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1. Пояснительная записка  

 

1.1. Цель и задачи дисциплины 

 

Цель дисциплины - подготовить выпускника, владеющего основами знаний о 

принципах и закономерностях электронного бизнеса и электронной коммерции, 

приобретение им умений и способности применять данные знания на практике. 

 

Задачи дисциплины: 

 освоение понятийного аппарата, связанного с электронным бизнесом и 

электронной коммерцией;  

 изучение содержания законодательных и подзаконных актов, касающихся   

информации, информационных технологий,  защиты информации в Российской 

Федерации;  

 обобщение и систематизация знаний по системе управления взаимоотношениями с 

клиентами (CRM) и ее составляющие в современных условиях;  

 приобретение умений по созданию Web-сайта и  требований к нему;  

 овладение навыками использования Интернета в бизнесе и профессиональными 

компетенциями в области электронного бизнеса. 

 

1.2. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соотнесенных с 

индикаторами достижения компетенций: 

 

 

Профессиональные 

компетенции 

Индикаторы 

компетенций 

Результаты обучения 

ПК-1 Способность 

анализировать 

информацию о 

тенденциях 

международной 

торговли как 

метериально-

вещественной, так и 

нематериальной 

продукции, 

потенциальных 

контрагентах и 

партнерах, оценивать 

конкурентоспособность 

продукции  

 

ПК-1.1  
Готовит 

предложения по 

развитию 

внешнеэкономичес

кой деятельности 

организации  
 

ПК-1.2  
Проводит оценку 

возможности 

получения 

организацией 

государственной 

поддержки 

Знать: 

• Историю развития электронного бизнеса и 

электронной коммерции в мировой экономике и в  

России; 

• Основные нормативные и правовые документы; 

• Факторы развития систем электронной 

коммерции; 

• Содержание и возможности систем электронной 

коммерции; 

Уметь: 

•  Пользоваться системами электронной 

коммерции различных секторов ;  

-Создать собственный Web-сайт; 

• Предоставлять налоговую отчетность через 

Интернет; 

• Заключать сделки после проведения торгов; 

• Создать бизнес-план  интернет-магазина. 

Владеть: 

• Методами  поиска, анализа и оценки 

информации, отражающей состояние и 

тенденции развития различных рынков; 

• Механизмом разработки  эффективной GRM- 

cтратегии; 

  -Возможностями дистанционного обучения  
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1.3. Место дисциплины в структуре образовательной программы 

 

Дисциплина «Электронный бизнес и электронная коммерция»  относится к  дисциплинам 

Части, формируемой  участниками образовательных отношений (Б1.В.13) магистерской 

программы «Международная торговля и управление внешнеэкономической 

деятельностью» учебного плана по направлению «Экономика» и реализуется на 2 курсе во 

2 семестре на очно-заочной форме обучения, на 2 курсе в 1 и 2 семестре заочной формы 

обучения кафедрой мировой экономики экономического факультета ИЭУП.. 

Для освоения дисциплины необходимы знания, умения и владения, сформированные в 

ходе изучения  следующих дисциплин: «Микроэкономика», «Макроэкономика». 

В результате освоения дисциплины формируются знания, умения и владения, 

необходимые для изучения дисциплин «Организация и техника международной 

торговли», «Система международной торговли», «Международное коммерческое дело», 

сдачи государственного экзамена и выполнения выпускной квалификационной работ 

           

2. Структура дисциплины 

 

Структура дисциплины для очно-заочной формы обучения 

 
Общая трудоемкость дисциплины составляет 2  з. е., 76  ч.,  в том числе  контактная  работа  

обучающихся с преподавателем 16 ч.,  самостоятельная  работа  обучающихся 60 ч. 

 

№ 

п/п 

Раздел 

дисциплины/темы 

С
ем

ес
тр

 

Виды учебной работы 

(в часах) 
Формы 

текущего 

контроля 

успеваемости, 

форма 

промежуточной 

аттестации (по 

семестрам) 

контактная 

С
ам

о
ст

о
я
те

л
ь
-

н
ая

 р
аб

о
та

 

 

Л
ек

ц
и

и
 

С
ем

и
н

ар
 

П
р
ак

ти
ч
ес

к
и

е 

за
н

я
ти

я
 

Л
аб

о
р
ат

о
р
н

ы
е 

за
н

я
ти

я
  

 П
р
о
м

еж
у
то

ч
-

н
ая

 а
тт

ес
та

ц
и

я
 

 

1. 

 

Понятие  и сущность 

электронного 

бизнеса. 

Актуальность 

электронного бизнеса 

в современном мире 

 

2 2  2 -  15 Беседа с 

обсуждением 

доклада 

2. Понятие и сущность 

электронной 

коммерции и ее 

перспективы. 

2 2  2 -  15 Дискуссия  

3. Системы электронной 

коммерции в 

корпоративном 

секторе (В2В). 

Системы электронной 

коммерции в 

потребительском 

секторе (В2С). 

2 2  2 -  15 Контрольная 

работа 

4. Системы электронной 

коммерции в секторе 

2 2  2 -  15 Дискуссия  
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взаимодействия 

физических лиц 

(С2С). Системы 

электронной 

коммерции в 

секторах 

взаимодействия 

физических и 

юридических лиц с 

государством (G2C, 

C2G, B2G и G2B). 

 
Зачет 

 
 

   
  

компьютерное 

тестирование 

 итого:  8  8 -  60  

 

 

Структура дисциплины для заочной формы обучения 

 
Общая трудоемкость дисциплины составляет 2  з. е., 76  ч.,  в том числе  контактная  работа  

обучающихся с преподавателем 8 ч.,  самостоятельная  работа  обучающихся 68 ч. 

 

№ 

п/п 

Раздел 

дисциплины/темы 

С
ем

ес
тр

 

Виды учебной работы 

(в часах) 
Формы 

текущего 

контроля 

успеваемости, 

форма 

промежуточной 

аттестации (по 

семестрам) 

контактная 

С
ам

о
ст

о
я
те

л
ь
-

н
ая

 р
аб

о
та

 

 

Л
ек

ц
и

и
 

С
ем

и
н

ар
 

П
р
ак

ти
ч
ес

к
и

е 

за
н

я
ти

я 

Л
аб

о
р
ат

о
р
н

ы
е 

за
н

я
ти

я
  

 П
р
о
м

еж
у
то

ч
-

н
ая

 а
тт

ес
та

ц
и

я
 

 

1. 

 

Понятие  и сущность 

электронного 

бизнеса. 

Актуальность 

электронного бизнеса 

в современном мире 

 

1 

 

 

 

2 

1   

 

 

 

 

 

1 

-  17 Беседа с 

обсуждением 

доклада 

2. Понятие и сущность 

электронной 

коммерции и ее 

перспективы. 

1 

 

 

2 

1   

 

 

1 

-  17 Дискуссия  

3. Системы электронной 

коммерции в 

корпоративном 

секторе (В2В). 

Системы электронной 

коммерции в 

потребительском 

секторе (В2С). 

1 

 

 

 

 

 

2 

1   

 

 

 

 

 

1 

-  17 Контрольная 

работа 

4. Системы электронной 

коммерции в секторе 

взаимодействия 

1 

 

 

1   

 

 

-  17 Дискуссия  
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физических лиц 

(С2С). Системы 

электронной 

коммерции в 

секторах 

взаимодействия 

физических и 

юридических лиц с 

государством (G2C, 

C2G, B2G и G2B). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 

 
Зачет 

 
 

   
  

компьютерное 

тестирование 

 итого:  4  4 -  68  

 

 

 

 

 

3.  Содержание дисциплины 

 

№№ Наименование раздела 

дисциплины 

Содержание раздела 

 

1. Понятие  и сущность 

электронного бизнеса . 
Актуальность 

электронного бизнеса в 

современном мире 

 

Системы электронного бизнеса. Интернет в бизнесе. 

Роль Web-сайта в электронном бизнесе. Основные 

компоненты Web-сайта (доменное имя, хостинг, 

контент, дизайн, программное обеспечение). Виды 

Web-сайтов: сайт-визитка, корпоративные сайты, 

интернет-витрины, тематические сайты, блоги, 

поисковые системы,  интернет-форумы, сайты- 

хостинги,  доски объявлений, интернет-магазины. 

Уровни развития систем электронного бизнеса. 

Система управления взаимоотношениями с 

клиентами (CRM) и ее составляющие.  

Система управления содержимым (SCM) и ее 

функции.  Электронный документооборот и его 

технологии 

2. Понятие и сущность 

электронной коммерции 

Факторы, определяющие развитие электронной 

коммерции (общеэкономические, информационно-

инфраструктурные, управленческие). Изменения в 

экономике, вызванные появлением электронной 

коммерции. Электронная коммерция (электронный 

обмен информацией (Electronic  Data  Interchange. 

EDI), электронное движение капитала (Electronic 

Funds Transfer, EFT), электронная торговля (e-trade), 

электронные деньги (e- cash), электронный маркетинг 

(e-marketing), электронный банкинг (e-banking), 

электронные страховые услуги (e-insurance). 

Преимущества и недостатки электронной коммерции. 

Технико-экономические и правовые основы 

электронной коммерции. Международные стандарты 

и протоколы электронной коммерции. Этика 

электронной коммерции. 
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 3. Системы электронной 

коммерции в 

корпоративном секторе 

(В2В). 

Торгово-закупочные В2В системы. Корпоративные 

представительства в Интернете. Виртуальные 

предприятия. Интернет-инкубаторы. Мобильная 

коммерция. 

4. Системы электронной 

коммерции в 

потребительском секторе 

(В2С). 

Классификация систем сектора В2С (торговые ряды, 

интернет-витрины, интернет-магазины). Услуги в 

Интернете (туристические компании в Интернете, 

интернет-страхование, интернет-трейдинг). 

Телеработа. 

5. Системы электронной 

коммерции в секторе 

взаимодействия 

физических лиц (С2С). 

Интернет-аукционы. Использование систем класса 

Peer-to-Peer (P2P). Ключевые характеристики и 

направления применения  Р2Р-систем. 

6. Системы электронной 

коммерции в секторах 

взаимодействия 

физических и 

юридических лиц с 

государством (G2C, C2G, 

B2G и G2B). 

Понятие электронного правительства (E-Government). 

Задачи построения электронного правительства. 

Структура  электронного правительства.  

Предоставление налоговой отчетности через 

Интернет. Государственные электронные  торгово-

закупочные площадки. Концепция географической 

информационной системы. Основные принципы и 

преимущества электронизации деятельности 

правительства. 

7. Перспективы 

электронной коммерции. 

Технологии электронной коммерции  ближайшего 

будущего. ГИС-технологии как основа построения 

электронного общества. Перспективы развития 

электронных платежных систем. Автоматизация 

розничной торговли на основе технологии  

радиочастотной  идентификации (RFID). Основные 

направления развития систем электронной 

коммерции. 

 

 

4.  Образовательные  технологии       

 

№ 

п/п 

Наименование темы Виды учебной 

занятий 

Образовательные технологии 

1. Понятие  и сущность 

электронного бизнеса. 

Актуальность 

электронного бизнеса 

в современном мире 

 

Лекция 1. 

Семинар 1. 

Самостоятельная 

работа 

Лекция-визуализация 

Беседа с обсуждением доклада 

Консультирование и проверка 

домашних заданий посредством 

электронной почты 

2. Понятие и сущность 

электронной 

коммерции и ее 

перспективы. 

Лекция 2. 

Семинар 2. 

Самостоятельная 

работа 

Лекция-беседа 

Дискуссия 

Консультирование и проверка 

домашних заданий посредством 

электронной почты 

3. Системы электронной 

коммерции в 

Лекция 3. 

Семинар 3. 

Лекция-визуализация 

Решение контрольных заданий 
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корпоративном 

секторе (В2В). 

Системы электронной 

коммерции в 

потребительском 

секторе (В2С). 

Самостоятельная 

работа 

Консультирование и проверка 

домашних заданий посредством 

электронной почты 

4. Системы электронной 

коммерции в секторе 

взаимодействия 

физических лиц 

(С2С). Системы 

электронной 

коммерции в секторах 

взаимодействия 

физических и 

юридических лиц с 

государством (G2C, 

C2G, B2G и G2B). 

Лекция 4. 

 

Семинар 4. 

Самостоятельная 

работа 

Лекция с разбором конкретной 

ситуации 

дискуссия 

Консультирование и проверка 

домашних заданий посредством 

электронной почты 

 

5.  Оценка планируемых результатов обучения 

5.1. Система оценивания 

 

Вид контроля Сроки 

проведения 

Критерии 

оценки 

Количество 

баллов 

1. Участие в обсуждении теоретических 

вопросов  и в решении практических 

заданий 

В течение 

семестра 

до 2 баллов 25 

2. Контрольные работы 5 неделя 

7 неделя 

1  вопрос – 1 

балл  

25 

3. Выполнение аналитических заданий В течение 

семестра 

до 5 баллов 10 

4. Промежуточная аттестация (зачет) 

 

Последнее 

занятие 

 тест  40 

Итого за семестр (дисциплину)   100 

  

Полученный совокупный результат конвертируется в традиционную шкалу оценок и в 

шкалу оценок Европейской системы переноса и накопления кредитов (European Credit 

Transfer System; далее – ECTS) в соответствии с таблицей: 

 

100-балльная 

шкала 
Традиционная шкала Шкала ECTS 

95 – 100 
отлично 

 

зачтено 

 

A 

83 – 94 B 

68 – 82 хорошо C 

56 – 67 
удовлетворительно 

D 

50 – 55 E 

20 – 49 
неудовлетворительно не зачтено 

FX 

0 – 19 F 
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5.2. Критерии выставления оценки по дисциплине 

 

Баллы/ 

Шкала 

ECTS 

Оценка по дисциплине 

 

Критерии оценки результатов обучения по 

дисциплине 

100-83/ 

A, B 

«отлично»/ 

«зачтено (отлично)»/ 

«зачтено» 

 

Выставляется обучающемуся, если он глубоко и 

прочно усвоил теоретический и практический 

материал, может продемонстрировать это на 

занятиях и в ходе промежуточной аттестации.   

Обучающийся исчерпывающе и логически 

стройно излагает учебный материал, умеет 

увязывать теорию с практикой, справляется с 

решением  задач профессиональной 

направленности высокого уровня сложности, 

правильно обосновывает принятые решения.  

Свободно ориентируется в учебной и 

профессиональной литературе.  

 

Оценка по дисциплине выставляются 

обучающемуся с учётом результатов текущей и 

промежуточной аттестации. 

Компетенции, закреплённые за дисциплиной, 

сформированы на уровне – «высокий». 

82-68/ 

C 

«хорошо»/ 

«зачтено (хорошо)»/ 

«зачтено» 

Выставляется обучающемуся, если он знает 

теоретический и практический материал, 

грамотно и по существу излагает его на занятиях 

и в ходе промежуточной аттестации, не допуская 

существенных неточностей.   

Обучающийся правильно применяет 

теоретические положения при решении 

практических задач профессиональной 

направленности разного уровня сложности, 

владеет необходимыми для этого навыками и 

приёмами.   

Достаточно хорошо ориентируется в учебной и 

профессиональной литературе.  

Оценка по дисциплине выставляются 

обучающемуся с учётом результатов текущей и 

промежуточной аттестации. 

Компетенции, закреплённые за дисциплиной, 

сформированы на уровне – «хороший». 

67-50/ 

D, E 

«удовлетворительно»/ 

«зачтено (удовлетвори-

тельно)»/ 

«зачтено» 

Выставляется обучающемуся, если он знает на 

базовом уровне теоретический и практический 

материал, допускает отдельные ошибки при его 

изложении на занятиях и в ходе промежуточной 

аттестации. 

Обучающийся испытывает определённые 

затруднения в применении теоретических 

положений при решении практических задач 

профессиональной направленности стандартного 

уровня сложности, владеет необходимыми для 

этого базовыми навыками и приёмами.   
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Баллы/ 

Шкала 

ECTS 

Оценка по дисциплине 

 

Критерии оценки результатов обучения по 

дисциплине 

Демонстрирует достаточный уровень знания 

учебной  литературы по дисциплине. 

Оценка по дисциплине выставляются 

обучающемуся с учётом результатов текущей и 

промежуточной аттестации. 

Компетенции, закреплённые за дисциплиной, 

сформированы на уровне – «достаточный».  

49-0/ 

F, FX 

«неудовлетворительно»/ 

не зачтено 

Выставляется обучающемуся, если он не знает на 

базовом уровне теоретический и практический 

материал, допускает грубые ошибки при его 

изложении на занятиях и в ходе промежуточной 

аттестации. 

Обучающийся испытывает серьёзные затруднения 

в применении теоретических положений при 

решении практических задач профессиональной 

направленности стандартного уровня сложности, 

не владеет необходимыми для этого навыками и 

приёмами.   

Демонстрирует фрагментарные знания учебной  

литературы по дисциплине. 

Оценка по дисциплине выставляются 

обучающемуся с учётом результатов текущей и 

промежуточной аттестации. 

Компетенции на уровне «достаточный», 

закреплённые за дисциплиной, не сформированы.  

 

5.3. Оценочные средства (материалы) для текущего контроля успеваемости, 

промежуточной аттестации обучающихся по дисциплине 

 

Примерный вариант контрольной работы 

Задание 1 

Каждый студент получает задание на создание определенной коммерческой модели 

Интернет-бизнеса и описание ее путем ответа на ряд заданных вопросов. 

 Интернет-магазин, или сервисное предприятие В2В: 

1. Каким потребностям  клиентов  будет удовлетворять проект? Кто будет 

конечным потребителем товара (услуги): компания-покупатель или физическое 

лицо – клиент компании-покупателя? 

2.Какую рыночную нишу (сегмент рынка) займет проект? Как будет 

осуществляться  обслуживание потребителей (технология)? Будет ли компания 

сама продавать товары (услуги) лил будет создавать сеть дилеров? 

3.Какова емкость того сегмента рынка, на который рассчитывает проект? 

4. Есть ли конкуренты в выбранной рыночной нише? Насколько сильны их 

позиции? 
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5. Почему покупатели будут совершать покупки именно у вашей компании, 

а не у конкурентов (каковы конкурентные преимущества)? 

6. Какими способами будут привлекаться потенциальные клиенты и 

дилеры? 

7.Применение какой системы оплаты будет наиболее выгодно (лично 

курьеру, почтовым переводом, подключиться к платежной системе)? 

8.Применение какой системы доставки товара будет наиболее выгодно 

(собственной или курьерской службой, федеральной почтовой службой, российскими 

коммерческими почтовыми службами)?  

Задание 2 

Каждый студент должен написать основные отличия Интернет-проекта от 

традиционного проекта. Работа рассчитана на 10 мин. 

  

                                 Примерная тематика докладов 

1. Электронизация бизнеса как один из факторов формирования «новой экономики». 

2. Требования к Web-сайтам в электронном бизнесе 

3. Технологическая связь корпоративных Web-сайтов с системами CRM 

4. Технологическая связь корпоративных Web-сайтов с системами SCM 

5. Технологическая связь корпоративных Web-сайтов с электронным 

документооборотом 

6. Первые системы электронной коммерции и факторы их возникновения. 

7. Ассортимент первого интернет - магазина. 

8. Факторы снижения издержек при электронной коммерции. 

9.  Возможности для потребителей, предоставляемые технологиями электронной 

коммерции. 

10. Что такое виртуальное предприятие. 

11. Причины возникновения CRM-систем. 

12. Типы корпоративного присутствия в Интернете. 

13. Способы осуществления платежей в мобильной коммерции. 

14. Преимущества виртуальных предприятий перед обычными. 

15. Преимущества и недостатки для продавца участия в электронном торговом ряду. 

16. Виды доставки товаров интернет-магазинами. 

17.Процесс взаимодействия участников туристического рынка в Интернете. 

18.Преимущества и недостатки основных способов оплаты товаров в интернет-

магазинах. 
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19.Преимущества и факторы, влияющие на распространение телеработы. 

20.Проблемы страховых компаний, которые позволяет решить использование CRM-

систем. 

21.Ключевые  характеристики P2P-систем. 

22.Типы предприятий и технологий, относящиеся к сектору электронной коммерции 

С2С. 

23. Структура электронного правительства и задачи, решаемые при внедрении 

технологий электронного правительства. 

24. Требования организации доступа  к информации при реализации электронной 

системы государственных закупок. 

25.Понятие и структура интернет-маркетинга. 

 

Примерные варианты тестов к зачету по дисциплине  

 

1. К какому виду Интернет-аукциона относится данное утверждение: «Используется 

открытый формат предложений. Продавец назначает начальную цену, далее покупатели 

вступают в конкретную борьбу. Побеждает тот, кто на момент окончания аукционной 

борьбы предложил наивысшую цену»? 

 a. Аукцион одновременного предложения 

 б. Стандартный аукцион 

 в. Голландский аукцион 

 г. Аукцион закрытых предложений 

 д. Двойной аукцион 

2. Какая из категорий покупателей обычно посещают сайты известных и заслуживающих 

доверия продавцов. Они больше всего удовлетворены электронной коммерцией и 

проводят больше всех времени в сети? 

 a. «Hooked? Online&Single» (подсевшие, в сети и не женатые) 

 б. «Brand Loyalists» (любители известных марок) 

 в. «Hunter – Gatherers» (охотники - собиратели) 

 г. «E – bivalent Newbies» (е-бивалентные «чайники») 

 д. «Time – Sensitive Materialists» (чувствительные к временным затратам прагматики) 

 е. «Clicks&Mortar» (в основном женщины домохозяйки) 

3. Какая из категорий покупателей покупают в сети из-за удобства и для экономии 

времени? 

 б. «Time – Sensitive Materialists» (чувствительные к временным затратам прагматики) 

 в. «E – bivalent Newbies» (е-бивалентные «чайники») 

 г. «Hooked? Online&Single» (подсевшие, в сети и не женатые) 

 д. «Brand Loyalists» (любители известных марок) 

 е. «Hunter – Gatherers» (охотники - собиратели) a. «Clicks&Mortar» (в основном женщины 

домохозяйки) 

  
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4. Для чего создаются дискуссионные листы? 

 a. Предназначены для определенной целевой аудитории 

 б. Для рассылки индивидуальных писем 

 в. Для обмена информацией или обсуждения вопросов по выбранной теме, принимать 

участие могут все желающие 

 

 5. К какой модели экономики относится данное утверждение: «Отсутствие сколько-

нибудь значительных трудностей в распространении товаров среди достаточно большой 

аудитории покупателей (потребителей)»? 

 a. Модель Интернет – экономики 

 б. Модель традиционной экономии 

6. К какой модели экономики относится данное утверждение: «Отсутствие проблем с 

обеспечением сохранности денег у покупателей»? 

 a. Модель традиционной экономии 

 б. Модель Интернет – экономики 

7. К какой модели экономики относится данное утверждение: «Отсутствие проблем с 

обеспечением сохранности денег у покупателей»? 

 a. Модель Интернет – экономики 

 б. Модель традиционной экономии 

8. К какой модели экономики относится данное утверждение: «Наличие проблемы 

обеспечения сохранности электронных денег у покупателей, что обуславливается 

надежностью принятой к использованию безналичной платежной системы»? 

 a. Модель традиционной экономии 

 б. Модель Интернет – экономики 

9. К какой модели экономики относится данное утверждение: «Привлечение капитала 

усложнено из-за необходимого строгого обоснования его последующего использования 

посредством разработки бизнес-плана»? 

 a. Модель традиционной экономии 

 б. Модель Интернет – экономики 

10. Какой модели экономики относится данное утверждение: «Эффективность 

функционирования электронного магазина обнаруживается в течении нескольких месяцев 

их эсплуатации»? 

 a. Модель традиционной экономики 

 б. Модель Интернет-экономики 

11. Перечислите стадии проходимые потенциальным покупателем? 

 a. Предпочтение 
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 б. Знание 

 в. Убеждение 

 г. Покупка 

12. «Размещение тестово-графических рекламных материалов на контекстных 

площадках», какой вид Интернет-рекламы характеризует данное утверждение? 

 a. Медийная реклама 

 б. Всплывающие (pop-up) окна и spyware 

 в. Контекстная реклама 

 г. Поисковая реклама 

 д. Геоконтекстная реклама 

 е. Спам 

 ж. Вирусная реклама 

 з. Индивидуальные письма 

 и. Рассылки подписчикам 

 к. Продакт-плейсмент в онлайн играх 

13. Составляющими электронного бизнеса является? 

 a. Электронная коммерция 

 б. Составляющими электронного бизнеса являются оба варианта 

 в. Не один из вариантов не является составляющим электронного бизнеса 

 г. Комплексная автоматизация деятельности предприятия 

14. Какие существуют виды доставки товаров (услуг) купленных в интернет-магазине? 

 a. Почта 

 б. Электронная почта 

 в. Не один из перечисленных 

 г. Предоставление доступа к информационным услугам или каналам связи; импорт 

(«скачивание») 

 д. Собственная служба доставки 

 е. Все перечисленные 

15. B2G - это модель взаимодействия? 

 a. Бизнес-государство 

 б. Потребитель-бизнес 

 в. Бизнес-бизнес 

 г. Бизнес-потребитель 

 д. Потребитель-государство 

 е. Потребитель-потребитель 

16. К каким способам раскрутки сайта относится данное утверждение: «Используя данные 

способы, вы сможете очень быстро получить результат, который, к сожалению, 

оказывается весьма не долгим.»? 

 a. Черным способам раскрутки 

 б. Серым способам раскрутки 

 в. Белым способам раскрутки 
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17. «Вид рекламы чаще всего встречается в мобильным телефонах с учетом 

местоположения пользователя, а так же реклама на веб-картах», какой вид Интернет-

рекламы характеризует данное утверждение? 

 a. Геоконтекстная реклама 

 б. Рассылки подписчикам 

 в. Спам 

 г. Вирусная реклама 

 д. Индивидуальные письма 

 е. Контекстная реклама 

 ж. Продакт-плейсмент в онлайн играх 

 з. Медийная реклама 

 и. Поисковая реклама 

 к. Всплывающие окна 

 18. К какому виду интернет-аукциона относится данное утверждение: «Покупатель или 

продавец делают секретные предложения в течение установленного времени. Победитель 

покупает товар по цене, которая предшествует максимальной»? 

 a. Аукцион одновременного предложения 

 б. Аукцион закрытых предложений 

 в. Голландский аукцион 

 г. Двойной аукцион 

 д. Стандартный аукцион 

 19. К какой модели экономики относится данное утверждение: «Возможность 

оперативного посещения сети центров виртуальной торговли весьма упрощен, 

использования электронных средств навигации, исключающих необходимость 

физического посещения»? 

 a. Модель традиционной экономики 

 б. Модель Интернет-экономики 

20. C2C – это модель взаимодействия? 

 a. Потребитель-потребитель 

 б. Бизнес-потребитель 

 в. Потребитель-государство 

 г. Бизнес-государство 

 д. Бизнес-бизнес 

 е. Потребитель-бизнес 

 21. Какая из категорий покупателей характеризуется как в основном люди около 

тридцати, женатые, имеющие детей. Они постоянные посетители сайтов, представляющих 

услуги по сравнению? 

 a. «Clicks&Mortar» (в основном женщины домохозяйки) 

 б. «E – bivalent Newbies» (е-бивалентные «чайники») 

 в. «Hooked? Online&Single» (подсевшие, в сети и не женатые) 

 г. «Time – Sensitive Materialists» (чувствительные к временным затратам прагматики) 

 д. «Brand Loyalists» (любители известных марок) 

 е. «Hunter – Gatherers» (охотники - собиратели) 
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22. C2B – это модель взаимодействия? 

 a. Потребитель-потребитель 

 б. Бизнес-потребитель 

 в. Потребитель-государство 

 г. Бизнес-государство 

 д. Бизнес-бизнес 

 е. Потребитель-бизнес 

 

 23. Почему бизнес в Интернете является более выгодным для компаний: 

 

а. Компаниям не нужно арендовать помещение – экономия затрат  

б. Люди намного чаще используют Интернет для покупок 

в. Интернет позволяет не платить налоги 

 

24. Спам: 

а. Незаконная реклама 

б. Незапрашиваемая информация, которая рассылается в массовом порядке по 

электронной почте  

в. Самая эффективная реклама 

25. Что такое код протекции: 

а. число покупателей в интернет-магазине 

б. пароль для входа в интернет-магазин 

в. число, которое должен ввести покупатель, для совершения покупки в интернет-

магазине  

26. Хостинг-это услуга по предоставлению ресурсов для размещения информации на 

сервере, постоянно имеющем доступ к сети, так ли это: 

а. да  

б. нет 

в. отчасти 

27. Что такое интернет-магазин: 

а. поисковая система 

б. название интернет-компании 

в. специальный сайт для продажи товаров и услуг  

28. К электронной коммерции относится: 

а. любые сайты 

б. реклама  

в. электронная почта 

29. Каким способом в большинстве случаев нельзя осуществить оплату через интернет-

магазин: 

а. наличными при получении 
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б. почтовым переводом 

в. биткоинами  

30. К электронной коммерции относится: 

а хостинг  

б. электронная почта 

в. социальные сети 

31. Какое программное обеспечение может быть использовано для управления интернет-

магазином: 

а. Microsoft Excel 

б. Apache 

в. 1С-Бирикс  

32. К электронной коммерции относится: 

а. любые сайты 

б. доска объявлений (виртуальная)  

в. социальные сети 

33. Когда электронная коммерция получила свое развитие: 

а. в начале XX века  

б. в начале XXI века 

в. в середине XIX века 

34. Электронная коммерция – это: 

а. автоматизация логических процессов 

б. сфера экономики, которая включает в себя все финансовые и торговые транзакции + 

в. деятельность, главная цель которой, получение прибыли 

35. Что такое электронная коммерция: 

а. покупка и продажа товаров и услуг через Интернет  

б. только продажа электронных товаров через Интернет 

в. перевод денег с одного электронного счета на другой 

36. К электронной коммерции относят: 

а. социальные сети 

б. рекламу 

в. электронные деньги  

37. С названием какой компании связано начало развития электронной коммерции: 

а. сеть ресторанов Pizza Hunt  

б. производственно-торговая группа компаний IKEA 

в. сеть ресторанов Mcdonald’s 

38. К электронной коммерции относят: 

а. электронную почту 

б. электронное движение капитала  

в. спам 
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39.Какого способа доставки не существует при заказе в интернет-магазине: 

а. курьерская доставка 

б. почтовая доставка 

в. отложенная доставка  

40. К электронной коммерции относят: 

а. социальные сети 

б. электронную торговлю  

в. электронную почту 

41. Что электронная коммерция не включает в себя: 

а. исследование рынка 

б. поддержку покупателей после продажи 

в. поиск помещения для продажи  

42. Одно из преимуществ электронной коммерции для организаций: 

а. большой выбор товаров и услуг 

б. глобальный масштаб  

в. более дешевые продукты и услуги 

43. Что такое виртуальная доска объявлений: 

а. вариант электронной торговли  

б. форма хостинга 

в. оба варианта верны 

44. Одно из преимуществ электронной коммерции для организаций: 

а. большой выбор товаров и услуг 

б. сокращение издержек  

в. более дешевые продукты и услуги 

45. Что такое баннер: 

а. рекламный заголовок 

б. оба варианта верны 

в. небольшая прямоугольная картинка, на которой размещена реклама продукта  

г. нет верного ответа 

46. Одно из преимуществ электронной коммерции для потребителей: 

а. сокращение издержек 

б. большой выбор товаров и услуг  

в. глобальный масштаб 

47. Как называется распространение товаров и услуг по средствам сети Интернете: 

а. коррупция 

б. хостинг 

в. электронная коммерция  

48.Одно из преимуществ электронной коммерции для потребителей: 

а. сокращение издержек 
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б. более дешевые продукты и услуги  

в. глобальный масштаб 

49. В последнее время для расчёта через Интернет стали использовать: 

а. цифровые деньги  

б. кредитные карты 

в. специальные чеки 

50. К электронной коммерции не относятся: 

а. социальные сети 

б. обычные аукционы 

в. доска объявлений (виртуальная)  

51. К электронной коммерции не относятся: 

а. интернет-аукционы  

б. социальные сети 

в. электронная почта 

52. К электронной коммерции не относятся: 

а. электронная почва 

б. интернет-магазины  

в.обычные магазины 

6. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины 

 

6.1.    Список источников и литературы 

          
 

Источники 

Федеральный закон Российской Федерации от 27 июля 2006 г. (с изменениями) № 

149 ФЗ «Об информации, информационных технологиях и о защите информации».  

http://www.consultant.ru/ 

 

Литература 

Основная 

1. Интернет-технологии в экономике знаний: Учебник / Под ред. Н.М. Абдикеева. М.: 

ИНФРА-М, 2014. 448 с.  

2. Информационный менеджмент: Учебник / Под ред. Н.М. Абдикеева. М.: ИНФРА-М, 

2014. 400 с.   

3.Хасбулатов, Р. И.  Международные экономические отношения в 3 ч. Часть 1 : учебник 

для бакалавриата, специалитета и магистратуры / Р. И. Хасбулатов. — 3-е изд., перераб. и 

доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 337 с. — (Бакалавр. Специалист. 

Магистр). — ISBN 978-5-534-09846-4. — Текст : электронный // ЭБС Юрайт [сайт]. — 

URL: https://urait.ru/bcode/442195  

4.Хасбулатов, Р. И.  Международные экономические отношения в 3 ч. Часть 2 : учебник 

для бакалавриата, специалитета и магистратуры / Р. И. Хасбулатов. — 3-е изд., перераб. и 

доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 358 с. — (Бакалавр. Специалист.) 

https://urait.ru/bcode/442195
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5.Юрасов А.В. Основы электронной коммерции. Учебник для вузов - М:Горячая линия-

Телеком, 2019.  – 500с. 

 

Дополнительная 

1.Балабанов И.Т. Электронная коммерция.-СПб: Питер.2001. – 336с. 

2. Вертайм К., Фенвик Я. Цифровой маркетинг. Как увеличить продажи с помощью 

социальных сетей, блогов, вики-ресурсов, мобильных телефонов и других современных 

технологий. М. : Альпина Паблишер, Юрайт, 2010. 384 с. 

3.Прохорова М.В., Коданина А.Л. Организация работы интернет-магазина. – М: Дашков и 

Ко, 2011. 

 4.Стартап: настольная книга основателя : пер. с англ. / Стив Бланк, Боб Дорф. 2-е изд. М. : 

Альпина Паблишер, 2014.  

5. Управление сложными интернет-проектами: пер. с англ. / Эдвард Йордон. М. : Лори, 

2014. 344 с. 

 

     6.2. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет». 

1. Глоссарий по информационному обществу. - http://www.iis.ru/glossary/ 

2. Всемирный банк [Электронный ресурс] : информ.-аналит. материалы. – Электрон. дан. 

– URL:  http://www.worldbank.org 

3. Всемирная торговая организация [Электронный ресурс]. – Электрон. дан. – URL: 

http://www.wto.org 

4. Конференция ООН по торговле и развитию [Электронный ресурс]. -  Электрон. Дан. – 

URL:  http://www.unctad.org 

5.Международный валютный фонд [Электронный ресурс]. – Электрон. дан. – URL: 

http://www.imf.org 

6. Экономика и жизнь [Электронный ресурс]. URL: https://www.eg-online.ru.  

7. Экономическая экспертная группа [Электронный ресурс]. URL: http://www.eeg.ru.  

 

7.  Материально-техническое обеспечение дисциплины  

 

Лекционный материал для студентов содержит статистические данные, а также 

сравнительные характеристики изменения динамики экономических показателей.  

Для проведения аудиторных занятий по дисциплине необходима аудитория, 

оснащенная ПК и мультимедиа-проектором.  

 

Состав программного обеспечения (ПО)  

 
 

№п

/п 

Наименование ПО Производитель Способ 

распространения 

(лицензионное или 

свободно 

распространяемое) 

1 Adobe Master Collection CS4 Adobe лицензионное 

2 Microsoft Office 2010 Microsoft лицензионное 

3 Windows 7 Pro Microsoft лицензионное 

6 SPSS Statisctics 22 IBM лицензионное 

7  Microsoft Share Point 2010 Microsoft лицензионное 

8 SPSS Statisctics 25 IBM лицензионное 

9 Microsoft Office 2013 Microsoft лицензионное 

10 ОС «Альт Образование» 8 ООО «Базальт СПО лицензионное 

http://www.worldbank.org/
http://www.wto.org/
http://www.unctad.org/
http://www.imf.org/
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11 Microsoft Office 2013 Microsoft лицензионное 

12 Windows 10 Pro Microsoft лицензионное 

13 Kaspersky Endpoint Security Kaspersky лицензионное 

14 Microsoft Office 2016 Microsoft лицензионное 

15 Visual Studio 2019 Microsoft лицензионное 

16 Adobe Creative Cloud Adobe лицензионное 

17 Zoom Zoom лицензионное 

 

8.  Обеспечение образовательного процесса для лиц с ограниченными 

возможностями здоровья и инвалидов 

 

В ходе реализации дисциплины используются следующие дополнительные 

 методы обучения, текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации 

обучающихся в зависимости от их индивидуальных особенностей: 

 

• для слепых и слабовидящих:  

- лекции оформляются в виде электронного документа, доступного с помощью 

компьютера со специализированным программным обеспечением;  

- письменные задания выполняются на компьютере со специализированным программным 

обеспечением, или могут быть заменены устным ответом;  

- обеспечивается индивидуальное равномерное освещение не менее 300 люкс;  

- для выполнения задания при необходимости предоставляется увеличивающее 

устройство; возможно также использование собственных увеличивающих устройств;  

- письменные задания оформляются увеличенным шрифтом;  

- экзамен и зачёт проводятся в устной форме или выполняются в письменной форме на 

компьютере.  

• для глухих и слабослышащих:  

- лекции оформляются в виде электронного документа, либо предоставляется 

звукоусиливающая аппаратура индивидуального пользования;  

- письменные задания выполняются на компьютере в письменной форме; 

- экзамен и зачёт проводятся в письменной форме на компьютере; возможно проведение в 

форме тестирования.  

• для лиц с нарушениями опорно-двигательного аппарата: 

- лекции оформляются в виде электронного документа, доступного с помощью 

компьютера со специализированным программным обеспечением;  

- письменные задания выполняются на компьютере со специализированным программным 

обеспечением;  

- экзамен и зачёт проводятся в устной форме или выполняются в письменной форме на 

компьютере.  

При необходимости предусматривается увеличение времени для подготовки ответа.  

Процедура проведения промежуточной аттестации для обучающихся устанавливается с 

учётом их индивидуальных психофизических особенностей. Промежуточная аттестация 

может проводиться в несколько этапов. 

При проведении процедуры оценивания результатов обучения предусматривается 

использование технических средств, необходимых в связи с индивидуальными 

особенностями обучающихся. Эти средства могут быть предоставлены университетом, 

или могут использоваться собственные технические средства. 

Проведение процедуры оценивания результатов обучения допускается с использованием 

дистанционных образовательных технологий.  

Обеспечивается доступ к информационным и библиографическим ресурсам в сети 

Интернет для каждого обучающегося в формах, адаптированных к ограничениям их 

здоровья и восприятия информации: 
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• для слепых и слабовидящих: 

- в печатной форме увеличенным шрифтом; 

- в форме электронного документа; 

- в форме аудиофайла. 

• для  глухих и слабослышащих: 

- в печатной форме; 

- в форме электронного документа. 

• для обучающихся с нарушениями опорно-двигательного аппарата: 

- в печатной форме; 

- в форме электронного документа; 

- в форме аудиофайла. 

 Учебные аудитории для всех видов контактной и самостоятельной работы, научная 

библиотека и иные помещения для обучения оснащены специальным оборудованием и 

учебными местами с техническими средствами обучения:  

• для слепых и слабовидящих: 

 - устройством для сканирования и чтения с камерой SARA CE; 

 - дисплеем Брайля PAC Mate 20; 

 - принтером Брайля EmBraille ViewPlus; 

• для  глухих и слабослышащих: 

 - автоматизированным рабочим местом для людей с нарушением слуха и 

слабослышащих;  

 - акустический усилитель и колонки; 

• для обучающихся с нарушениями опорно-двигательного аппарата: 

 - передвижными, регулируемыми эргономическими партами СИ-1; 

 - компьютерной техникой со специальным программным обеспечением. 

 

9. Методические материалы 

9.1. Планы семинарских занятий 

 

 

Тема 1. Актуальность электронного бизнеса в современном мире. 

Цель занятия: рассмотреть научные подходы к определению понятия Электронного 

бизнеса, научить обучающихся определять факторы, влияющие на успешность 

электронного бизнеса.   

Форма проведения: - дискуссия. 

Вопросы для обсуждения: 

1.Что такое системы электронного бизнеса?  

 2.Роль Интернета в бизнесе.   

3. Роль Web-сайта в электронном бизнесе  

 4. Создание Web-сайта и требования к нему   

5. Система управления взаимоотношениями с клиентами (CRM) и ее составляющие  

6. Система управления содержимым (SCM) и ее функции   

7. Электронный документооборот и его технологии  

 8. Уровни развития систем электронного бизнеса  

Контрольные вопросы: 

1.Каковы технические предпосылки информатизации бизнес-процессов? 

2.Каковы пути формирования привлекательного образа фирмы у общественности? 

3.Для чего необходимо иметь собственный сайт для ведения электронного бизнеса в сети 

Интернет? 
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4.Что такое Web-сайт?  Каковы основные компоненты  Web-сайта? 

5.Перечислить виды Web-сайтов. Чем отличается  интернет-магазин от интернет-

витрины? 

6.Каков состав CRM-системы? 

7.Каковы основные функции CMS? 

                  Тема 2.  

 Цель занятия: рассмотреть факторы появления и развития  электронной коммерции ,  

объяснить достоинства и недостатки  электронной коммерции 

 Форма проведения – дискуссия. 

 Вопросы для обсуждения: 

 1. История электронной коммерции. 

 2. Факторы развития систем электронной коммерции. 

 3. Изменения в экономике, вызванные появлением электронной коммерции. 

 4. Технико-экономические и правовые основы электронной коммерции. 

 5. Преимущества и недостатки электронной коммерции. 

 Контрольные вопросы: 

1. Каков рынок электронной коммерции? 

2. Каковы общеэкономические, информационно-инфраструктурные и управленческие 

факторы, определяющие развитие электронной коммерции? 

3. Каковы инструменты и методы традиционной и электронной коммерческой 

деятельности? Провести сравнение. 

4. Каковы преимущества использования  электронной коммерции? 

 

         Тема 3. Системы электронной коммерции в корпоративном секторе (В2В) и  в 

потребительском секторе (В2С). 

Цель занятия: рассмотреть структуру рынка электронной коммерции,  изучить две 

основные   модели: (В2В)  и (В2С). 

Форма проведения – дискуссия, обсуждение докладов. 

Вопросы для обсуждения: 

1. Торгово-закупочные площадки В2В системы 

2. Типы корпоративных представительств в Интернете. 

3. Классификация  систем сектора  В2С 

4. Услуги в Интернете 

Контрольные вопросы: 

1) Каковы основные процессы осуществления электронной торговли в секторе  В2В? 

2) Каковы типы сайтов  в корпоративных представительствах? 

3) Что такое интернет- магазин? 

4) Что такое интернет-инкубаторы? 

 5) Что такое мобильная коммерция? 

 

         Тема 4. Системы электронной коммерции в секторе взаимодействия физических лиц 

(С2С) и  в секторах взаимодействия физических и юридических лиц с государством (G2C, 

C2G, B2G и G2B). 

 

Цель занятия: вооружить обучающихся  знаниями  
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Форма проведения – дискуссия, обсуждение докладов. 

 

Вопросы для обсуждения: 

 

1.Система электронной коммерции С2С. 

2. Основные принципы и преимущества электронизации деятельности правительства. 

3. Электронная торгово-закупочная площадка. 

4. Принципы построения и порядок функционирования электронной системы 

государственных закупок. 

       5.  Предоставление налоговой отчетности через Интернет 

6.Концепция географической информационной системы. 

Контрольные вопросы: 

1)  Какие основные типы аукционов используются в электронной коммерции? 

2) Каковы ключевые характеристики Р2Р-систем?  

3) В чем популярность Avito и Юлы? 

4) В чем недостатки бизнес-модели интернет-аукциона по сравнению с бизнес-

моделью интернет-биржи? 

5) Перечислите типы предприятий и технологий, относящиеся к сектору электронной 

коммерции С2С. 

6) Какие цели преследует создание электронного правительства? 

7) В чем суть событийного принципа работы электронного правительства и принципа 

единого окна? 

 

 

 

9.2. Методические рекомендации по подготовке письменных работ 

Рекомендации по подготовке докладов: 

Доклад делается на выбранную с преподавателем (или согласованную с ним) тему. 

Если материал на предложенную тему (в точности)  не найден - делается синтез из 

нескольких источников (в соответствии с ключевыми словами в теме).  Время доклада 5-7 

минут.  Материал должен быть рассказан, а не прочитан. Необходимо сделать свои 

выводы. Быть готовым ответить на вопросы. Творческий подход поощряется. 

Эссе выполняются самостоятельно на основе изучения материала по выбранной с 

преподавателем теме. Объем эссе – 2-3 страницы печатного текста. 

 

9.3. Иные материалы 

 

Вопросы для эссе 

 

1. ГИС-технологии как основа построения электронного общества. 

2.Что такое  Web-рейтинг? 

3. Технологии электронной коммерции ближайшего будущего. 

4.Что такое киберпреступность? 

5. Российские туристические компании в Интернете .  
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Приложения         

Приложение 1 

АННОТАЦИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

         Дисциплина «Электронный бизнес и электронная коммерция»  относится к  

дисциплинам Части, формируемой  участниками образовательных отношений (Б 1.В.13) 

магистерской программы «Международная торговля и управление внешнеэкономической 

деятельностью» учебного плана по направлению «Экономика» и реализуется на 2 курсе во 

2 семестре на очно-заочной форме обучения  и на 2курсе в 1 и 2 семестре заочной формы 

обучения кафедрой мировой экономики экономического факультета ИЭУП.. 

 

Цель дисциплины - подготовить выпускника, владеющего основами знаний о 

принципах и закономерностях электронного бизнеса и электронной коммерции, 

приобретение им умений и способности применять данные знания на практике. 

 

Задачи дисциплины: 

 освоение понятийного аппарата, связанного с электронным бизнесом и 

электронной коммерцией;  

 изучение содержания законодательных и подзаконных актов, касающихся   

информации, информационных технологий,  защиты информации в Российской 

Федерации;  

 обобщение и систематизация знаний по системе управления взаимоотношениями с 

клиентами (CRM) и ее составляющие в современных условиях;  

 приобретение умений по созданию Web-сайта и  требований к нему;  

 овладение навыками использования Интернета в бизнесе и профессиональными 

компетенциями в области электронного бизнеса; 

 изучение сущности систем электронной коммерции; 

 овладение навыками этики электронной коммерции; 

 ориентация выпускников на использование систем электронной коммерции. 

 

Дисциплина направлена на формирование следующих компетенций:  

       ПК-1 Способность анализировать информацию о тенденциях международной торговли 

как      материально-вещественной, так и нематериальной продукции, потенциальных 

контрагентах и партнерах, оценивать конкурентоспособность продукции  

 

     В результате освоения дисциплины обучающийся должен: 

Знать: 

• Историю развития электронного бизнеса и электронной коммерции в мировой 

экономике и в  России; 

• Основные нормативные и правовые документы; 

• Факторы развития систем электронной коммерции; 

 • Содержание и возможности систем электронной коммерции; 

Уметь: 

•  Пользоваться системами электронной коммерции различных секторов ;  

    Создать собственный Web-сайт; 

• Предоставлять налоговую отчетность через Интернет; 

• Заключать сделки после проведения торгов; 

• создать бизнес-план  интернет-магазина. 

Владеть: 

• Методами  поиска, анализа и оценки информации, отражающей состояние и 

тенденции развития различных рынков; 

• Механизмом разработки  эффективной GRM- cтратегии; 
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   Возможностями дистанционного обучения. 

Рабочей программой предусмотрены следующие виды контроля: текущий контроль 

успеваемости в форме контрольной работы, промежуточная аттестация в форме зачета 

(компьютерное тестирование). 

Общая трудоемкость освоения дисциплины составляет 2 зачетные единицы. 
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Приложение 2 

ЛИСТ ИЗМЕНЕНИЙ 

 

№ Текст актуализации или прилагаемый к РПД 

документ, содержащий изменения 

Дата № 

протокола 

1.     

 

 


