. Информационные технологии и программные продукты: рынок, экономика, нормативно-правовое регулирование : учебное пособие / Ю. П. Ехлаков ; Федеральное агентство по образованию, Томский государственный университет систем управления и радиоэлектроники. - Томск : ТУСУР, 2007. - 176 с. 

7. Методические указания по проведению практических занятий по дисциплине "Оценка интеллектуальной собственности" : / А. Г. Костевич ; Федеральное агентство по образованию, Томский государственный университет систем управления и радиоэлектроники, Кафедра телевидения и управления. - Томск : [б. и.], 2007. - 43 с. 

8. Гражданский кодекс РФ от 30 ноября 1994 г. № 51-ФЗ (часть первая), от 26 января 1996 г. № 14-ФЗ (часть вторая), от 26 ноября 2001 г. № 146-ФЗ (часть третья), от 18 декабря 2006 г. № 230-ФЗ (часть четвертая).

9. Налоговый кодекс РФ (часть первая) от 31.07.1998 N 146-ФЗ, (часть вторая) от 05.08.2000 N 117-ФЗ (с изм. и доп., вступающими в силу с 01.01.2009).
Приложение 1

Вопросы для подготовки к контрольной работе

1. Опишите для чего выполняется системное описание участников процесса продаж. 

2. Перечислите и охарактеризуйте основные модели системного описания предметной области.

3. Перечислите известные основные модели организационных структур фирмы. Приведите примеры необходимости и достаточности их применения.

4. Перечислите возможные модели взаимодействия участников на ИТ-рынке в процессах продажи. 

5. Перечислите и опишите основные этапы жизненного цикла процесса продаж на ИТ-рынке. 

6. Перечислите и опишите возможные модели процесса организации продаж. 

7. Перечислите и опишите возможные способы организации продаж. 

8. Перечислите основополагающие источники регулирования деятельности по организации продаж. 

9. Перечислите и опишите основные этапы бизнес-планирования. 

10. Дайте понятие ценообразования. Охарактеризуйте способы его формирования.

11. Дайте понятие себестоимости. Покажите её структуру и порядок образования. 

12. Дайте понятие рентабельности. Охарактеризуйте её структуру.

13. Опишите для чего может выполняться оценка стоимости ИТ-продуктов. Перечислите известные вам методики.

14. Опишите и охарактеризуйте известные вам методики оценки стоимости ИТ-продуктов. Приведите примеры.

15. Перечислите и охарактеризуйте известные вам организационно-правовой формы деятельности фирмы.

16. Опишите критерии выбора организационно-правовых форм деятельности фирмы. В каком порядке происходит оформление юридических лиц и его основные требования. 

17. Опишите порядок сопровождения проекта по продаже ИТ-продукта и его документальное оформление. 

18. Перечислите основные нарушения и виды юридической ответственности  за правонарушения в сфере.

 Приложение 2

Перечень тем для подготовки практических заданий  

1. Продажа программного продукта «А» разработчиком-собствен-ником самостоятельно на рынок корпоративных пользователей «B».
2. Продажа программного продукта «А» разработчиком-собствен-ником самостоятельно на рынок индивидуальных пользователей «С».

3. Продажа программного продукта «А» посредником, обладающий необходимыми полномочиями, на рынок индивидуальных пользователей «С».

4. Продажа программного продукта «А» посредником, обладающий необходимыми полномочиями, на рынок корпоративных пользователей «В».

5. Продажа программного продукта «А» разработчиком-собствен-ником и посредником одновременно на рынок корпоративных пользователей «В».

6. Продажа программного продукта «А» разработчиком-собствен-ником и посредником одновременно на рынок индивидуальных пользователей «С».

7. Продажа программного продукта «А» разработчиком-собствен-ником через сеть посредников на рынок индивидуальных пользователей «С».

8. Продажа программного продукта «А» разработчиком-собствен-ником через сеть посредников на рынок корпоративных пользователей «В».

