Темы рефератов для написания контрольной работы 
Контрольная работа оформляется в соответствии с нормами, утвержденными в Филиале «БГУ» в г. Усть-Илимске. Объем работы – 15-20 страниц печатного текста. Наличие ВВЕДЕНИЯ, ЗАКЛЮЧЕНИЯ и СПИСКА ИСПОЛЬЗОВАННЫХ ИСТОЧНИКОВ обязательно!

Работа должна содержать актуальные сведения. Наличие примеров и статистики обязательно!
1. Информационный рынок и понятие ИКТ. 

2. Эволюция рынка ИТ. 

3. Инфраструктура информационного рынка. 

4. Основные участники рынка ИКТ. 

5. Особенности мирового рынка ИКТ. 

6. Рынок труда в отрасли ИТ в ведущих государствах (США, Индия, Китай, ЕС)

7. Рынок информационных услуг России. 

8. Условия, особенности и механизмы функционирования рынка информационных услуг России. 

9. Составляющие рынка информационных продуктов и услуг в России. 

10. Рынок труда в отрасли ИТ в России.

11. Аутсорсинг ИT-компаний


12. Проблемы стоимости аутсорсинговых услуг. 

13. Условия и механизмы функционирования рынка информационных услуг и продуктов. 

14. Маркетинг информационных услуг.

15. Процесс управления маркетингом информационных услуг. 

16. Стратегия маркетинга информационных услуг. 

17. Основные события года на рынке ИКТ в России. 

18. Прогноз перспективных для России ИТ-технологий.

19. Конкуренция на рынке ИКТ. 

20. Методы оценки конкурентоспособности фирмы. Конкуренция и монополия на рынке ИКТ. Типы конкурентного поведения на рынке ИКТ.

21. Анализ информационных потребностей клиентов ИТ-рынка


22. Анализ информационных потребностей клиентов и оптимальных способов удовлетворения этих потребностей. 

23. Анализ результатов обследования ИТ-рынка, разработка графического представления ИТ-рынка в виде диаграмм и графиков.

24. Реклама на рынке ИКТ. 

25. Разработка рекламной компании, конференции или PR-компании, позволяющих привлечь потребителей к новому ИТ-продукту. 

26. Систематизация и обобщение информации для подготовки обзоров по вопросам профессиональной деятельности на рынке ИКТ.

27. Вывод и продвижение ИТ-продукта на рынок. 

28. Анализ вариантов вывода или продвижения ИТ-продукта на рынок. 

29. Определение направленности информационных потребностей клиентов и оптимальных способов удовлетворения этих потребностей.

30. Организация продаж в области ИТ. 

31. Построение партнерской маркетинговой сети. 

32. Построение отделов маркетинга и продаж. Методики эффективных продаж. 

33. Групповые презентации коммерческих предложений.
