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шифр, наименование

Программа  принята на заседании кафедры социально-гуманитарных и естественно-математических дисциплин Филиала ЧОУ ВПО БИЭПП в г. Мурманске "24" декабря 2014г., протокол № 4

Программа размещена в сети Интернет на официальном сайте и локальной сети Филиала ЧОУ ВПО БИЭПП в г. Мурманске на правах учебно-методического электронного издания.

1. ОРГАНИЗАЦИОННО-МЕТОДИЧЕСКИЙ РАЗДЕЛ
Рабочая программа составлена в соответствии с Государственным образовательным стандартом высшего профессионального образования по специальностям 080109 «Бухгалтерский учет, анализ и аудит» 

1.1. Требования ГОС ВПО к обязательному минимуму содержания РП  по дисциплине «МАРКЕТИНГ»
	ОПД.Ф.03.
	МАРКЕТИНГ


	
	
	

	Сущность, содержание и инструментарий маркетинга; современные концепции маркетинга; методологические основы и методы маркетинговой деятельности; виды и объекты маркетинга; стратегия маркетинга и критерии ее выбора; планирование в системе маркетинга; комплекс маркетинга: исследование рынка; сегментация рынка; конъюнктура рынка; ценовая политика и ценообразование; система товародвижения в маркетинге; стимулирование сбыта; реклама как составная часть маркетинговой деятельности; контроль и контроллинг в системе маркетинга; организация маркетинговой деятельности на предприятии; методика проведения маркетингового исследования и инструменты международного маркетинга; специфика маркетинговой деятельности на внутренних и внешних рынках.
	
	


1.2.Цели и задачи дисциплины
Цель дисциплины - формирование у студен​тов нового маркетингового мышления; обучение будущих специалистов работе в условиях рыночной экономики; умению ориентироваться на потребности общества и использовать инструменты маркетинга: товар, цену и ценообразование, систему товародвижения, систе​му продвижения товара на рынок.
Задачи дисциплины:

· формирование  четкого образа мышления и  действия предприятия на  современном рынке;

· развитие познания в области деятельности, направленной на всестороннее изучение, приспособление и форми​рование рынка с использованием специальных процедур и методов выбора целевых ры​ночных сегментов, а также маркетинговых решений в области продуктовой, ценовой, рас​пределительной и коммуникативной политики предприятия;
· раскрытие значение постоянно развивающейся практики рыночной деятельности предприятий, осно​ванной на гибком сочетании положений классического маркетинга, современного опыта, отечественного и зарубежного, и реальных условий деятельности российских предприятий;  

· обеспечение изучения студентами  дисциплины, рассматривающей маркетинг как философию предприни​мательства, как общую методологию и конкретные методы действий любой производст​венно-коммерческой деятельности в различных сферах экономики и отраслях промышлен​ности, ориентированной на рынок, а также в сфере деятельности некоммерческих организаций.
· воспитание у будущих специалистов творческого подхода к решению проблем предприятия в рыночных условиях, сформировать умение и навыки самостоятельного анализа и оценки  ситуаций в области маркетинга.        

1.3. Требования к уровню освоения содержания дисциплины.

В результате изучения дисциплины  Маркетинга студенты должны: 

· иметь представление  об  организационной, информационно-исследовательской, планово-прогностической и контрольно-ревизионной функциях маркетинга; 
· знать роли маркетинга  в экономическом развитии страны: принципы, функции, стратегии и тактику, среду маркетинга; инструменты маркетинга и приемы исследования рынка товаров и услуг;
· приобрести навыки  управления фирмой, ориентирующейся на эффективное использование потенциальных возможностей и ресурсов предприятия для удовлетворения требований рынка и получения прибыли; 
· уметь  формировать и использовать службу маркетинга для решения  задач предприятия во взаимодействии со всеми другими функциональными службами предприятий; принимать согласованные решения в области продуктовой, цено​вой, распределительной и рекламной политики, оценивать результативность маркетинго​вых усилий предприятия.

1.4.Перечень дисциплин, усвоение которых необходимо студентам для изучения данной дисциплины

1. Экономическая теория.

2. Экономика предприятия

3. Менеджмент.

1. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ
	Вид учебной работы
	Форма обучения

заочная

	
	Всего часов

	Семестры
	5,6 

	Общая трудоемкость дисциплины
	80

	Аудиторные занятия
	10

	Лекции
	10

	Практические  занятия 
	-


	Другие виды аудиторных занятий
	-

	Самостоятельная работа
	70

	Курсовая работа (проект)
	-

	Реферат (контрольная работа)
	Контрольная работа

	Вид итогового контроля (зачет, экзамен)
	Зачет


2. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

3.1.Программа
1. Теоретические основы маркетинга
  
  1.1. Рынок как экономическая основа маркетинга. Основные понятия маркетинга. Стратегические и конъюнктурные приоритеты маркетинга.
   
1.2. Концепции маркетинга и их развитие. Маркетинговая среда организации.

 
 1.3. Функции маркетинга: аналитические; производственные; распределительно-сбытовые; управленческие. Маркетинговый контроль.  


   
1.4. Маркетинговые инструменты: смета; реклама; персональные продажи; почтовое сообщение; паблик рилейшнз; финансирование; ценовая политика. Система маркетинговой информации и методы ее сбора.

  
1.5. Технология маркетинга: исследование рынка; прогнозирование, целеполагания,  планирование; организация системы маркетинга; координация и регулирование процесса маркетинга; анализ, контроль и рационализация процесса маркетинга; координация и регулирование процесса маркетинга; оценка маркетинговой деятельности и определение перспектив его улучшения. Процесс управления маркетингом.



1.6. Маркетинговые исследования: основные направления исследований в маркетинге; методические основы исследований; процедура маркетинговых исследований.


1.7. Конкурентная борьба на рынках сбыта: конкурентоспособность потребительских товаров; конкурентоспособность продукции производственно-технического  назначения. Оценка конкурентоспособности товара. Критерии и методы сегментирования рынка Подготовка аналитического отчета о состоянии рынка.



1.8. Потребители и рынок: поведение потребителей, принципы и методы его изучения; моделирование поведения потребителей; права потребителей. Марка и марочная политика.


1.9. Товарная политика: изучение спроса и предложения; направления товарного предложения; направленность товарной политики; жизненный цикл товара и характеристика его стадий. Товар и его коммерческие характеристики.



1.10. Товародвижение и торговля: сущность и функции товародвижении и сбыта; каналы сбыта; маркетинг закупок; маркетинг продаж; транспортировка и хранение. Формы краткосрочного стимулирования. Позиционирование товара на рынке. Торговые посредники и их классификация. Каналы распределения. Дилеры и дистрибьюторы.


1.11. Ценовая политика: постановка задач и выбор метода ценообразования; подходы к проблеме ценообразования; политика снижения или повышения цен. Управление ассортиментом. Виды цен и особенности их применения. Методы расчета цен. Ценовые стратегии.


1.12. Розничная торговля: сегментация рынка; определение потребностей клиента; организация розничной торговли; цены в розничной торговле; реклама, продвижение и паблисити. Оптовая торговля. Виды скидок и условия их применения. Классификация методов и средств стимулирования реализации продукции. Методы персональных продаж.
1.13. Маркетинговые коммуникации и реклама: эффективность маркетинговых коммуникаций; инструменты рекламы; потребительская и промышленная реклама; рекламные компании. Виды и средства рекламы. Паблик рилейшнз и товарная пропаганда.

2. Международный маркетинг.


2.1. Концепция международного маркетинга. Маркетинговые исследования международных рынков: сегментация, товарная и сбытовая политика. Особенности  международного маркетинга.

3. Эффективность  и правовое регулирование маркетинга.


3.1. Оценка эффективности системы маркетинга: показатели, характеризующие эффективность маркетинговых решений; методика оценки влияния маркетинга на прибыль предприятия; пути повышения эффективности маркетинга. Подходы к организационному построению службы маркетинга. Бюджет маркетинга. План маркетинга.



3.2. Правовое регулирование маркетинга: источники правового регулирования маркетинга; корпоративные нормативные акты; обычаи делового оборота; принципы и нормы международного права. Маркетинговый контроль.

4.Маркетинг в отраслях и сферах деятельности.


4.1. Маркетинг товаров для производства: категории товаров для производства; поведение предприятий как потребителей; стратегии и осуществление функций маркетинга. 
4.2.Маркетинг интеллектуального капитала: содержание, специфика интеллектуального капитала и функции маркетинга; маркетинг человеческого потенциала; маркетинг организационного капитала; маркетинг потребительского капитала.



4.3. Маркетинг территорий: маркетинг страны; маркетинг региона; маркетинг города; маркетинг локальных мест.


4.4. Маркетинг в ближайшее десятилетие: маркетинговый подход в менеджменте; эволюция маркетинга в мире; эволюция маркетинга в России.

3.2. Примерное распределение учебного материала
	№  Наименование раздела темы
	Количество часов

	
	всего 
	ЛК
	ПР/СМ
	ЛБ
	СР

	1.Современная концепция маркетинга: цели, задачи и функции маркетинга, основные принципы  организации
	16
	2
	
	
	14

	2.Методические основы маркетинговых исследований: определение, целей и задач маркетинговых исследований, методы исследований в маркетинге.
	16
	2
	
	
	14

	3.Потребители и сегментирование рынка, критерии сегментирования рынка, особенности сегментирования рынка товаров производственно-технического назначения и товаров широкого потребления.
	16
	2
	
	
	14

	4.Общая характеристика товара: понятие и концепция нового товара, классификация, позиционирование товара.
	16
	2
	
	
	14

	5.Сети и каналы распределения, критерии выбора канала товародвижения, система сбыта товара, виды сбыта, планирование сбыта
	16
	2
	
	
	14

	Итого
	80
	10
	
	
	70


3. МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ОРГАНИЗАЦИИ ИЗУЧЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

Самостоятельная  работа  студентов  наряду  с  аудиторной представляет одну из форм организации учебного процесса и является его существенной  частью.   Самостоятельная  работа  понимается  как  целенаправленная,   планируемая  деятельность  студентов,  выполняемая  по  заданию  и  при методическом руководстве  преподавателя,  но без его непосредственного участия. При этом следует различать понятия «самостоятельная работа» и «самодеятельная  работа».  Существенным  признаком  первого  понятия выступает  самостоятельный,  активный,  поисковый  характер познавательной  и  других  видов  (практической,  исследовательской, проектной  и  др.)  деятельности  студентов,  направленной  на  достижение личностно  и  профессионально  значимых  целей  образовательного процесса. 

Виды  выполнения  самостоятельной  работы  студентов разнообразны,  регламентируются  главным  образом  различными  типами самостоятельных   заданий.  Результаты  их  выполнения  используются  во  время всех  аудиторных  занятий,  что  и  служит  критерием  выделения  видов выполнения  самостоятельных  работ.  В  связи  с  этим  различаются самостоятельные  работы,  связанные  с  подготовкой  к  лекциям, практическим занятиям,  семинарам,  контроль самостоятельной работы, зачету.

Основой  для  разработки  учебных  заданий,  предназначенных  для самостоятельной работы студентов, выступает теоретическое содержание учебной  дисциплины,  а  так  же  комплекс  знаний  и  умений, сформированных  у  студента  за  предыдущий  период  обучения.  Поэтому основной вид самостоятельной работы студентов состоит в подготовке к лекционным и практическим занятиям.  Выполнение  этого  вида  самостоятельной  работы формирует  своеобразный  пусковой  механизм,  «запускающий» дальнейшую  подготовку  студентов  к  практическим  и  семинарским занятиям. Сочетание разных видов выполнения самостоятельной работы, таким  образом,  усиливает  системность  работы  студента  в  освоении учебной дисциплины. Организация самостоятельной работы предусматривает  получение консультации  или  помощи,  которую  оказывает  преподаватель,  а  также доступ  к  необходимой  информации,  в  том  числе  к  компьютерной  базе данных.

Формы  организации  образовательного  процесса  обусловливают  формы  и  виды  самостоятельной  работы  студентов:

1. Во  время  лекции  преподаватель  рекомендует  студентам необходимую  литературу,  разъясняет  методику  работы  с  учебной литературой  и  первоисточниками.  В  этом  отношении  особые возможности  представляют  вводные  и  установочные (модельные)  лекции,  во  время которых  раскрывается  проблематика  учебной темы,  логика  ее  изучения, приводится  характеристика  основных  источников  информации, выделяются  те  разделы,  которые  будут  изучаться  самостоятельно, поясняется,  что  из  изученного  самостоятельно  будет  вынесено  на итоговые  формы  контроля.  В  ходе  тематических, проблемных,  обобщающих  лекций,  а  так  же  других  учебных  занятий преподаватель  имеет  возможность  выяснить,  как  выполнены  задания самостоятельной  работы,  оценить  результаты  их  выполнения (тестирование,  беседа,  монологические  ответы,  дискуссия  и  т.д.).  Этой цели  служат так же индивидуальные консультации для студентов.

2.  Семинарские  и  практические  занятия  в  значительной  степени ориентируются  на  применение  полученных  во  время  лекции  знаний,  на отработку  и  систематизацию  предметных  и  общеучебных    способов деятельности  (умений),  способов  оптимального  поиска  и  переработки информации.  Самостоятельные  работы  студентов  с  использованием опорных  методических  материалов  задают ориентировочную основу учебной деятельности, позволяют  оперативно  корректировать  их  работу,  оказывать индивидуальную  помощь  и  поддержку,  совершенствовать  ее  качество. Все  это позволяет  на  основе  оперативной  обратной связи повысить управляемость учебным процессом.

3. Зачеты  и  экзамены,  выполняющие,  прежде  всего, контрольно-диагностическую  функцию,  так  же  включают  вопросы самостоятельной  работы,  ориентируют  на  проверку  качества  ее выполнения каждым студентом. 

.При организации внеаудиторной самостоятельной работы по данной дисциплине  преподавателю рекомендуется использовать следующие ее формы:

· решение студентом самостоятельных задач обычной сложности, направленных на закрепление знаний и умений;

· выполнение индивидуальных заданий повышенной сложности, направленных на развитие у студентов научного мышления и инициативы.

При проведении занятий в аудитории используется компьютер, мультимедийный проектор, что позволяет значительно активизировать процесс обучения.
Самостоятельная работа студентов в ходе семестра является важной составной частью учебного процесса и необходима для закрепления и углубления знаний, полученных в период сессии на лекциях, практических и интерактивных занятиях, а также для индивидуального изучения дисциплины в соответствии с программой и рекомендованной литературой. Самостоятельная работа выполняется в виде подготовки домашнего задания из практических работ, выполнение тестовых заданий, а также решение домашней контрольной работы.

Контроль качества самостоятельной работы может осуществляться с помощью устного опроса на лекциях или практических занятиях, проверки контрольной работы.

Устные формы контроля помогут оценить владение студентами жанрами научной речи (дискуссия, диспут, сообщение, доклад и др.), в которых раскрывается умение студентов передать нужную информацию, грамотно использовать языковые средства, а также ораторские приемы для контакта с аудиторией. Письменные работы помогут преподавателю оценить владение источниками, научным стилем изложения, для которого характерны: логичность, точность терминологии, обобщенность и отвлеченность, насыщенность фактической информацией. 

4.1.Темы для самостоятельного изучения

	№

п/п
	Наименование раздела дисциплины.

Тема.
	Форма самостоятельной работы
	Кол-во

часов
	Форма контроля выполнения самостоятельной работы

	1
	Товарная политика
	Изучение вопросов темы и подготовка к практическому занятию. Выполнить задание по разработке модели товарной политики..

Источники: - конспект лекций;
-уч.пос.«Маркетинг»
	8
	Тесты
экзамен

	2
	Товародвижение и торговая политика.
	Изучение вопросов темы и подготовка к практическому занятию. Выполнить задание по разработке структуры канала товародвижения.

Источники: - конспект лекций;
-уч.пос.«Маркетинг»
	8
	Тесты
экзамен

	3
	Ценовая политика.
	Изучение вопросов темы и подготовка к практическому занятию. Выполнить задание по разработке модели ценообразования предприятия.

Источники: - конспект лекций; -уч.пос.«Маркетинг»
	8
	Тесты
экзамен

	4
	Маркетинговые коммуникации и реклама.
	Изучение вопросов темы и подготовка к практическому занятию. Выполнить задание по разработке модели маркетинговой коммуникации..

Источники: - конспект лекций;
-уч.пос.«Маркетинг»
	8
	Тесты
экзамен

	5
	Розничная торговля.
	Изучение вопросов темы и подготовка к практическому занятию. Выполнить задание по разработке модели маркетинговой коммуникации..

Источники: - конспект лекций;
-уч.пос.«Маркетинг»
	8
	Тесты
экзамен

	6
	Концепция международного маркетинга
	Изучение вопросов темы и подготовка к семинарскому занятию.

Источники: - конспект лекций;
-уч.пос.«Маркетинг»
	8
	Тесты
экзамен

	7
	Оценка эффективности системы маркетинга
	Изучение вопросов темы и подготовка к практическому занятию. Выполнить задание по разработке схемы эффективности системы маркетинга..

Источники: - конспект лекций;
-уч.пос.«Маркетинг»
	8
	Тесты
экзамен

	8
	Правовое регулирование маркетинга.
	Изучение вопросов темы и подготовка к практическому занятию. 

Источники: - конспект лекций; -уч.пос.«Маркетинг»
	4
	Тесты
экзамен

	9
	Маркетинг товаров для производства.
	Изучение вопросов темы. 

Источники: - конспект лекций; -уч.пос.«Маркетинг»
	4
	Тесты
экзамен

	10
	Маркетинг интеллектуального капитала.
	Изучение вопросов темы и подготовка к практическому занятию. Разработать структуру интеллектуального капитала.Источники: - конспект лекций;
-уч.пос.«Маркетинг»
	4
	Тесты
экзамен


5. ПОРЯДОК  ПРОВЕДЕНИЯ   КОНТРОЛЯ  КАЧЕСТВА ПОДГОТОВКИ  СТУДЕНТОВ ПО ДИСЦИПЛИНЕ,  СОДЕРЖАНИЕ КОНТРОЛИРУЮЩИХ МАТЕРИАЛОВ

5.1. Тесты
Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
1. Определению маркетинга соответствует...

A. система управления производством и сбытом товара

B. система управления производством товара

C.  вид сбытовой деятельности

D.  система управления продвижением товара на рынке

2. Главным в определении маркетинга является...

A. снижение издержек производства предприятия

B. удовлетворение потребностей потребителя в повышении качества жизни

C. рекламная направленность деятельности предприятия

D. сбыт товара предприятия на определенном рынке

3. Область управления, функциями которой являются обеспечение эффективного спроса, получение установленной прибыли, оперативное доведение товара до потребителя, называется...

A. хеджирование

B. менеджмент

C. маркетинг

D. инжиниринг

4. Одним из принципов маркетинга является...

A. цена

B. стимулирование сбыта

C. товар

D. учет требований потребителя

5. Основной причиной появления маркетинга послужило...

A. появление работ Т. Левитта

B. увеличение спроса на автомобили

C. кризис перепроизводства

D. первая мировая война

6. Контролируемым параметром маркетинга является...

A. продвижение

B. экономика

C. техника

D. антимонопольное законодательство

7. Маркетинг начинается с...

A. проектирования товара

B. информационной рекламной кампании

C. разработки и производства товара

D. изучения рынка и запросов потребителей

Тесты по теме: Современные концепции, принципы и функции маркетинга
1. Рыночная среда как базовая основа маркетинга представляет совокупность сил и факторов, оказывающих влия​ние на результаты корпоративной деятельности    а) да;
б) нет.
2.Микросреда интегрирует в себе контролируемые фак​торы, а именно:
а)
географические;
б)
модель менеджмента;
в)
инфраструктура компании;
г)
организационное поведение.
3.Макросреда маркетинга представляет целостную сово​купность неконтролируемых факторов, а именно:
а)
климатические условия, территориальная удаленность;
б)
система государственного регулирования;
в)
конкуренты, инвесторы;
г)
основные фонды компании, кадры.
4.Система культуры организации интегрирует в себе ду​ховные ценности корпорации, в том числе: корпоративную ответственность за результаты труда, безопасность произ​водства, социальную ориентацию бизнеса.
а) да;
б) нет.
5.Маркетинг — это система организации деятельности предприятия по:
а)
производству и сбыту товаров;
б)
разработке, производству и сбыту товаров;
в)
производству и сбыту товаров с целью получения при​были за счет роста 
    объема продаж;
г) разработке, производству и сбыту товаров, отвечаю​щих существующему и потенциальному спросу конкретных потребителей.
6.
В комплекс "маркетинг-микс" входят:
а)
услуги, реклама, ценообразование, посредники;
б)
товар, место продаж, личные продажи, стимулирова​ние продаж;
в)
товар, место, цена, продвижение;
г)
товар, ценообразование, стимулирование сбыта, кана​лы товародвижения.
7.
По степени удовлетворения покупателей рыночный спрос бывает:
а)
растущий;
б)
угасающий;
в)
стабильный;
г)
удовлетворенный, неудовлетворенный, условно удовлетворенный.
8.
Установите соответствие между конструктивными час​тями маркетинга и 
их содержанием:
	Содержание

	Конструктивные части маркетинга

	
	Базис
	Функции
	Объект
	Субъекты

	
	1
	2
	3
	4

	а) Аналитическая, сбы​товая, созидательная и функция управления и контроля
	
	
	
	

	б) Товары, услуги
	
	
	
	

	в) Дистрибьюторы, ди​леры и проч.
	
	
	
	

	г) Денежный капитал, основные средства и научно-информацион​ные ресурсы
	
	
	
	


Ответ: 1—г, 2—а, 3—б, 4—в.
9. Установите соответствие между блоками программы маркетинга и их содержанием:
	Содержание
	Блоки программы маркетинга сферы обращения


	
	Комму​никаци​онная политика
	Товарная политика
	Ценовая политика
	Сбытовая политика

	
	1
	2
	3
	4

	а) Обеспечение качества и конкурентоспособно​сти товаров; формирова​ние товарного ассорти​мента и проч.
	

	б) Реклама, паблик ри-лейшнз, стимулирование сбыта, личные продажи и проч.
	

	в) Выбор канала распре​деления товара и приня​тие решения о стратегии сбыта
	

	г) Выбор наценки, ценовое стимулирование и проч.
	


Ответ: 1—б, 2—а, 3—г, 4—в.
10. Установите соответствие между фактором внешней среды и его переменными:

	Переменные фактора
	Фактор внешней среды

	
	Экономи​ческий
	Научно-технический
	Демогра​фический

	
	1

	2

	3

	а) появление технологических про​рывов; удельный вес наукоемких технологий в производстве
	

	б) половозрастная структура на​селения, изменения в отдельных группах
	

	в) общий уровень экономического развития; система налогообложе​ния; инвестиционные процессы
	


Ответ: 1—в, 2—а, 3—б.
11. Установите соответствие между фактором внешней среды и его переменными:

	Переменные фактора

	Фактор внешней среды


	
	Политико-правовой
	Природно-экологический
	Социально-культур​ный

	
	1
	2
	3

	а) традиции и культурные цен​ности, уровень образования
	

	б) таможенная политика госу​дарства; политическая стабиль​ность в государстве
	

	в) территориальное размещение полезных ископаемых и природных ресурсов; природно-климатические условия
	


Ответ: 1—б, 2—в, 3—а.
12. Установите соответствие между направлением марке​тингового исследования и возможной тематикой:
	Возможная тематика
	Направление маркетингового исследования

	
	Изучение рынка
	Изучение маркетин​говых ком​муникаций
	Изучение конкурен​тов

	
	1
	2
	3

	а) анализ эффективности рекламы; медиапланирование; изучение имиджа организации и рекоменда​ции по паблик рилейшнз
	

	б) исследование товаров конкурен​тов, их сильных и слабых сторон; оценка положения на рынке
	

	в) исследование характеристик рынка, его потенциальных воз​можностей, анализ сегментов рын​ка; исследование емкости рынка.
	


Ответ: 1—в, 2—а, 3—б.
13. Установите соответствие между функциями управле​ния маркетингом и их содержанием:
	Содержание функций
	Функции управления маркетингом

	
	Плани​рование
	Органи​зация
	Мотива​ция
	Контроль

	
	1
	2
	3
	4

	а) обеспечение работы всем необходимым: пер​соналом, материалами, оборудованием, помеще​ниями и т. п.
	
	
	
	

	б) экономическое и мо​гильное стимулирование, обогащение содержания труда
	
	
	
	

	в) составление планов мар​кетинга предприятия по увеличению доли рынка
	
	
	
	

	г) сравнение фактических данных с плановыми
	
	
	
	


Ответ: 1—в, 2—а, 3—б, 4—г.
14.для концепции социально-этического маркетинга ха​рактерно:
а)
установление гармонии между производственными воз​можностями национальной экономики и здравыми потребнос​тями общества;
б)
наличие в каждой фирме стандартов качества, безо​пасности и сервиса;
в)
наличие комплекса социальных программ;
г)
торговля лицензиями, ноу-хау.
15.Принцип организационного поведения в системе мар​кетинга включает следующие компоненты:
а)
информационная обеспеченность и меры по стимули​рованию труда;
б)
сервисный потенциал;
в)
корпоративная культура и социально-деловая актив​ность;
г)
качество исполнения принятых стратегий.
Тесты по теме:  Система маркетинговых исследований

1. Маркетинговая информационная система (МИС) является исходной базой для выполнения маркетинговых исследований, разработки стратегии и тактики поведения фирмы на рынке а) да; б) нет;                                                                                                                                  
2. SWOT-анализ представляет собой формирование пе​речня сильных и слабых сторон, возможностей и угроз пред​приятия. а) да;
б) нет.                                                                                                           
3. Цель маркетингового исследования вытекает из стра​тегических установок деятельности предприятия и направле​на на снижение уровня неопределенности в принятии управленческих решений.а) да;
б) нет.
4. Кабинетное исследование — метод сбора и оценки ин​формации непосредственно об объекте исследования, регист​рируемой путем опроса, эксперимента и наблюдения в момент их возникновения. а) да;
б) нет.
5.Установите соответствие между направлением марке​тингового исследования и возможной тематикой:

	Возможная тематика
	Направление маркетингового исследования

	
	Изучение рынка
	Изучение маркетин​говых ком​муникаций
	Изучение конкурен​тов

	
	1
	2
	3

	а) Анализ эффективности рекла​мы; медиапланирование; изуче​ние имиджа организации и реко​мендации по public relations
	
	
	

	б) Исследование товаров конку​рентов; их сильных и слабых сто​рон, оценка положения на рынке
	
	
	

	в) Исследование характеристик рынка, его потенциальных воз​можностей, анализ сегментов рын​ка; исследование емкости рынка.
	
	
	


Ответ: а—2, б—3, в—1.
6.
К внутренним источникам кабинетного исследования относятся:
а)
отчеты о состоянии рынков и сбыте, исходящие от аген​тов, сбытовых подразделений;
б)
годовые отчеты компании и отчеты руководителей на собрании акционеров;
в)
аналитическая бухгалтерия, дающая представление о структуре цены продукции, ее рентабельности;
г)
материалы официальных государственных органов:
д)
материалы торговых палат, бирж, банков, специали​зированных информационных агентств.
Ответ: а, в, б.
7.
К полевым методам сбора информации относятся оп​рос, наблюдение и эксперимент.
а) да;
б) нет.
Ответ: а.
8. Установите соответствие между признаками сегмента​ции и их содержанием:

	Содержание
	Признаки сегментации

	
	Пове​денче​ский
	Социально-демографи​ческий
	Геогра​фиче​ский
	Психо​графиче​ский

	
	1
	2
	3
	4

	а) возраст, пол, семейное положение, размер семьи
	

	б) необходимость приобретения покупки, оценка восприятия товара
	

	в) страна, регион, территориаль​ное расположение, климат
	

	г) психологические характеристи​ки индивида, мотивации покупки
	


Ответ: а—2, б—1, в—3, г—4.
9.
Установите правильную последовательность этапов выбора целевого рынка сбыта:
а)
ранжирование привлекательности рынков сбыта;
б)
разработка стратегии проникновения с учетом реаль​ных возможностей компании;
в)
детальный анализ целевого рынка;
г)
оценка тенденций покупателя.                                Ответ: а, в, б, г.
10.
Какие принципы способствуют позиционированию?
	1.
	Освоения новых технологий

	2.
	Изучения поведения потребителей и лояльности

	3.
	Единства и деловой активности

	4.
	Гадкого утенка


 Ответ: 2, 3, 4.
11. Какие признаки характерны для сегмента "экономные хозяйки"?
	1.
	Формирование уровня приемлемой цены

	2.
	Сервис и культура организации

	3.
	Широкий ассортимент с высоким коэффициентом обновления

	4.
	Скорость обслуживания и близость расположения


Ответ: 1.
12. Какие направления являются выражением механизма лояльности?

	1.
	Завоевание авторитета у зарубежного потребителя

	2.
	Методы привлечения внимания покупателей

	3.
	Системная оценка конкурентных позиций с учетом риска

	4.
	Быстрота реакций при оценке обратной связи


Ответ: 3, 4, 5.
13. Что лежит в основе разработки стратегии позициони​рования?
	1.
	Повышение оборачиваемости активов

	2.
	Организация презентаций и круглых столов

	3.
	Снижение издержек производства

	4.
	Маркетинговые исследования по оценке факторов внешней среды, конкурентных позиций, очевидных недостатков и возможных резер​вов


Ответ: 4.
14. Конкурентная среда —- это:
	1.
	Обоснованный целевой сегмент рыночного взаимодействия с при​влекательными условиями сбыта товаров, услуг

	2.
	Количественные и качественные показатели рыночного участия компании-конкурента

	3.
	Обоснование позиций на рынке в результате комплексной оценки конкурентной среды, корпоративных преимуществ и возможно​стей

	4.
	Инвестирование социальных направлений; благотворительные акции патронирования; спонсирования и т. п.


Ответ: 1.

15. Какими основными уровнями позиционирования обла​дает товар на рынке?
	1.
	Товар по замыслу

	2.
	Товар в реальном исполнении

	3.
	Товар с сопровождением

	4.
	Конкурентоспособность товара


Ответ: 1, 2, 3.
16. Стратегия продвижения в рамках позиционирования должна учитывать:
	1.
	Производителя товара

	2.
	Участников дистрибьюции

	3.
	Систему риелторов розничной торговли

	4.
	Институты покупателей


ответ: 1, 2, 3, 4.
17. Стратегия вытягивания в системе позиционирования товара — это:
	1.
	Деятельность по продвижению, направленная на конечного по​требителя, который начинает требовать товар от представителей распределительной системы, вынуждая их обратиться к произво​дителю

	2.
	Деятельность по продвижению, направленная на представителей торговца, для того чтобы они довели продукт до конечного потре​бителя

	3.
	Деятельность, сочетающая стратегию вытягивания со стратегией выталкивания

	4.
	Деятельность, направленная на разработку рекомендаций для сбы​товых подразделений


Ответ: 1

18. Какие слагаемые компоненты выражают содержание системы мерчендайзинга в стратегии позиционирования?

	1. 


	Компоненты: внешние – оформление товара, его продвижение, расположение на торговых полках и в зале



	2.
	Внутренние – концепция мерчендайзинга , мероприятия по ее внедрению, обучение персонала

	3.
	Электронная торговля (On line магазины) 

	4.
	Стандарты безопасности потребления


Ответ: 1, 2, 3.
19. Назовите задачи позиционирования.
	1. 


	Развитие международного разделения труда 



	2.
	Увеличение рыночной доли и корпоративного влияния в целевом

	3.
	Создание эффективных коммуникаций маркетинга 

	 4.
	Формирование положительного общественного мнения


Ответ: 2, 3, 4.

20. К стратегиям охвата целевого рынка относятся:
а)
дифференцированный маркетинг;
б)
концентрированный маркетинг;
в)
пробный маркетинг;
г)
массовый маркетинг.                                 Ответ: а, б, г.
                             Тесты по теме: Товарная и ценовая  политика в маркетинге
1. Что такое "системные целевые установки стратегии то​варной марки"?

	1.
	Информационно-напоминающая, экономическая

	2.
	Престижная, барьерная, имиджевая, перспективная

	3.
	Привлекательные цены

	4.
	Право свободного выбора товара

	Ответ: 1, 2.
2. Стратегия "зонтичного бренда" предполагает, что:



	1.
	Фирма расширяет дополнительное количество торговых марок в пределах одной товарной категории

	2.
	Фирма создает новую торговую марку для нового товара

	3.
	В качестве зонтичного бренда выступает фирменное название

	4.
	В качестве торговой марки выступает исключительно фирменное название

	Ответ: 3.
3. Потребительская упаковка производится для: 

	1.
	Рядового потребителя

	2.
	Готовой продукции в больших количествах в целях продвижения груза, удобства выполнения погрузочно-разгрузочных работ

	3.
	Продуктов, используемых в больницах, школах, государственных уч​реждениях в целях организации питания больших обособленных групп

	4.
	Системы Вооруженных сил. Специфика проявляется в особых пра​вилах хранения, транспортировки и применения


Ответ: 1.

4. Стратегия имитации упаковки предполагает:

	1с.
	Достижение максимального сходства с лидером в результате использова​ния аналогичных конкуренту приемов дизайна и дизайнерских решений

	2.
	Уверенно заявить о себе конкуренту в результате разработки нового дизайна упаковки как достойной альтернативе лидера-упаковки

	3.
	Укрепление корпоративных позиций в результате устранения оши​бок, недоработок в дизайне, информационном блоке, возможностях экологически чистой переработке.

	4.
	Выделение преимуществ собственной упаковки на фоне неудачных дизайнерских решений конкурентов в части формы, цвета, размера, характера использования упаковки


Ответ: 1.

5. Первый этап разработки стратегии упаковки в системе позиционирования включает:

	1.
	Разработку концепции упаковки

	2.
	Определение приоритетов в концепции дизайна

	3.
	Выявление возможностей визуализации с учетом подбора изобрази​тельного материала

	4.
	Создание образа продукта


Ответ: 4.
6. Какие задачи товарной политики решает система мерчендайзинга?

	1.
	Совершенствование ценовой стратегии

	2.
	Создание неповторимой атмосферы магазина, использование ком​бинации средств архитектуры, дизайна

	3.
	Совершенствование видов и способов применения рекламы и ин​формации в местах продаж

	4.
	Принятие решения о торговом ассортименте, методах представле​ния, размещения и выкладки товаров в торговой точке. Совершенст​вование дизайна упаковки товаров для увеличения продаж. Обеспе​чение гарантий качества предлагаемых товаров


Ответ: 4.

7. В конкуренции выигрывает тот товар, у которого:

	1.
	Отношение полезного эффекта (Р) к затратам на его покупку макси​мально по сравнению с товарами-аналогами

	2.
	Отношение полезного эффекта (Р) к цене потребления (С) макси​мально по сравнению с товарами-аналогами

	3.
	Отношение (Р) к (С) минимально по сравнению с товарами-аналогами

	4.
	Цена потребления (С) минимальна по сравнению с товарами-аналогами

	Ответ: 2.
8. Конкурентоспособность фирмы — это:

	1.
	Ее производственные возможности

	2.
	Ее финансовые возможности

	3.
	Ее возможности приспособления к условиям рыночной конкуренции

	4.
	Ее близость к органам государственной власти

	Ответ: 3.
9. Требования к созданию товарного знака:

	1,
	Интернациональность

	2.
	Ассоциативность

	3.
	Универсальность

	4.
	Экономичность.


	Ответ: 1, 2, 3

10. Назовите элементы товарной политики в маркетинге:

	1.
	Ассортимент

	2.
	Сервис

	3.
	Товарный знак

	4.
	Цена


Ответ: 1, 2, 3.

11. Виды сервисного обслуживания потребителей:

	1.
	Послепродажный сервис

	2.
	Заочный сервис

	3.
	Предпродажный сервис

	Ответ: 1, 3.
12. Типы товарных знаков:

	1.

1.1.
	Словесный

	2.
	Объемный

	3.
	Комбинированный

	4.
	Сервисный

	Ответ: 1, 2, 3.

13. Характеристики ассортимента товаров:

	1.
	Полнота

	2.
	Степень обновления

	3.
	Затраты

	4.
	Глубина


Ответ: 1, 2, 4.
14. Маркетинговые решения по оптимизации ассортимент​ной политики организации:
	1.
	Наращивание

	2.
	Сервисизация

	3.
	Насыщение

	Ответ: 1, 3.
15. Цели ценообразования: 

	1.
	Увеличение прибыли

	2.
	Рост объемов продаж

	3.
	Квалификация персонала

	4.
	Покрытие затрат


Ответ: 1, 2, 4.

16. Стратегии ценообразования:
	1.
	Снятие сливок

	2.
	Бенчмаркетинг

	3.
	Вхождение в нишу


Ответ: 1, 3.
17. Факторы, влияющие на установление цены:

	1.
	Поведение конкурентов

	2.
	Государственное регулирование

	3.
	Издержки производства

	4.
	Состояние складских запасов


Ответ: 1, 2, 3.

Тесты   по теме: Сбытовая и коммуникационная политика в маркетинге
1.
Канал распределения — это:

а)
способ распространения рекламы;
б)
совокупность организаций или лиц, способствующих перемещению товара к 

      потребителю;
в)
способ транспортировки товара;
г)
отдел сбыта на предприятии.
2.
Многие фирмы целью товародвижения ставят:
а)
обеспечение максимального сервиса для клиентов;
б)
минимизацию издержек по распределению товара;
в)
обеспечение доставки товаров в нужное место с мини​мумом издержек;

г) поддержание больших товарных заказов, наличие боль​шого числа складов.
3.
Любой посредник, который выполняет ту или иную работу по приближению товара к конечному потребителю, представляет:
а)
сегмент канала распределения;
б)
уровень канала распределения;
в)
сектор канала распределения;
г)
луч канала распределения.
4.
Фирма выберет скорее всего прямой канал сбыта, если:
а)
поставляет продукцию по предварительным заказам;
б)
количество товара большое, а потребители располо​жены на небольшой 

    территории;
в)
решено сбывать товар на новый рынок;
г)
выпускает широкий ассортимент товаров для многих потребителей;
д)
решено контролировать всю свою маркетинговую про​грамму.
5.
Независимые посредники в сбыте продукции:
а)
покупают товар за свой счет;
б)
работают в качестве брокеров;
в)
являются собственником продаваемого ими товара;
г)
работают в качестве дистрибьюторов;
д)
работают за комиссионное вознаграждение.
6.
Система товародвижения — это:

а)
комплекс услуг, связанных с сервисным обслуживани​ем клиентов;
б)
комплекс организаций или лиц, обеспечивающих пе​ремещение грузов от 

     производителя до потребителя в про​странстве и времени;

в)
система стимулирования сбыта готовой продукции;
г)
транспортная система в стране и регионе.
7.
Есть смысл организовать собственную торговую сеть, если:
а)
количество потребителей невелико и они расположены на относительно 

    небольшой территории;
б)
рынок сбыта разбросан географически;
в)
количество продавцов товара велико, а продажная цена намного превышает 

    издержки производства;
г)
объем каждой партии товара полностью заполняет ва​гон и, соответственно, 

    отсутствуют затраты средств и време​ни на перевозку грузов на складах.
8.
Количество прямых контактов потребителей с произ​водителями продукции с помощью посредников:
а)
увеличивается;
б)
сокращается;
в)
не изменяется;
г)
сокращается в два раза.
9.
Мерой экономической эффективности системы сбыта служит:
а)
скорость исполнения заказа;
б)
отношение затрат и результатов;
в)
уровень обслуживания потребителей;
г)
величина затрат на организацию товародвижения.
10.
Какой посредник выступает на рынке от имени и за счет продавца?
а)
брокер;
б)
торговый дом;
в)
комиссионер;
г)
агент.
11.
С позиций маркетинга Интернет выступает:
а)
формой маркетинговых коммуникаций;
б)
формой прямого маркетинга;
в)
формой личной продажи;
г)
звеном канала сбыта.
12.
Какие виды торговли относятся к прямому марке​тингу?
а)
по каталогам;
б)
через склады дистрибьюторской фирмы;
в)
через торговые автоматы;
г)
продажа по телефону;
д)
биржевая торговля.
13.
Стратегия продвижения товара предусматривает:
а)
условия доставки;
б)
дизайн системы продвижения;
в)
стимулирование сбыта.
14.
Стратегия проталкивания направлена на:
а)
посредников;
б)
потребителей;

в)
только розничных торговцев.
15.
Стратегия выталкивания делает ставку на привлече​ние:
а)
оптовиков;
б)
конечных потребителей;
в)
розничных продавцов.
16.
Дистрибьюция — это:

а) разработка стратегий по формированию имиджа ком​пании;

б)
консультации в области управления связями с обще​ственностью;
в)
система формирования инфраструктуры компании;
г)
целостная совокупность организаций и физических лиц по продвижению товара из сферы производства до конечного потребителя.
17. Установите соответствие между элементами и содер​жанием системы управления распределением:

	Содержание
	Элементы

	
	Критерии системы
	Прямой канал
	Косвен​ный ка​нал
	Уровень канала

	
	1
	2
	3
	4

	а) перемещение товара без участия посредников
	

	б) оценка спроса, харак​теристика потребителей, предприятия, товара, конкуренции
	

	в) количество посредни​ков при организации ка​нала продвижения
	

	г) перемещение товара с использованием услуг различных посредников
	


Ответ: 1—б, 2—а, 3—г. 1
18. Обоснование каналов распределения осуществляется с учетом факторов:
а)
поиск выгодных инвесторов;
б)
оценка спроса и состояния системы товародвижения;
в)
количество посредников;
г)
совокупные затраты на организацию товародвижения.
19.
Стратегия проталкивания направлена на:
а)
целевые аудитории потребителей для увеличения объе​мов продаж;
б)
инвесторов, систему финансово-кредитных учрежде​ний для привлечения выгодных кредитов;
в)
оптовых торговцев через систему розницы для увели​чения объемов продаж;
г)
властные структуры в целях лоббирования интересов участников канала.
20.
Дизайн системы распределения включает:
а)
формирование общественного мнения;
б)
услуги сервисного обслуживания клиентов;
в)
цену, условия продаж, закрепление определенной тер​ритории;
г)
широту товарного ассортимента.
21.
Коммуникатор — сторона, 
информацию. Ответ: "передающая".
22.
Установите последовательность этапов коммуникаци​онной модели:
а)
обращение;
б)
расшифровка;
в)обратная связь;                            Ответ: г, е, а, б, д, в.
г)
отправитель;
д)
получатель;
е)
кодирование.
23.Установите соответствие между элементами комму​никации и их содержанием:

	Содержание
	Элементы коммуникации

	
	Коммуни​катор
	Коммуни​кант
	Сообще​ние

	
	1
	2
	3

	а) Смысловое средство, вклю​чающее слова, звуки, изображе​ния, символы
	
	

	б) Сторона, принимающая сооб​щение
	
	

	в) Сторона, передающая сообще​ние
	
	


Ответ: 1—в, 2—б, 3—а.

24.
Маркетинговые коммуникации — это комплексная система внешних и внутренних коммуникаций по:
а)
передаче информации жестикуляцией, пластикой дви​жения рук, мимикой лица;
б)
передаче информации изготовителя готовой продук​ции потребителю в целях удовлетворения запросов общества и получения прибыли.

25.
Сейлз промоушн — специальный вид деятельности, включающий элементы стимулирования продаж, направлен​ный торговыми организациями на удержание рыночной доли и привлечение новых покупателей. а) да;
б) нет.

26.
Директ-мейл отражает коммуникации стимулирова​ния продаж с использованием:
а)
средств электронной связи;
б)
выставочно-ярмарочной торговли;
в)
средств почтовой связи;
г)
средств телевидения и компьютеров.

Тесты по теме: Управление маркетингом на предприятии.

Организационное построение службы маркетинга.
1.
Маркетинговая структура как целостная совокупность механизмов рыночного взаимодействия содержит компоненты:
а)
схему организационного построения, штатное распи​сание;
б)
стратегии привлечения потребителей;
в)
модель менеджмента;
г)
должностные инструкции по перераспределению пол​номочий.
2.
Маркетинговая служба должна обеспечить выполнение таких направлений, как:
а)
совершенствование производственного потенциала;
б)
разработка технологической карты выполнения произ​водственных операций;
в)
разработка рекомендаций по освоению новых рынков сбыта, привлечению потребителей и сервисному обслужива​нию;
г)
создание эффективных коммуникаций в результате рекламной деятельности, участия в ярмарочно-выставочной торговле и организации связей с общественностью.
3.
Реструктуризация как система совершенствования уп​равленческого процесса предполагает:
а)
формирование товарного ассортимента;
б)
создание надежной системы товародвижения;
в)
стимулирование сбыта;
г)
совершенствование производственной, информацион​ной, организационной структуры для успешного продвиже​ния продукта на рынке.
4.
Создание организационного построения службы управ​ления маркетингом должно сопровождаться соблюдением принципов:

а)
максимального снижения совокупных затрат;
б)
координации управленческих решений и своевремен​ного контроля над сроком их исполнения;
в)
создания эффективной модели менеджмента, исклю​чающей параллелизм, дублирование, громоздкую многозвен​ность;
г)
персональной ответственности, материальной заинте​ресованности, самодисциплины и творчества.
4.
Специфика организационного построения службы мар​кетинга учитывает такие факторы, как:
а)
вид деятельности, объем производства, численность;
б)
географическую удаленность от потребителя и источ​ников сырья;
в)
популярность компании;
г)
культуру организации.
5.
Установите правильную последовательность уровней иерархии управления маркетинговой деятельностью:
а)
высший менеджмент;
        б)
средний менеджмент;                                        Ответ: г, в, б, а.
в)
работники операционной линии;
г)
потребители.
6.
Среди основных блоков структуры управления марке​тингом следует выделить такие, как:
а)
рыночной инфраструктуры;
б)
научных исследований и опытно-конструкторских раз​работок;
в)
планирования маркетинговых исследований;
г)
сбыта, маркетинговых коммуникаций и сервисного об​служивания.
7. Установите соответствие между блоками маркетинго​вой службы и их содержанием:

	Содержание
	Блоки маркетинговой службы

	
	Планиро​вания
	Марке​тинговых исследо​ваний
	Товар​ные бло​ки
	Блок рекла​мы и ПР

	
	1
	2
	3
	4

	а) Мониторинг рыночной устойчивости, разработка планов маркетинга
	

	б) Прогнозирование ры​ночных тенденций и зако​номерностей
	

	в) Активизация маркетинго​вых коммуникаций, созда​ние общественного мнения
	

	г) Разработка товарной политики с учетом ассор​тимента, конкурентоспо​собности товара
	


Ответ: 1—а, 2—б, 4—в, 3—г.

8.
Установите правильную последовательность этапов организационного построения службы маркетинга:
а)
разработка системы целей и задач маркетинга;
        б)
утверждение набора документов и инструкций, регла​ментирующих марке    

         тинговую деятельность;                                                        Ответ: а, в, г, б.
в)
выбор и обоснование типа маркетинговой структуры;
г)
кадровое обеспечение, штатное расписание и трудо​вые контракты.
9.
Структуру службы маркетинга в корпорации возглав​ляет:
        а) президент АО;

б)
вице-президент по маркетингу;
в)
директор департамента по маркетингу;
г)
начальник отдела маркетинга.
10. Установите соответствие между типами маркетинго​вых структур и их содержанием:
	Содержание
	Типы маркетинговых структур

	
	Функ​циональ​ная
	Товар​ная
	Функцио​нально-товарная
	Функцио​нально-рыночная

	
	1
	2
	3
	4

	а) Ориентация на функцио​нальную специализацию
	

	б) Ориентация на отдель​ные товарные группы ассортимента
	

	в) Построение с учетом товарной специализации и целевых рынков сбыта
	

	г) Перераспределение полномочий с учетом функциональной специа​лизации и товарной ори​ентации
	


Ответ: 1—а, 2—б, 4—в, 3—г.
11. Товарная служба маркетинга имеет преимущество:

а)
повышает качество исполнения каждой функции в от​дельности;
б)
оперативность управления и высокая адаптация к ры​ночным переменам по каждой номенклатурной позиции;
в)
тщательный учет потребности в разрезе целевых сег​ментов сбыта;

г)
развитие творческого потенциала у исполнителей.
12.
Менеджер по рекламе отвечает за систему сбыта и товародвижения.
а) да;
б) нет.
13.
Менеджер по связям с общественностью формирует позитивное общественное мнение, создает атмосферу согла​сия и взаимопонимания как внутри трудового коллектива, так и с внешними целевыми аудиториями. а) да;
б) нет.
14.
Установите соответствие между специалистами сис​темы управления маркетингом и их профессиональными обя​занностями

	Профессиональные обязанности
	Специалисты системы управления маркетингом

	
	топ-ме​неджер
	менеджер по функ​циональ​ной спе​циализации
	менед​жер по сбыту
	Менед​жер по товар​ной марке

	
	1
	2
	3
	4

	а) Разрабатывает миссию компа​нии, маркетинговые стратегии
	

	б) Отвечает за организацию сбыта компании, создание надежной дистрибьюции и системы товародвижения
	

	в) Управляет и выполняет кон​троль за исполнением функций при организации маркетинга
	

	г) Разрабатывает товарную политику и реализует тактику маркетинга
	


Ответ: 1—а, 3—б, 2—в, 4—г.

15.
Управление маркетингом — это составная часть кор​поративного управления, направленная на достижение соот​ветствия ресурсных возможностей компании требованиям рынка. а) да;
б) нет.
16.
Ключевыми блоками модели управления маркетингом
являются:
а)
инфраструктура рынка, материальные ресурсы, ос​новные фонды;
б)
миссия, маркетинговые стратегии;
в)
мотивация, контроль, оценка результатов;
г)
денежные, материальные и информационные потоки.
17.
Генеральная стратегия управления маркетингом пред​полагает: исследование рынка, планирование ассортимента; создание эффективной системы дистрибьюции и товародви​жения в целях максимального удовлетворения запросов об​щества. а) да;
б) нет.
18.
Установите правильную последовательность маркетин​гового цикла:
а)
продвижение, позиционирование;
          б)
маркетинговые исследования;                                                Ответ: б, г, в, а.
в)
планирование товарного ассортимента и создание си​стемы дистрибьюции;
г)
разработка маркетинговых стратегий.
19.
В процессе мотивации сбыта маркетинговые усилия направлены на:
а)
разработку стратегий проникновения на рынок сбыта;
          б)
разработку концепции нового товара;

в)
установление и оценку неудовлетворенного спроса в целевом сегменте;
г)
разработку комплексной программы стимулирования всех участников канала продвижения, собственного трудово​го коллектива и организацию сервисного обслуживания кли​ентов.
20. Контроль в маркетинге — процесс выявления факти​ческого размера рыночной доли. а) да;
б) нет.
Тесты по теме: Особенности маркетинга в сфере услуг
1.
Сфера торгового маркетинга охватывает деятельность на рынке торгово-посреднических услуг, связанную с реали​зацией товаров конечному потребителю.
а) да;
б) нет.
2.
Маркетинг торговых услуг ориентирован на принятие планово-управленческих решений в областях:
а) закупка товаров и формирование торгового ассорти​мента

б) складирование и хранение товаров;
в) организация торговых процессов;
г) управление финансами;
д) внутри- и внемагазинная реклама;
е) оказание дополнительных торговых услуг.
3. Установите соответствие между концепциями марке​тинга услуг и их содержанием:

	Содержание
	Концепция маркетинга услуг

	
	Концеп​ция со​вершенст​вования деятель​ности предпри​ятия услуг
	Концеп​ция совершен-ствования услуг
	Концеп​ция тра​дицион​ного мар​кетинга
	Концеп​ция социально-этического марке​тинга

	
	1
	2
	3
	4

	а) Предприятие сферы услуг выявляет нужды и запросы потребителей целевого рынка
	

	б) Социальная направ​ленность услуг создает условия для решения общественно значимых проблем
	

	в) Потребитель отдает предпочтение услугам высокого качества
	

	г) Потребители будут заинтересованы в услу​гах, доступных по цене
	


Ответ: 1—г, 2—в, 3—а, 4—б.
4.
Маркетинг в сфере обращения ставит перед собой
цель — решение практических задач поведения на рынке,
которые предопределяются коммерческими сделками, обме​
ном, куплей-продажей. а) да;
б) нет.
5.
Установите соответствие между конструктивными час​тями маркетинга сферы обращения и их содержанием:
	Содержание
	Конструктивные части маркетинга

	
	Базис
	Функции
	Объект
	Субъек​ты

	
	1
	2
	3
	4

	а) Аналитическая, сбыто​вая, созидательная и функция управления и контроля
	
	
	
	

	б) Товары, услуги
	
	
	
	

	в) Дистрибьюторы, диле​ры и проч.
	
	
	
	

	г) Денежный капитал, ос​новные средства и научно-информационные ресурсы
	
	
	
	


Ответ: 1—г, 2—а, 3—б, 4—в.
6. Алгоритм маркетинга в сфере обращения представля​ет собой:
а)
комплекс мер воздействия на поставщика через сово​купное мнение конечного потребителя для максимального удовлетворения запросов клиентов;
б)
динамичную взаимосвязанную систему совокупных элементов — комплексного многофакторного анализа рыноч​ной среды с выделением особенностей маркетинга, обоснова​ния стратегии и форм ее реализации в целях максимизации прибыльности и потребительской удовлетворенности;

в) системный документ, включающий результативные формы и методы по воздействию на общественность.
Ответ: б.
7. Установите соответствие между блоками программы маркетинга сферы услуг и их содержанием:
	Содержание
	Блоки программы маркетинга сферы обращения

	
	Комму​никаци​онная политика
	Товарная политика
	Ценовая политика
	Сбытовая политика

	
	1
	2
	3
	4

	а) Обеспечение качества и конкурентоспособности товаров; создание и опти​мизация товарного ассор​тимента и проч.
	

	б) Реклама, паблик рилейшнз, стимулирование сбыта, личные продажи и проч.
	

	в) Выбор канала распре​деления товара и приня​тие решения о стратегии сбыта
	

	г) Выбор наценки, ценовое стимулирование и проч.
	


Ответ: 1—б, 2—а, 3—г, 4—в.
8. Укажите совокупность последовательных действий по разработке комплекса маркетинга транспортных услуг:
а)
изучение маркетинговой среды транспортного предпри​ятия и анализ его рыночных возможностей;
б)
анализ спроса на транспортные услуги, прогноз его изменений и разработка целевого рынка (рынков);

в)
реализация мероприятий, формирующих комплекс маркетинга;
г)
разработка комплекса маркетинга, интегрирующего совокупность направлений и методов маркетингового воздей​ствия.
Ответ: а, б, г, в.
9.
В современной концепции маркетинга в строительстве ключевую роль в формировании условий стабильности и ус​пеха играет стратегия аутсорсинга.
а) да;
б) нет.
Ответ: а.
10.
Аутсорсинг в строительстве — это:
а)
системный документ, подготовленный высшим руко​водством компании на длительную перспективу в целях дос​тижения ее миссии с учетом тенденций и закономерностей рынка;
б)
самостоятельный раздел, отражающий величину до​ходов, совокупных затрат и прибыль от организации марке​тинговой деятельности;
в)
стратегическое решение компании о передаче сторон​ней организации на исполнение отдельных функций, направ​лений бизнес-процессов в целях повышения качества, сни​жения затрат, времени исполнения.
Ответ: в.
11.
Агромаркетинг отличается от промышленного, ком​мерческого, банковского и других видов маркетинга.
а) да;
б) нет.
Ответ: а.
12.
Специфика агромаркетинга определяется особеннос​тями сельского хозяйства. Укажите эти особенности:
а)
зависимость результатов от природных условий;
б)
несовпадение рабочего периода и периода производ​ства;

в)
сезонность производства и получения продуктов;
г)
участие государственных органов в развитии АПК и его отраслей;
д)
инвестиционная активность в АПК.                   Ответ: а, б, в, г.
13.
Выберите правильную формулировку, определяющую содержание услуги:
а)
услуга — целостная совокупность организаций и фи​зических лиц по продвижению товара из сферы производ​ства до конечного потребителя;
б)
услуга — любое мероприятие или выгода, которое одна сторона может предложить другой и которое в основном не​осязаемо и не приводит к завладению чем-либо;
в)
услуга — система формирования инфраструктуры ком​пании.  Ответ: б.

14.
Укажите основные свойства услуги:
а)
услуги представляют собой сочетание процесса оказа​ния услуги и потребления результата услуги;
б)
услуги в зависимости от объекта и результата подраз​деляются на материальные и нематериальные;
в)
во многих случаях субъектом (исполнителем) услуги выступает крупное предприятие;
г)
как правило, услуга имеет индивидуальный характер оказания и потребления;
д)
услуги локальны, нетранспортабельны, могут иметь региональный характер.                                                                         Ответ: а, б, г, д.
15.
Установите соответствие между классификационны​ми признаками услуг и их содержанием:

	Содержание
	Классификационный признак услуг

	
	по сфере распро​стране​ния
	по степе​ни ком​мерциа​лизации
	по степе​ни леги​тимности
	по терри​ториаль​ному ох​вату

	
	1
	2
	3
	4

	а) Международные, на​циональные, межрегио​нальные и внутрирегио​нальные услуги
	

	б) Производственные и непроизводственные
	

	в) Коммерческие и некоммерческие услуги
	

	г) Нелегитимные и леги​тимные услуги
	


Ответ: 1—б, 2—в, 3—г, 4—а.

16.
Маркетинг услуг представляет собой:
а)
самостоятельный раздел, отражающий величину до​ходов, совокупных затрат и прибыль от организации марке​тинговой деятельности;
б)
системный документ, подготовленный высшим руко​водством компании на длительную перспективу в целях дос​тижения ее миссии с учетом тенденций и закономерностей рынка;
в)
область экономической науки, рассматривающая про​цесс создания, производства и реализации услуг в интегри​рованной совокупности, направленной на выявление требо​ваний потребителей и определение возможностей их удовлетворения в конкретных условиях рыночной среды.                     Ответ: в.
17.
Основной принцип, действующий на всех стадиях мар​кетинга услуг, — принцип обратной связи между производи​телем услуг и потребителями.

а) да;                                    б) нет.                                   Ответ: а.

18.
Выделите отдельные блоки общей модели процесса маркетинга услуг:

— анализ рыночных возможностей предприятия сферы услуг;

— позиционирование услуг на целевом сегменте рынка;

— организация маркетингового контроля;

— ценовая политика на рынке услуг;

— складирование товара;

— разработка комплекса маркетинга услуг;

— стимулирование спроса на услугу.                                              Ответ: 1, 2, 3, 4, 6, 7.

19.
Розничные предприятия могут использовать гибкое ценообразование, основанное на следующих методах опреде​ления цены:

а)
дифференцированное ценообразование;

б)
конкурентное ценообразование;

в)
международное ценообразование;

г)
ассортиментное ценообразование;

д)
психологическое ценообразование;

е)
стимулирующее ценообразование.                                        Ответ: а, б, г, д, е.

4.2. Примерный перечень вопросов к экзамену

      1. Возникновение маркетинга.

2. Концепции маркетинга и их развитие.

3. Среда маркетинга.

4. Функции маркетинга.

5. Маркетинговые инструменты.

6. Сущность технологии маркетинга.

7. Формализация процесса маркетинга.

8. Основные направления исследований в маркетинге.

9. Методические основы исследований.

10. Процедура маркетинговых исследований.

11. Конкурентоспособность потребительских товаров.

12. Конкурентоспособность продукции производственно-технического назначения.

13. Поведение потребителей, принципы и методы его изучения.

14. Моделирование поведения потребителей.

15. Права потребителей.

16. Планирование реализации.

17. Способы реализации.

18. Персональные продажи и специфика деятельности агента по продажам.

19. Сущность и функции товародвижения и сбыта.

20. Каналы сбыта.

21. Маркетинг закупок.

22. Маркетинг продаж.

23. Постановка задач и выбор метода ценообразования.

24. Подходы к проблеме ценообразования.

25. Политика снижения или повышения цен.

26. Сегментация рынка.

27. Определение потребностей клиента.

28. Организация предприятия розничной торговли.

29. Цены в розничной торговле.

30. Реклама, продвижение и паблисити.

31. Маркетинговые коммуникации.

32. Инструменты рекламы.

33. Потребительская и промышленная реклама.

34. Планирование и контролирование рекламной деятельности.

35. Рекламные компании.

36. Средства коммуникации, используемые в рекламных целях.

37. Методы составления рекламного сообщения.

38. Международный маркетинг.

4.3. Примерная тематика контрольных работ

Контрольная работа выполняется в виде реферата на одну из тем, предложенных в тематике контрольных работ, перечень которых охватывает все содержание программного материала по указанной дисциплине и учитывает как его наиболее общие, так и частные аспекты.


Предлагаемый перечень является достаточно исчерпывающим, но тем не менее носит  ориентировочный характер. По объективным обстоятельствам, связанным с существенными или оперативными изменениями в изучаемой сфере, потерей или приобретением актуальности теми или иными вопросами и по другим причинам он может быть дополнен или переформулирован, о чем  студенты должны быть поставлены в известность преподавателем дисциплины. Кроме того, при выборе темы контрольной работы студент имеет право предложить свою тему, если она отражает направление данной дисциплины и связана с его профессиональной деятельностью.

Реферат необходимо правильно оформить. Данное требование означает, что работа должна быть напечатана (иметь нормативный установленный размер шрифта) или написана разборчивым почерком на одной стороне листа, имеющий установленные стандартного размера поля; не содержать помарок и исправлений, иметь титульный лист, оформленный по образцу, установленному в БИЭПП, иметь установленную структуру а именно: план изложения; введение; несколько разделов (параграфов), соответствующих по своему названию содержанию излагаемых вопросов; заключение (обобщение итогов и краткие выводы); список использованной литературы и источников.  При этом следует внимательно отнестись к составлению указанного списка: каждое включенное в этот список издание должно иметь стандартное библиографическое описание; журнальные публикации и научные статьи должны быть не только давнего периода, но и новые (последнее 5-летие); должны быть указаны источники (стат. данные, первичные материалы предприятий и т.п.

Цели и задачи выполнения контрольной работы определяются общими целями и задачами учебного курса.

Прежде всего, цель заключается в том, чтобы интегрировать уже имеющиеся у студента знания по изучаемой дисциплине и экстраполировать их на выбранную проблему. В зависимости от формулировки темы, для успешного выполнения  контрольной работы студенту могут понадобиться знания, приобретенные  в ходе изучения целого ряда  других дисциплин: Экономической теории, Статистики, Ценообразования, Международных экономических отношений и др.

Следующей важной целью выполнения контрольной работы является приобретение, расширение и углубление знаний и умений студента по подготовке и написанию письменных работ, как определенному этапу в формировании необходимых знаний и умений  для будущей дипломной работы.

Написание даже узкотематической работы успешно способствует  реализации этой цели, поскольку оно требует исследовательского подхода, оперирования основными понятиями и категориями дисциплины, а также предполагает детальное понимание и изложение  частной проблематики в контексте общих проблем.

Еще одной, чрезвычайно важной целью выполнения контрольной работы является дальнейшее совершенствование организации самостоятельной работы студента  с источниками профессиональной информации, спектр которых, в силу специфики указанных дисциплин, чрезвычайно широк.

Для достижения этих целей студенты должны решить следующие задачи: 

-   проработка конспектов лекций с учетом направленности тематики контрольной работы;

-  изучение специальной отечественной и зарубежной литературы по выбранной теме (проблеме);

-  обработка и реализация отобранной информации;

 Раскрытие   темы контрольной работы с учетом требований, изложенных выше  формирует умение отбирать, правильно оценивать и интерпретировать необходимую информацию, учитывать и использовать  ее при решении конкретных практических задач.

В связи с тем, что написание контрольной работы требует обращения к самым разнообразным по типу источникам информации, этот вид учебной работы можно считать  одной из наиболее адекватных форм для совершенствования профессиональных знаний и  умений. 

Все сказанное означает, что контрольная работа должна быть самостоятельной, она должна 
отражать собственный творческий процесс познания студентом изучаемой дисциплины
Примерные темы работ
1. Эволюция маркетинга. Маркетинг в России.

2. Концепции маркетинга и среда его функционирования.

3.Организация маркетинговой деятельности на промышленном предприятии.

4. Маркетинг товаров для производства.

5. Рынок как экономическая основа маркетинга.

6. Изучение конъюнктуры рынка на промышленном предприятии.

7. Маркетинг рынка строительных  материалов.

8. Маркетинг в агропромышленном комплексе.

9. Банковский маркетинг.

10 Издательский маркетинг.

11. Экологический маркетинг.

12. Туристический маркетинг.

13. Маркетинг на транспорте.

14. Эффективность маркетинга.

15. Интернет- маркетинг.

16. Маркетинг территорий.

17. Маркетинг интеллектуального капитала.

18. Стратегический маркетинг.

19. Организация маркетинга.

20. Планирование маркетинга.

21. Бюджет маркетинга.
6.УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ
Основная литература

1. Багиев Г.Л., Тарасевич В.М., Анн Х. Маркетинг: учебник. СПб.: Питер, 2010. -345 с.

2. Беляев В.И. Маркетинг: Основы теории и практики: Учебник. – М.: КноРус, 2010.- 234 с.

3. Васильев Г.А. Основы маркетинга: учеб. пособие. – М.: ЮНИТИ, 2009. -256 с.

4. Гавриленко Н.И. Основы маркетинга: учеб. пособие. М.: Академия, 2009. -367 с.

5. Голубков Е.П. Основы маркетинга: учебник. – М.: Финпресс, 2008. Т-275 с.

6. Годин А.М. Маркетинг: Учебник. – М.: Дашков и К, 2009.

7. Котлер Ф., Армстронг Г.  Основы маркетинга. Профессиональное издание. – М.: Вильямс, 2009. 

8. Панкрухин А.П. Маркетинг: Учебник. – М.: Омега-Л, 2009.

9. Попов Е.В. Продвижение товаров и услуг: Учеб. пособие. – М.: Финансы и статистика, 2009.

10. Соловьев Б.А., Мешков А.А., Мусатов Б.В. Маркетинг: Учебник. – М.: ИНФРА-М, 2010.

 Дополнительная литература:

1. Багиев Г.Л., Моисеева Н.К., Черенков В.И. Международный маркетинг: Учебник (Гриф УМО). – СПб.: Питер, 2009.
2. Дойль П. Маркетинг-менеджмент и стратегии. – СПб.: Питер, 2009.

3. Каталано Ф. Internet – маркетинг. – Киев: Диалектика, 2009.

4. Котлер Ф. 300 ключевых вопросов маркетинга. Отвечает Филип Котлер.– М.: Олимп-Бизнес, 2008. 

5. Кочеткова А.В., Филиппов В.Н., Скворцов Я.Л., Тарасов А.С. Теория и практика связей с общественностью: Учебник. – СПб.: Питер, 2009.

6. Макарова Т.Н., Лыгина Н.И. Поведение потребителей. – М.: ИНФРА-М, 2010.

7. Маслова Т.Д., Божук С.Г., Ковалик Л.Н. Маркетинг. – СПб.: Питер, 2008.

8. Райс Э., Траут Д. Позиционирование: Битва за умы. – СПб.: Питер, 2009.

9. Романов А.А., Панько А.В. Маркетинговые коммуникации. – М.: ЭКСМО, 2008.

10. Синяева И.М., Земляк С.В., Синяев В.В. Маркетинговые коммуникации: Учебник. – М.: Дашков и К, 2008.

11. Уткин Э.А. Цены. Ценообразование. Ценовая политика. – М.: ЭКСМО, 2009.

ПЕРЕЧЕНЬ РЕСУРСОВ ИНФОРМАЦИОННО-ТЕЛЕКОММУНИКАЦИОННОЙ СЕТИ «ИНТЕРНЕТ», НЕОБХОДИМОЙ ДЛЯ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ)
· http://www.glossary.ru/cgi-bin/gl_fors.cgi?RMgwqlyotj (Глоссарий по маркетингу)
· http://www.kommersant.ru (Аналитические материалы о маркетинговой деятельности фирм на российском и зарубежном рынках)
· http://www.4p.ru (Статьи и материалы по оперативному маркетингу)
· http://dis.ru/static/magaz/market/index.html (Журнал «Маркетинг в России и за рубежом»)
· http://www.mar-keting.ru/?id_razdel=303 (Понятие, типы, структура, принципы маркетинга)

· http://lib.socio.msu.ru/l/library (Котлер Ф. Основы маркетинга)

· http://www.marketing.rbc.ru (Маркетинговые исследования)

· http://www.marketing.spb.ru (Энциклопедия маркетинга)
www.e-management.ru (консультационный центр развития электронного бизнеса)

1.  www.e-commerce.ru (сайт посвященный развитию электронной коммерции)

2. www.marketologi.ru (сайт гильдии Маркетологов)

3. www.btlregion.ru (всё о BTL)

4.  www.retail.ru (российский ритейл)

5. http://rating.rbc.ru/ (рейтинг РБК)

6. http://marketing.rbc.ru/ (исследования РБК)

7. www.gks.ru (Гос. служба статистики)

8. http://www.marketing.spb.ru - Библиотека online (статьи и книги по маркетингу, результаты маркетинговых исследований и т.д.)

9. http://www.4p.ru - сайт содержит материалы по маркетингу, брендингу, продвижению, рекламе, результаты исследований

10.  www.marketingandresearch.ru - Бренд-менеджмент. Запуск, поддержка бренда, архитектура, расширение стратегий, операции с брендами 

11. http://www.lh.ru/mscmpny.nsf/items/index.html - обзоры и маркетинговые исследования российского и мирового товарных рынков 

http://www.sostav.ru/ - портал "Маркетинг. Реклама. PR
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