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МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ  К ПРАКТИЧЕСКИМ ЗАНЯТИЯМ
	
Целью изучения дисциплины «Маркетинг» является формирование у обучающихся   специальности «Коммерция (по отраслям)»   системы знаний о маркетинге как науке, философии бизнеса, инструменте достижения экономических целей субъектов рыночной деятельности через производство и/или поставки на рынок конкурентоспособных товаров и услуг.
Основными задачами дисциплины являются формирование:
-  теоретических знаний о маркетинге;
-  прикладных знаний в области развития форм и методов маркетингового управления субъектами рыночной деятельности;
-  понимания необходимости сотрудничества специалистов и менеджеров.
Предметом изучения дисциплины «Маркетинг» являются концептуальные основы маркетинга как прогрессивной философии бизнеса, а также базовые понятия предмета и процесса маркетинга. Знание концептуальных основ маркетинга является фундаментально необходимым для специалистов и менеджеров, работающих в современном бизнесе. Эти знания помогают построить работу предприятия так, чтобы оно было достаточно конкурентоспособным на рынке, кроме того, позволяют наиболее рациональным образом согласовывать интересы фирмы, потребителей и общества.
В результате изучения дисциплины «Маркетинг» обучающийся должен
знать: 
-  теоретические основы маркетинговой деятельности на предприятии;
-  закономерности, принципы и функции маркетинга;
-  основные инструменты маркетинга;
-  особенности современной концепции маркетинга.
уметь: 
-  проводить анализ маркетинговой среды предприятия;
-  выявлять источники маркетинговой информации и использовать их для решения прикладных маркетинговых задач;
-  проводить оценку конкурентоспособности продукции (услуг).
владеть: 
-  навыками самостоятельного проведения маркетинговых исследований;
-  навыками анализа маркетинговой среды предприятия;
-  навыками поиска маркетинговой информации во внешней среде;
-  навыками принятия маркетинговых решений, связанных с организацией разработки и производства новой продукции, проведения маркетинговых исследований, выбором стратегии и тактики ценообразования, организацией продвижения и продаж производимых товаров и услуг.

Практическое занятие № 1 
«Основные концепции маркетинга»
Вопросы и задания для проверки и закрепления знаний:
1.  Дайте определение понятий «маркетинг», «маркетинговая деятельность».
2.  Каковы цели и задачи маркетинговой деятельности.
3.  Перечислите основные принципы маркетинга.
4.  Назовите основные виды маркетинга в зависимости от состояния спроса на рынке.
5.  Дайте определение мисси организации.
6.  Какие параметры входят в маркетинговую смесь?
Задание № 1
Выберите «свою» организацию для проведения исследований в рамках данного курса. Кратко опишите эту организацию, ее миссию, цели и ближайшие планы деятельности. Используйте при этом системные карты и схемы. Нарисуйте ее структурную схему. Обозначьте свое реальное или гипотетическое место в этой структуре. Нарисуйте потребительские цепочки, поясняющие, как Ваша работа влияет на качество обслуживания внешних потребителей.
Опишите рынок (сегмент рынка), который обслуживает Ваша организация. Назовите основных конкурентов. Обсудите наиболее существенные факторы, влияющие на поведение Ваших потребителей при совершении первой или последующих покупок Ваших товаров. Поясните, как Вы собирали информацию для ответа на вопросы этого задания.
Опишите производимые Вашей организацией товары или услуги. Определите, на каких этапах жизненного цикла они находятся. Опишите товарные стратегии Вашей организации.
Опишите политику ценообразования Вашей организации. Оцените ее сильные и слабые стороны по сравнению с конкурентами.
Задание № 2
Опишите процессы и стратегии коммуникаций Вашей организации. Обсудите вопросы рекламного планирования. Оцените деятельность по продвижению товаров и услуг. Оцените состояние связей с общественностью. Изложите свое мнение об эффективности управления каналами распределения Ваших товаров и услуг.

Практическое занятие № 2 
«Покупатели. Факторы, влияющие на поведение покупателей»
Вопросы и задания для проверки и закрепления знаний:
1.  Какие виды спроса Вам известны?
2.  Что такое иррациональный спрос? Приведите пример данного вида спроса.
3.  Для чего необходима матрица потребностей?
4.  Что влияет на потребность?
5.  Чем отличается слабосопряженная потребность от высокосопряженной?
6.  Как потребитель принимает решение о покупке?
7.  Опишите модель повеления покупателя.
Задание № 1
Используя знание всех принципов сегментирования, помогите швейной фабрике, выпускающей одежду, найти своего покупателя. Составьте профили потребителей для каждого товара:
	Варианты
	Товары

	I
	Женские платья, костюмы


	II
	Костюмы, брюки


	III
	Брюки, юбки


	IV
	Трикотажные блузки, рубашки
Куртки, плащи


	V
	


Задание № 2
Расскажите о влиянии факторов культурного уровня на выбор потребителем магазинов для совершения покупки. Соотнесите этапы процесса принятия решения о вашей недавней покупке (обуви, одежды, бытовой техники и др.).
Задание № 3
Используя схему принятия решения о покупке, опишите поведение потребителя при покупке любого товара. Укажите, какие маркетинговые мероприятия со стороны производителя и продавца должны быть на каждом этапе.
Задание № 4
Покупатели «А» и «Б» оценивают продукт «X» по критериям «цена», «качество», «сроки поставки» по пятибалльной системе (5 – лучшее значение). В таблице показаны эти оценки, а так же значимость каждого критерия (одинакова для обоих покупателей). Кто из этих покупателей при прочих равных условиях ближе к покупке?
	Оценки покупателя
	Критерии оценки

	Покупатель
	Цена
	Качество
	Сроки поставки

	А
	5
	4
	4

	Б
	4
	5
	5

	Значимость критерия
	0,5
	0,3
	0,2


Задание № 5
Какой компьютер выберет потребитель, если оценка свойств техники производится по 10-балльной системе, в которой оценка 10 – наивысшая, а в отношении цены оценка 10 означает самую низкую цену? Предположим, что объем памяти оценен потребителем как 40% ценности, графические возможности – 30, размер и вес – 20, цена – 10%.
	Компьютер
	Объем памяти
	Графика
	Размер и вес
	Цена

	А
	10
	8
	6
	4

	Б
	8
	9
	8
	3

	В
	6
	8
	10
	5

	Г
	4
	3
	7
	8



 
Практическое занятие № 3 
«Товар. Примеры анализа товаров и услуг»
Вопросы и задания для проверки и закрепления знаний:
1.  Какие составляющие входят в понятие «товар» в маркетинге?
2.  Назовите уровни товара в соответствии с классификацией Ф. Котлера.
3.  Объясните различия между товарной маркой и товарным знаком.
4.  Почему в последнее время отдельные фирмы меняют торговые марки? Приведите примеры таких фирм.
5.  Можно ли поставить знак равенства между товарным знаком и брэндом?
6.  В чем заключаются сущность и функции упаковки?
Задание № 1
Фирма «Чай» является новичком на рынке чая. Поэтому она решила использовать товарный знак более известного продавца на данном рынке фирмы «Майский чай», т. к. этот товарный знак хорошо известен покупателю и товары с ним пользуются повышенным спросом. Может ли фирма «Чай» использовать чужой товарный знак? Ответ обоснуйте.
Задание № 2
На рынке видео-, аудиотехники появилась новая фирма, которая присвоила себе название «Panasonic». Фирма «Panasonic», являющаяся лидером в данной отрасли, выступила с протестом в средствах массовой информации, т. к. товарные знаки двух этих фирм очень похожи и могут ввести в заблуждение покупателя. Нарушила ли фирма «Panasonic» закон? Правильно ли поступила фирма «Panasonic»? Ответ обоснуйте.
Задание № 3
Фабрика «Гамма», выпускающая различные сувениры, решила в качестве товарного знака использовать флаг РФ и за использование государственной символики готова осуществлять платежи в бюджет. Может ли «Гамма» в качестве торгового знака использовать флаг РФ? Ответ обоснуйте.



Задание № 4
ОАО выпускает широкий ассортимент молочной продукции в различной упаковке. Для обеспечения узнаваемости своей продукции на рынке руководство приняло решение о разработке товарной марки. Предложите эскиз товарной марки.
Задание № 5
Фирма изготавливает дорогую офисную мебель современного дизайна, она впервые выходит на рынок, где действуют крупные фирмы, имеющие устойчивые позиции. Для обеспечения конкурентоспособности было принято решение разработать товарный знак. Предложить эскиз товарного знака.
Задание № 6
Торговая фирма продаёт автомобили и запчасти к ним. С целью удержать свои позиции на рынке принимается решение о присвоении торговой марки всей реализуемой продукции. Предложите эскиз торговой марки.
Задание № 7
Фирма, занимающаяся производством и реализацией разнообразных сортов чая, выводит на рынок новый товар - зелёный чай, обладающий уникальными лечебными свойствами. Для привлечения внимания покупателей и создания имиджа было принято решение присвоить новому товару индивидуальную товарную марку. Предложите эскиз товарной марки.

Практическое занятие № 4 
«Цена и стратегии ценообразования»
Вопросы и задания для проверки и закрепления знаний:
1.  Чем цена товара отличается от себестоимости?
2.  Перечислите виды цен?
3.  Какую роль в ценообразовании играет скидка?
4.  Перечислите известные вам виды скидок.
5.  Перечислите и охарактеризуйте методы ценообразования.
6.  Какие факторы влияют на ценообразование?
Задание № 1
Буфет может продать в день 100 бутербродов по 15 рублей или 200 бутербродов по 10 рублей. Затраты на изготовление 1 бутерброда составляют 7,5 рублей. Какая цена более выгодна для предприятия?
Задание № 2
Предприятие приобрело партию пряжи. Ему были предоставлены скидки: за оптовую закупку - 4%; специальная скидка - 3%. Закупка обошлась фирме в 20 тыс. рублей. В какую сумму обойдется фирме следующая партия, если цена поставщика увеличилась на 25% без учета скидок?
Задание № 3
Вы - менеджер по продаже бытовой техники фирмы «Эльдорадо». Вы провели тщательный анализ рынка, в результате которого сделали вывод, что наибольшим спросом пользуются газовые плиты «bidesit». Вы закупили у поставщика 50 плит, заплатив за всю партию 100 тыс. руб., при этом Вы планируете получить 35% прибыли от реализации данной партии газовых плит. Какую цену нужно назначить на 1 изделие, чтобы получить такую прибыль? Какой метод ценообразования Вы примените в данном случае?
Задание № 4
В результате повышения цен на пломбир «Белочка» с 4 руб. до 6 руб. продажа сократилась с 220 до 130 стаканчиков в день. Определите, является ли спрос на этот сорт мороженого эластичным? Имеет ли смысл повышение цены? При решении данной ситуации необходимо вспомнить, что Эр (ценовая эластичность) вычисляется по формуле:
Эр = Изменение объема продаж товаров, %/Изменение цены, %

Задание № 5
Фирма производит электроутюги, объем продаж 80 штук в неделю, валовые поступления - 120 тыс. руб., суммарные издержки - 90 тыс. руб. Определите цену и количество проданных утюгов, позволяющее обеспечить получение 50 тыс. руб. прибыли.
Задание № 6
Продавец затратил 500 тыс. руб. на покупку дома, который собирается сдавать внаем, и желает получать 30% прибыли в год. Ежемесячные расходы на текущий ремонт, страхование, налоги составляют 1700 рублей. Какую ежемесячную арендную плату следует установить?
Задание № 7
Фирма производит верхнюю одежду. В соответствии с оговоркой в контракте на поставку партии одежды цена может быть изменена на день поставки по следующим данным:
Продажная цена партии - 120 тыс. рыб. Средняя заработная плата 1 работника на день подписания контракта 130 руб., на день поставки - 180 р. Стоимость сырья, соответственно, составила 550 руб. и 680 руб. Доля заработной платы в стоимости одежды - 30%, стоимости сырья - 50%, прочие расходы и прибыль - 30%. Определите цену партии одежды на день поставки.
Задание № 8
По результатам исследований рынка товара «А» получены следующие данные:
	Цена за единицу товара «А», руб.

	Количество товара, спрашиваемого за неделю, шт.

	10
	7000

	15
	4000

	20
	2000

	25
	1500

	30
	1000


Предприятие имеет следующие затраты: постоянные – 10 000 руб. в неделю, переменные – 5,5 руб. на единицу. Имеет ли смысл предприятию снизить цену с 25 до 20 рублей?
Задание № 9
На рынке работает 5 крупных фирм. Известны их доли рынка: А – 15%, Б – 14%, С – 11%, Д – 10,5%, Е – 9,4%. Наметились следующие тенденции изменения долей рынка (ежегодно): А – увеличение на 1,2%; Б – увеличение на 2,3%; В – снижение на 1,8%; С – снижение на 2,5%; Д – увеличение на 3,2%. Остальных – неизменна. Определите долю рынка и объем продаж каждой фирмы на третий год, если емкость рынка в первый год составила 540 000 единиц продукции.
Предприятие выпускает следующие виды товаров:
	Вид товара

	Количество, шт./год

	Удельные переменные затраты, руб.
	Цена за единицу, руб.


	А
	15000
	10
	11,5

	Б
	10000
	22
	22,5

	В
	20000
	18
	19,4

	Г
	42000
	17
	19,0


Постоянные затраты составляют 125 000 руб. Определите целесообразность снятия убыточных товаров с производства.
Задание 10
Деятельность фирм на рынке региона А представлена в таблице:
	№ фирмы
	Объем производства, шт.
	Экспорт, шт.

	Ф1
	72000
	12000

	Ф2
	180000
	35000

	Ф3
	218000
	19000

	Ф4
	145000
	41000

	Ф5
	124000
	27000

	Ф6
	125000
	23000


Импортировано и реализовано на рынке региона А из соседних регионов 210 000 шт. Динамика розничных остатков на складах розничных магазинов:
	№ магазина

	Остаток на начало года, шт.
	Поступило в течение года, шт.
	Реализовано за год, шт.

	М1
	10000
	11000
	20000

	М2
	11000
	4000
	13000

	М3
	4000
	15000
	7000

	М4
	0
	17000
	11000

	М5
	0
	19000
	16000

	М6
	2000
	24000
	23000


Определите емкость рынка региона А.

Практическое занятие № 5 
«Маркетинговые коммуникации»
Вопросы и задания для проверки и закрепления знаний:
1.  Что такое «маркетинговая коммуникация организации»?
2.  Дайте определение понятия продвижения товаров (услуг).
3.  Какие виды продвижения товаров вам известны?
4.  Что такое паблик рилейшнз? Какова роль данной коммуникации в бизнесе?
5.  Дайте определение личных (прямых) продаж.
6.  Для чего используется стимулирование сбыта по отношению к посредникам?
7.  Определите понятие «реклама». Какими законодательными актами она регулируется?
8.  Перечислите цели рекламы.
9.  Назовите основные виды рекламы? Какие из них относятся к современным?
10.  Что такое рекламная кампания? Каковы цели ее проведения?
Задание № 1 
Выполните тест на эффективность представления клиентуре товара или услуг вашей фирмы (приложение № 1).
Задание № 2
Разработайте методы стимулирования покупателей и торгового персонала следующим предприятиям города:
1)  кинотеатр;
2) кафе;
3) автомастерская;
4) химчистка.
Задание № 3
Разработайте и оформите на компьютере сценарий презентации вашего предприятия. При разработке презентации необходимо раскрыть следующие вопросы:
1.  Цель презентации.
2.  Наиболее типовые средства.
3.  Постановка задачи.
4.  Объект.
5.  Характер мероприятий.
6.  Сценарий.
Задания № 4 и № 5 выполняются в малых группах. Номер группы означает выбор ситуации для выполнения заданий.
Ситуация 1. ООО «Трикотаж» производит трикотажные изделия для взрослых и детей.
Ситуация 2. Фирма-дистрибьютор «Керамо-Люкс», занимающаяся реализацией керамической плитки.
Ситуация 3. Фирма оказывает услуги по организации и проведению детских праздников.
Ситуация 4. ООО «Конфил», выпускает кондитерские изделия различного ассортимента.
Ситуация 5. Магазин «Обойная сила» занимается реализацией обоев.
Задание № 4
Согласно ситуации разработайте следующие виды рекламы:
1.  рекламное объявление в газету;
2.  рекламный слоган;
3.  рекламная афиша;
4.  сюжет рекламного ролика;
5.  рекламные сувениры.
Задание № 5
Проведите презентацию разработанных видов рекламы и оцените работу других команд по следующим критериям:
1.  оригинальность;
2.  аргументированность;
3.  степень участия всех членов команды.
Задание № 6
В отрасли действуют три фирмы (А, В, С), продающие аналогичные самовары по одинаковым ценам. На основании данных таблицы определите эффективность рекламы, осуществляемой каждой из фирм. Сделайте выводы.
	Показатели
	I вариант
	II вариант
	III вариант
	Название фирм

	Расходы на рекламу, млн. руб.
	2,4
1,2
0,7
	4,7
8,6
1,6
	0,8
0,2
1,6
	А
В
С

	Доля рынка, завоеванная фирмой, %
	42,2
27,9
29,9
	38,9
50,4
10,7
	28,9
7,2
63,9
	А
В
С


Задание № 7
Проанализируйте рекламные объявления двух туристических агентств. В какую из этих фирм Вы бы пошли, собираясь приобрести туристическую путевку в Испанию и почему? Какие элементы маркетинговых стратегий присутствуют в этих объявлениях?
	Фирма №1

	Для Вас чистые и полезные места отдыха!
Отдых подарит Вам здоровье!
Туры на отдых
Кипра    Турции     Испании
от 292$   от 260$    от 416$
Лиц.№; адрес, тел.

	Фирма №2

	Турция Кипр Испания
Экскурсионные туры
- по центру Турции
- по центру и югу Кипра
- по центру и югу Испании
Цены даны на день выхода газеты
Мы работаем без выходных!!!
Лиц., №, тел.


Задание № 8
Проанализируйте рекламные объявления двух туристических компаний. В какой из этих фирм Вы приобрели бы путевку на отдых? В чем Вы видите сильные и слабые стороны рекламы?
	Фирма №1

	Для всех! По всему свету!
Болгария – «балканская сказка» от 524 у. е.
Турция – «загадочный Восток» от 577 у. е.
Кипр – остров Святых от 638 у. е.
Лиц.№, тел., адрес 
Путешествуйте с нами!

	Фирма №2

	Звоните - заходите
Болгария – Море! Солнце!
Греция! Шоп + отдых – очень недорого!
Кипр – семейный отдых!
Лиц., тел., адрес
 Недорого и эффективно!



Практическое занятие № 6 «Поставки. Анализ ситуаций по выбору оптимальных каналов сбыта и методов распределения»
Вопросы и задания для проверки и закрепления знаний:
1.  Какие каналы сбыта будут использовать следующие предприятия:
-  пекарня;
-  сельскохозяйственная фирма;
-  страховая компания.
2.  В чем проявляются преимущества использования посредников?
3.  Какие типы посредников вы знаете, и что лежит в основе их классификации?
4.  Начертите схему широкого и длинного каналов сбыта. Объясните различия.
5.  Опишите условия применения каждого метода распределения.
Для выполнения заданий учебная группа делится на команды по 4-5 человек. Каждая команда выбирает руководителя. Руководитель организует работу своей команды, обеспечивает активное участие каждого члена команды.
Проанализируйте ситуации и ответьте на поставленные к ним вопросы:
1). Предложите метод распределения с учетом вида товара и целей предприятия.
2). Каких посредников Вы привлечете? Ответ обоснуйте.
3). Начертите схему распределения товаров.
4). Какую стратегию ценообразования Вы будете использовать и почему?
Задание № 1
Предприятие производит шоколад в условиях жесткой конкуренции. Его цель - максимизация прибыли.
Задание № 2
Фирма изготавливает дорогую офисную мебель современного дизайна. Она впервые выходит на рынок, где действуют две крупные фирмы, имеющие устойчивые позиции.
Задание № 3
Фирма продает коллекционные автомобили и запчасти к ним. Она впервые выходит на рынок с товаром, не имеющим аналогов.
Задание № 4
Предприятие изготавливает галантерею из пластмасс в условиях жесткой конкуренции, его цель - увеличение прибыли.
Задание № 5
Предприятие города Волгограда продает удобрения, имея одного очень сильного конкурента. Его цель - удержать свои позиции на рынке (следует иметь в виду, что объем спроса зимой резко падает).
Задание № 6
Фирма производит молочные продукты. Ее цель - увеличение доли рынка.
Задание № 7
Фирма выводит на рынок новый товар - зонты, меняющие свой цвет при намокании. Ее цель - получение максимальной прибыли.
Задание № 8
Проанализируйте высказывание С. Моджаро (американский ученый в области маркетинга): «... самый лучший товар может провалиться, если выбранные каналы товародвижения не способны обеспечить параметры места и времени в соответствии с ожиданиями местного потребителя».

Практическое занятие № 7 
«Маркетинговые исследования»
Вопросы и задания для проверки и закрепления знаний:
1.  Почему информацию называют важным ресурсом?
2.  Назовите и обоснуйте принципы маркетинговых исследований.
3.  Какие существуют способы сбора информации при проведении маркетинговых исследований?
4.  В чем отличие информации, получаемой от переработки первичных источников от источников, от информации, получаемой от вторичных источников?
5.  Дайте характеристику видов маркетинговых исследований, направленных на получение информации по основным направлениям деятельности организации:
-  на разработку новых товаров (услуг)?
-  на сбытовую и рыночную политику;
-  на рекламу?
6.  Каковы требования к структуре и содержанию анкеты для опроса?
7.  Дайте характеристику основных типов вопросов анкеты.
8.  Назовите недостатки методов опроса.
9.  Проанализируйте слова М. Харпера: «Управлять бизнесом - значит управлять его будущим, а управлять будущим - значит управлять информацией».
Задание № 1
Обсудите достоинства и недостатки первичной и вторичной маркетинговой информации. Заполните таблицу:
Преимущества и недостатки источников информации;
тип информации;
преимущества;
недостатки;
первичная информация;
вторичная информация.
Задание № 2
Обсудите достоинства и недостатки следующих видов информации:
1.  Печатная информация:
-  Периодические издания (газеты, журналы);
-  Специализированные издания (монографии, обзоры рынков, издания банков и т. д.);
-  Статистические справочники общего и частного характера.
2.  Компьютерная информация:
-  Электронные базы данных;
-  Интернет-ресурсы.
3.  Социологические опросы:
-  В местах продажи товаров и оказания услуг;
-  На ярмарках, выставках;
-  На конференциях и симпозиумах.
4.  Отчетность предприятия:
-  Финансовая отчетность;
-  Статистическая отчетность.
5.  Прочие источники информации:
-  Средства массовой информации (телевидение, радио);
-  Пресс-конференции.
Задание № 3
Выберите товарную категорию (растворимый кофе, зубная паста, стиральный порошок и т. п.). Для выбранной категории приведите не менее 5 ссылок на конкретные источники вторичной информации, которые необходимо использовать для того, чтобы изучить:
-  Изменения в объемах продаж;
-  Распределение долей рынка между различными торговыми марками внутри одной товарной категории;
-  Рекламную деятельность конкурентов.
Задание № 4
Сравните различные методы опроса при получении первичной информации
	№ п/п
	Метод опроса

	Достоинства

	Недостатки


	1.
	почтовый опрос
	
	

	2.
	телефонный опрос
	
	

	3.
	Интернет- опрос
	
	

	4.
	индивидуальное интервью
	
	

	5.
	опрос по электронной почте
	
	


 Задание № 5
Какой из методов опроса (по почте, по телефону или личный) следует использовать в следующих ситуациях:
-  опрос жителей города для определения того, сколько людей смотрят телевизионный канал НТВ;
-  опрос для владельца пиццерии, который хочет узнать степень удовлетворенности клиентов;
-  опрос для крупной туристической фирмы, которая хочет определить направления поездок на следующий сезон.
Задание № 6
Объясните, в чем заключается разница между открытыми и закрытыми вопросами. Приведите примеры открытых и закрытых вопросов
Задание № 7
Определите тип шкалы, который используется при каждом из следующих вопросов. Ответ обоснуйте.
1.  Сколько времени вы обычно тратите на дорогу от дома до работы?
-  5-15 мин;
-  15-30 мин;
-  30-60 мин;
-  более часа.
2.  Сколько сигарет в среднем вы выкуриваете за день?
-  Больше одной пачки;
-  От половины пачки до целой пачки;
-  Меньше половины пачки.
3.  Ваш уровень образования:
-  Незаконченное среднее;
-  Законченное среднее;
-  Незаконченное высшее;
-  Законченное высшее.
4.  В какое время года вы обычно планируете свой отпуск?
-  Зима;
-  Весна;
-  Лето;
-  Осень.
5.  Назовите три самые любимы сорта чая. Оцените их по баллам от 1 до 3 (1- самый предпочтительный сорт):
-  «Липтон»;
-  «Ахмад»;
-  «Майский»
-  «Принцесса Нури»;
-  «Индийский».
Задание № 8
Разработайте различные виды несравнимых шкал для ответов на следующие вопросы:
- для измерения имиджа двух банков, представленных в городе;
- для измерения имиджа двух торговых сетей города.

Практическое занятие № 8 
«Управление маркетингом»
Вопросы и задания для проверки и закрепления знаний:
1.  Какова роль маркетинговой службы в организации?
2.  Какие типы организационных структур управления отделов маркетинга Вы знаете?
3.  Назовите и охарактеризуйте основные функции подразделений службы маркетинга?
4.  Назовите основные задачи руководителя маркетинговой службы?
5.  Какие задачи решает макетировщик в маркетинговой службе?
6.  Кто такой маркетолог?
7.  Какими личностными и деловыми качествами должен обладать маркетолог?
Задание № 1
Из перечисленного выберите факторы, которые контролирует служба маркетинга, и факторы, которые она не контролирует. Оформите ответ в таблицу. Факторы: 1) выбор целевых рынков; 2) потребители; 3) конкуренция; 4) выбор целей маркетинга; 5) правительство; 6) выбор организации сбыта товара; 7) экономика рекламы; 8) доходы населения; 9) выбор модели охвата целевого сегмента; 10) технология; 11) СМИ; 12) изучение потребителей.
Задание № 2
Подумайте и запишите по 5 наиболее значимых личностных и деловых качеств маркетолога. Далее каждая команда представит свою модель идеального маркетолога.
Задание № 3
Выполните тест «Образцовое рекламное бюро» (приложение № 2).
Задание № 4
Разработайте должностную инструкцию сотрудника службы маркетинга, используя приложение № 3, соблюдая при этом правила расположения реквизитов.
Задание № 5
Составьте план улучшения отношений с Вашими потребителями (маркетинговый план). Постарайтесь продемонстрировать высокий уровень понимания изученных концепций и моделей данного курса и навыки их корректного применения.

Практическое занятия № 9 «Подведение итогов»
Практическое занятие № 9 предназначено для проверки выполнения индивидуальных заданий, представления презентаций и докладов, обсуждения результатов.
ЗАДАЧИ ПО МДК «МАРКЕТИНГ»

Задача    № 1.
Рассчитайте и обоснуйте розничную цену на товар для фирмы “Киммерия” при следующей коньюнктуре рынка:
·  спрос меньше предложения;
·  рынок чистой конкуренции;
·  цены на аналогичный товар у конкурентов в пяти замерных точках рынка составляют 32; 33; 31; 34 и 30 руб/ед.;
·  товар находится на четвертой стадии ЖЦТ;
·  коммерческая себестоимость товара фирмы «Киммерия» на этом рынке 25 руб/ед.;
·  руководство фирмы решило применить ценовую стратегию «низкой ценностной значимости».
Задача № 2.
Рассчитайте и обоснуйте предельную, техническую и целевую цену на товар фирмы «Заря» при следующих условиях:
·  производственные мощности или готовое производство – 180 тыс. изделий;
·  инвестированный капитал – 240 млн. евро; (К);
·  ожидаемая рентабельность по капиталу – 10% (Г);
·  прямые издержки (С) – 1050 евро за изделие;
·  постоянные издержки (F) – 90 млн. евро;
·  прогноз объема продаж (Q):
пессимистический - 90 тыс. изделий
вероятный - 120 тыс. изделий
оптимистический - 150 тыс. изделий
Задача № 3  
Определите возможный объем сбыта продукции на рынке «Привоз» на следующий месяц методом ПЕРТ – «стандартного распределения вероятностей» при следующих условиях:
·  на основе опросов и выводов жюри экспертным путем выявлено три прогноза сбыта яблок на рынке:
1.  оптимистический 40 т. в месяц
2.  наиболее вероятный 25 т. в месяц
3.  пессимистический 30 т. в месяц.
Задача № 4.
Определите возможный объем сбыта картофеля на рынке «Обильный» на следующий месяц методом ПЕРТ – «стандартного распределения вероятностей» при следующих условиях:
·  на основе опроса и выводов жюри экспертным путем было выявлено три прогноза сбыта картофеля на рынке:
1.  Оптимистический – 350 т. в месяц;
2.  наиболее вероятный – 340 т. в месяц;
3.  пессимистический – 300 т. в месяц.
Задача № 5.
Рассчитать точку самоокупаемости завода шампанских вин «Борисфен», его годовое производство и построить график при следующих условиях:
·  СФИ = 4 млн руб.;
·  Цшт = 120 руб.;
·  ПИшт = 80 руб.;
·  прибыль целевая – 1,2 млн. руб
Задача № 6.
В агрофирме «Восход» имеются 2 вакантные должности: 
-специалиста по маркетинговым исследованиям 
--агромаркетолога по сбыту. 
По итогам конкурса и в результате работы комиссии пять претендентов получили следующие аттестационные баллы по группам качеств личности специалистов с использованием модифицированной карточки личности специалиста по маркетингу:
	Группы качеств личности
	бальная оценка по претендентам

	
	1
	2
	3
	4
	5

	деловые
	5.4
	5.8
	6.2
	6.3
	6.8

	коммуникативные
	4.9
	8.6
	5.9
	5.4
	6.2

	волевые
	8.3
	7.2
	6.2
	4.2
	6.2

	мыслительные
	5.8
	5.2
	8.2
	8.4
	6.2

	эмоциональные
	7.2
	6.8
	5.9
	5.2
	8.8

	Итого:
	31.6
	33.6
	32.4
	29.5
	34.2

	

	24,4
	26,8
	26,5
	24,3
	25,4


Осуществите подбор специалистов маркетологов из имеющихся претендентов и дайте ему обоснование.
Задача № 7.
Осуществить проектирование службы маркетинга для ОАО «Тавричанка», рассчитать штаты и построить схему функциональной организационной структуры. Размер среднегодового производства и средние реализационные цены за последние 4 года представлены ниже:
зерно – 2.5 т, реализационная цена 5400 руб/т;   
плоды – 1.5 т, реализационная цена 8300 руб/т;  
овощи – 1.2 т, реализационная цена 8200 руб/т;  
мясо – 80 т, реализационная цена 200000 руб/т;   
молоко – 800 т, реализационная цена 8000 руб/т.  
Нормативный размер денежной выручки от реализации продукции в расчете на одного специалиста маркетолога 5000 тыс. руб
Задача № 8.
Рассчитайте и обоснуйте розничную цену на морковь для фирмы «Крымчанка» при следующих условиях:
·  оптово – розничный рынок «Привоз»;
·  спрос равен предложению;
·  цены конкурентов на морковь в пяти замеренных точках рынка составляют: 2.00; 2.50; 1.80; 2.20; 2.10 грн / кг.
·  товар находится на третьем этапе ЖЦТ, качество товара среднее;
·  коммерческая себестоимость моркови фирмы «Крымчанка» 1.10 грн/кг.
·  руководство фирмы решило применить ценовую стратегию «доброкачественности».
Задача № 9.
Рассчитайте размер минимальной и целевой прибыли ОАО «Дружба». Исходные данные для проведения расчетов:
– величина уставного капитала – 2 млн. руб.
– депозитная ставка банка – 7%;
– доля прибыли, отчисляемая в бюджет и плата за долгосрочный кредит – 30%;
– размер выплат дивидендов по акциям 10% от величины уставного капитала;
– нормативный коэффициент для формирования фонда расширенного воспроизводства составляет 1,25% от величины минимальной прибыли;
– резервный фонд для покрытия риска формируется в размере 4% от уставного капитала;
– фонд материального поощрения составляет 80 тыс. руб. и на развитие социальной сферы – 150 тыс. руб.


Задача  № 10.  
Рассчитайте и обоснуйте розничную цену на землянику для фирмы «Восход» при следующих условиях:
– предложение превышает спрос;
– рынок оптово-розничной торговли;
– цены на землянику садовую у конкурентов в пяти замеренных точках рынка составляют 120, 150, 140, 200 и 160 руб./кг;
– товар находится на третьей стадии жизненного цикла и реализация его идет уже второй день;
– коммерческая себестоимость земляники фирмы «Восход» 70 руб./кг;
– руководство фирмы решило применить ценовую стратегию «доброкачественности».
Задача   № 11.
Определить розничную цену телевизора с учетом специальной надбавки.
Полная себестоимость телевизора — 6000 руб., поставщиками за материальные ресурсы при изготовлении телевизора уплачен НДС в сумме 760 руб., уровень рентабельности телевизора — 30 %, надбавка к оптовой цене за организацию программ телевидения — 20 %, торговая надбавка — 25 % к свободной отпускной цене с НДС, ставка НДС — 20 %.
 Задача   № 12.
1. Рассчитать по имеющимся данным  ёмкость рынка в год по каждому товару по формуле:
Ё= К*( (ПК* ДП*ИЗ)*КМ)/ Г, где:
Ё - емкость рынка (в тыс. руб.);
К - количество потребителей;
 ПК- потребительская корзина (в месяц);
ДП- доля потребления товара в потребительской корзине;
ИЗ - индекс замещения;
КМ - количество месяцев;
Г - количество лет использования товара.
	Показатель
	Ед. изм.
	Товар А
(для мужчин)
	Товар Б 
(для детей)
	Товар В 
(для женщин)

	Население  региона
	тыс. чел.
	73,6
	264,8
	2157,8

	Мужчин
	%
	36
	33
	32


	Детей
	%
	35
	33
	38

	Потребительская корзина региона в месяц
	тыс. руб.
	10,6
	12,3
	14,8

	Доля потребления товара в потребительской корзине
	-
	0,05
	0,08
	0,06

	 Индекс  замещения 
	-
	0,5
	0,3
	0,4

	Количество лет использования товара
	лет
	5
	1
	3


Задача   № 13.
1. Постройте графики жизненных циклов товаров по имеющимся данным:
	Объемы продаж т.р.
	ГОД

	
	2006
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014

	Товар А
	23,6
	28
	31,6
	30,8
	32,7
	33,6
	29,4
	33,2
	29,1

	Товар Б
	25,6
	53,6
	98,6
	122
	138
	147
	133
	124
	112

	Товар С
	48,6
	44,5
	 48
	45
	44
	45
	43
	44
	45                   


Охарактеризуйте ЖЦТ, дайте рекомендации по стабилизации и росту   объемов продаж.
Задача   № 14.
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                               Рассчитать по имеющимся данным  ёмкость рынка в год по формуле:
	Показатель
	Ед.изм.
	Товар А 
(для мужчин)
	Товар Б 
(для детей)
	Товар В 
(для женщин)

	Население  региона
	тыс. чел.
	338
	620
	53

	Мужчин
	%
	
	32
	38

	Детей
	%
	22
	
	28

	Женщин
	%
	36
	35
	

	Потребительская корзина региона в месяц
	тыс. руб.
	12,3
	13,8
	15,8

	Доля потребления товара в потребительской корзине
	-
	0,005
	0,008
	0,007

	 Индекс  замещения 
	-
	0,5
	0,8
	0,6

	Количество лет использования товара
	лет
	3
	4
	1


Задача   № 15.
Постройте графики жизненных циклов товаров по имеющимся данным:

	Объемы продаж т.р.
	МЕСЯЦЫ

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	Товар А
	0
	12
	22
	36
	58
	62
	68
	70
	73

	Товар Б
	3
	33
	66
	99
	180
	150
	100
	50
	50

	Товар С
	50
	52
	54
	56
	58
	56
	54
	52
	50

	Товар Д
	-6
	0
	5
	8
	10
	7
	5
	3
	0


  Охарактеризуйте ЖЦТ, дайте рекомендации по стабилизации и росту   объемов продаж.
Задача   № 16э
Рассчитайте объемы продаж за   I квартал и объем заказа на товар на апрель месяц, воспользовавшись дополнительной таблицей. Обоснуйте объем заказа. Оформите договор на поставку товара.
	Товар
	Ед.изм
	Цена  руб.
	Остаток на 01.01.
	Поступило за январь
	Реализовано за январь
	Поступило за февраль
	Реализовано за февраль
	Поступило за март
	Реализовано за март
	Остаток на 01.04.

	
	
	
	ед.
	руб
	ед.
	ед.
	ед.
	ед.
	ед.
	ед.
	ед.
	руб.

	А
	шт.
	125
	233
	
	500
	312
	500
	288
	500
	332
	
	

	Б
	шт.
	3685
	158
	
	200
	233
	200
	212
	200
	236
	
	

	С
	шт.
	4220
	266
	
	200
	215
	200
	220
	200
	248
	
	

	Д
	шт.
	960
	344
	
	500
	442
	500
	404
	500
	442
	
	

	Е
	шт.
	750
	1060
	
	600
	804
	600
	754
	800
	742
	
	

	ИТОГО
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Дополнительная таблица.
	Товар
	Ед.изм
	Цена  руб.
	Остаток на 01.01.
	Объем продаж за I квартал
	Средний показатель реализации
	Заказ на апрель

	
	
	
	ед.
	руб
	ед.
	руб.
	Ед.
	Ед.

	А
	шт.
	125
	233
	
	
	
	
	

	Б
	шт.
	3685
	158
	
	
	
	
	

	С
	шт.
	4220
	266
	
	
	
	
	

	Д
	шт.
	960
	344
	
	
	
	
	

	Е
	шт.
	750
	1060
	
	
	
	
	

	ИТОГО
	
	
	
	
	
	




Задача   № 17.
Рассчитайте:
1.  Объемы продаж за каждый   квартал  и  в целом за год. 
2. Средний ежемесячный товарооборот.  
3. Средний объем заказа на товар в  месяц. Обоснуйте объем заказа. 
4. Рассчитайте  товарооборачиваемость   по каждой группе товара.
5. Постройте диаграмму структуры товарооборота за год.
	Товар
	Ед.изм
	Цена  руб.
	Остаток на 01.01.
	Поступило за 1 кв.
	Реализовано за  1 кв.
	Поступило за 2 кв.
	Реализовано за 2 кв
	Поступило за 3 кв
	Реализовано за 3 кв
	Поступило за 4 кв
	Реализовано за 4 кв
	Остаток на 01.01.

	
	
	
	ед.
	руб
	ед.
	ед.
	ед.
	ед.
	ед.
	ед.
	
	
	ед.
	руб.

	А
	Кг
	136,5
	125
	
	1648
	1586
	1855
	1749
	1944
	1855
	1984
	1888
	
	

	Б
	Кг
	49,3
	182
	
	1569
	1358
	1422
	1405
	1566
	1612
	1688
	1572
	
	

	С
	Кг
	58,6
	296
	
	3488
	3168
	3006
	2988
	3246
	3107
	3325
	3158
	
	

	Д
	Кг
	77,9
	355
	
	2689
	2598
	3612
	3564
	3845
	3763
	4005
	3944
	
	

	Е
	Кг
	166,8
	677
	
	568
	1003
	882
	854
	912
	888
	1003
	963
	
	

	Ж
	Кг
	487,9
	822
	
	748
	1322
	749
	740
	778
	733
	812
	779
	
	

	З
	Кг
	568,9
	493
	
	488
	762
	866
	807
	942
	800
	988
	886
	
	

	И
	Кг
	338,9
	568
	
	566
	648
	644
	598
	688
	603
	650
	612
	
	

	К
	шт.
	222,9
	288
	
	600
	704
	600
	654
	700
	688
	700
	613
	
	

	Л
	шт.
	486,3
	709
	
	400
	877
	400
	450
	450
	408
	450
	399
	
	

	ИТОГО
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



Задача № 18.
Ваша фирма предполагает выпускать новый вид мясных консервов «Мясо кролика тушеное». 
1.Проведите исследование рынка для внедрения на рынок нового товара.
2. Составьте анкету для потребителей для изучения спроса.
3. Составьте  видеоролик  рекламы.
4. Рассчитайте  емкость рынка для данного вида товара.
Задача № 19.
 Произведенные затраты на продукцию собственного производства ООО «Олимп» за год составили:
	Статья затрат
	Объем затрат, тыс. руб.

	Сырье
	2654,8

	Тепло, электроэнергия, водоснабжение
	1136,2

	Оплата труда
	866,9

	Амортизация оборудования
	798,6

	Накладные расходы
	566,4

	Итого:
	


Определите точку безубыточности товарооборота ООО "Олимп" по производству продукции собственного производства при торговой наценке :
-100%
-80%
-150%
Постройте графики безубыточности.
Задача № 20.
ООО «Олимп» производит торты и пирожные. Имеются данные по закупке сырья:
	Наименование сырья
	Ед.изм
	Количество
	Закупочная цена, руб.
	Стоимость по закупочным ценам, руб.
	Цена с   наценкой, руб.120%
	Стоимость с наценкой руб.

	Мука
	кг
	2550
	12.50
	
	
	

	Яйцо
	дес.
	100
	24.60
	
	
	

	Сахар
	кг
	832
	28.60
	
	
	

	Масло сливочное
	кг
	158
	182.30
	
	
	

	Сгущенка 0,4 кг
	банка
	100
	26.90
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	
	


Для производства требуется сырья:
	Наименование сырья
	Ед.изм
	Торт бисквит 10 шт.
	Цена с наценкой, руб.
	Стоимость с наценкой
	Пирожное бисквит
100 шт.
	Цена с наценкой, руб.
	Стоимость с наценкой

	Мука
	кг
	4
	
	
	5
	
	

	Яйцо
	шт.
	100
	
	
	120
	
	

	Сахар
	кг
	4
	
	
	5
	
	

	Масло сливочное
	кг
	3,5
	
	
	5
	
	

	Сгущенка 0,4кг
	кг
	4
	
	
	6
	
	


 Рассчитайте  розничную цену 1 торта и 1 пирожного. 
При произведенных затратах на продукцию собственного производства ООО «Олимп» за год:
	Статья затрат
	Объем затрат, тыс. руб.

	Сырье
	4854,8

	Тепло, электроэнергия, водоснабжение
	1632,8

	Оплата труда
	1967,3

	Амортизация оборудования
	866,2

	Накладные расходы
	788,5

	Итого:
	

	Затраты в месяц:
	


Доля реализации тортов составляет 40%.
Затраты в месяц   в  руб. *100%=   точка безубыточности - в месяц/30дней =    дневной т/об  рублей  
  Дневной т/об  рублей *  40%(доля в продажах)  / Цена  1 тортика   = количество  тортов в день
  Дневной т/об  рублей *  60%(доля в продажах)  / Цена  1 пирожного  = количество  пирожных в день

1 торт = 10 пирожным (при условии, что 1 торт = 1 кг, 1 пирожное= 100гр)  
Средняя цена (цена 1 тортика +цена 10 пирожных)/2= средняя цена
Определите точку безубыточности товарооборота ООО "Олимп" по производству тортов и пирожных    собственного производства при торговой наценке:
- 80%
- 120%
- 150% 
Сколько необходимо производить в день тортов и пирожных при точке безубыточности?
Постройте графики безубыточности.

Задача № 21.
Реквизиты для заполнения договора:
ООО «Олимп» 
Юридический адрес: г. Мурманск, ул. Героев Североморцев, д. 10
р/с 25639562301400052631
в отделении СБРФ г. Мурманск 
БИК 4445263
ИНН 258656326912
генеральный директор Иванов Юрий Николаевич, действует на основании Устава

поставщик:
 ОАО «Гермес»
Юридический адрес: г. Москва, ул. Измайловская, д. 154а
р/с 562485554623562823265
в отделении СБРФ г. Москва 
БИК 444582
ИНН 23653265123
 директор Григорьев Иван Александрович , действует на основании доверенности № 2543 от 18.08.2013

 Имеются данные по закупке продуктов:
	Наименование сырья
	Ед.изм
	Количество
	Закупочная цена, руб.
	Стоимость по закупочным ценам, руб.
	Цена с   наценкой, руб. 80%
	Стоимость с наценкой руб.

	Мука
	кг
	1820
	12.50
	
	
	

	Яйцо
	дес.
	680
	24.60
	
	
	

	Сахар
	кг
	1580
	28.60
	
	
	

	Масло сливочное
	кг
	860
	182.30
	
	
	

	Сгущенка 0,4 кг
	банка
	1250
	26.90
	
	
	

	Орехи фундук
	кг
	638
	123,70
	
	
	

	Маргарин "Невский"
	кг
	452
	78,30
	
	
	

	Шоколад вес.
	кг
	388
	286,80
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	
	



Задание:
1. Оформите договор поставки.
2. Оформите накладную.
3. Определите сумму, которую необходимо заплатить поставщику.  
4. Определите  сумму, которую необходимо оприходовать на склад. 
5. Определите сумму торговой наценки. 
Для производства  тортов и пирожных требуется сырья:
	Наименование сырья
	Ед.изм
	Торт бисквит 10 шт.
	Цена с наценкой, руб.
	Стоимость с наценкой
	Пирожное бисквит
100 шт.
	Цена с наценкой, руб.
	Стоимость с наценкой

	Мука
	кг
	4
	
	
	5
	
	

	Яйцо
	шт.
	100
	
	
	120
	
	

	Сахар
	кг
	4
	
	
	5
	
	

	Масло сливочное
	кг
	3,5
	
	
	5
	
	

	Сгущенка  
	кг
	4
	
	
	6
	
	

	Орехи фундук
	кг
	1,5
	
	
	1,4
	
	

	Маргарин «Невский»
	кг
	2,8
	
	
	2,7
	
	

	Шоколад вес.
	кг
	1,2
	
	
	1,1
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	


Задание:
1. Рассчитайте  розничную цену 1 торта и 1 пирожного. 
При произведенных затратах на продукцию собственного производства ООО «Олимп» за год:
	Статья затрат
	Объем затрат, тыс. руб.

	Сырье
	288,3

	Тепло, электроэнергия, водоснабжение
	154,2

	Оплата труда
	187,6

	Амортизация оборудования
	144,5

	Накладные расходы
	56,8

	Итого:
	831,4

	Затраты в месяц:
	69,28


Доля реализации тортов составляет 55 %.
1. Определите точку безубыточности товарооборота ООО «Олимп» по производству тортов и пирожных    собственного производства
2. Сколько необходимо производить в день тортов и пирожных при точке безубыточности?
3. Постройте график  безубыточности.
4. На какой период хватит закупленного сырья (по условиям задачи)?
	Наименование сырья
	Ед. изм.
	Торт бисквит 10 шт.
	Дневной расход сырья  на торт ы
	Пирожное бисквит
100 шт.
	Дневной расход сырья  на пирожные
	Дневной расход всего (торты +пирожные)
	На сколько дней хватит закупленного сырья / количество закупленного сырья / дневной расход сырья/

	Мука
	кг
	4
	
	5
	
	
	

	Яйцо
	шт.
	100
	
	120
	
	
	

	Сахар
	кг
	4
	
	5
	
	
	

	Масло сливочное
	кг
	3,5
	
	5
	
	
	

	Сгущенка  
	кг
	4
	
	6
	
	
	

	Орехи фундук
	кг
	1,5
	
	1,4
	
	
	

	Маргарин "Невский"
	кг
	2,8
	
	2,7
	
	
	

	Шоколад вес.
	кг
	1,2
	
	1,1
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	



Задача № 22.
1. Объем продаж в руб. = Количество * Цена
Имеются показатели деятельности ООО "Свет".
	Показатели
	Ед. изм.
	I квартал
	II квартал
	III квартал
	IV квартал

	Объем продаж товара А
	шт.
	6588
	6858
	7008
	6674

	Цена
	руб.
	358
	362
	367
	371

	Объем продаж в руб.  (валовый доход, товарооборот)
	тыс. руб.
	
	
	
	

	Сырье
	тыс. руб.
	114
	115
	116
	117

	Тепло, электроэнергия, водоснабжение
	тыс. руб.
	88
	75
	72
	91

	Оплата труда
	тыс. руб.
	113,5
	114,8
	118,6
	118,8

	Средний показатель оплаты труда в квартал
	тыс. руб.
	 

	Доля основных работников 80%
	тыс. руб.
	 

	Амортизация оборудования
	тыс. руб.
	8,2
	8,2
	8,2
	8,2

	Накладные расходы
	тыс. руб.
	133,6
	138
	138,5
	137,6

	ИТОГО Издержки производства
	тыс. руб
	457,3
	451
	453,3
	472,6

	Средние издержки 
	тыс. руб.
	 

	Средняя цена 
	руб.
	 

	Минимальное количество продаж
	тыс. руб.
	 


1. Постройте график, определив точку  безубыточности.
2. Рассчитайте среднюю цену товара А.
3. Рассчитайте среднюю заработную плату работников основного производства в месяц, при условии, что их доля составляет 80 % от ФОТ, количество - 2 чел.
4. Имеются данные о продажах товара А за несколько лет
	Показатели
	Ед. изм.
	2010
	2011
	2012
	2013

	Объем продаж товара А
	тыс. шт.
	26,8
	38,5
	38,7
	26,4

	Средняя цена
	руб.
	106,8
	99,5
	99,0
	115,5

	Объем продаж товара А
	тыс. руб.
	
	
	
	


4.1. Постройте кривую жизненного цикла товара.
4.2. Дайте рекомендации по применению маркетинговых мер
5.  ООО «Свет» планирует выпускать товар Б с новыми качественными характеристиками. Рассчитайте ёмкость рынка при следующих условиях
	Показатель
	Ед. изм.
	Товар А 
(для мужчин)
	Товар Б 
(для женщин)

	Население  региона
	тыс. чел.
	388
	

	Мужчин
	%
	38
	

	Детей
	%
	22
	

	Женщин
	%
	
	

	Потребительская корзина региона в месяц
	  руб.
	10865
	

	Доля потребления товара в потребительской корзине
	-
	0,003
	0,0035

	 Индекс  замещения 
	-
	0,5
	0,5

	Количество лет использования товара
	лет
	4
	3
































ТЕСТЫ ПО МДК «МАРКЕТИНГ»

Тема «Понятие и сущность маркетинга»
Тест № 1. Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	A
	
	B

	1
	Метамаркетинг
	А
	Маркетинговая деятельность фирм

	2
	Маркетинг
	Б
	Независимые от фирмы предприятия, осуществляющие поставки сырья, оборудования и т.п.

	3
	Конкуренты
	В
	Сотрудники газет и журналов, рекламных издательств, информационных и аналитических агентств, радиостанций и телеканалов, позволяющие выходить на остальные контактные аудитории

	4
	Местный контактный аудитории
	Г
	Организации или отдельные лица, помогающие фирме распределять и сбывать продукцию

	5
	Клиентура
	Д
	Управленческая сфера различных некоммерческих структур

	6
	Глобальный, социальный маркетинг
	Е
	Банковские служащие, аудиторы, кредиторы, финансисты, брокеры

	7
	Посредники
	Ж
	Деятельность государства в сфере рынка

	8
	Нерегулярный, колеблющийся спрос
	З
	Ситуация, когда удовлетворение потребностей одних групп потребителей вызывает серьезное противодействие со стороны других граждан

	9
	Финансовые круги
	И
	Спрос на товары значительно превышает предложение

	10
	Микромаркетинг
	К
	Некоммерческие сферы деятельности

	11
	Контактные аудитории СМИ
	Л
	Комплексная система организации и управления производственно-хозяйственной, коммерческой и сбытовой деятельностью, ориентированная на удовлетворение конкретных потребностей определенного сегмента покупателей

	12
	Чрезмерный спрос
	М
	Фирмы, производящие такую же или аналогичную продукцию и продвигающие ее на тех же рынках, что и  фирма

	13
	Макромаркетинг
	Н
	Состояние, когда предложение товаров на рынке не совпадает по времени со спросом

	14
	Иррациональный спрос
	О
	Местные жители, товарищества собственников жилья, советы ветеранов и т.п.

	15
	Поставщики
	П
	Физические и юридические лица, которые являются потребителями продукции  фирмы



Тест № 2.
1) В каком веке впервые появилось понятие «маркетинг»?
	1. в XX
	2. в XI
	3. в IV
2) Что не относится к этапу комплексного системного маркетинга?
	1. существенное ускорение и удорожание научно-технического прогресса
	2. расширение международного разделения труда
	3. рост масштабов и усложнение фирм конкурентной борьбы
3) Какой налог на прибыль введен во многих странах Запада, и изменил отношение предпринимателей к прибыли?
	1. Прогрессивный
	2. Активный
	3. Пассивный
4) Ликвидация или значительное ограничение спроса на какие либо товары и услуги это -	1. демаркетинг
	2. противодействующий маркетинг
	3. поддерживающий маркетинг
5) Совокупность активных субъектов и сил, действующих за пределами фирмы, влияющих на ее стратегию и не поддающихся непосредственному контролю это - ....
	1. маркетинговая среда фирмы
	2. стимулирующий маркетинг
	3. медиасреда фирмы
6) Что является организацией, приобретающей товары и услуги для последующей перепродажи их с прибылью для себя?
	1. потребительский рынок
	2. рынок государственных учреждений
	3. рынок промежуточных продавцов
7) Что составляют основные функциональные структуры (бухгалтерия, финансовая служба, производство и др.)?
	1. макросреду
	2. микросреду
	3. медиасреду
8) Какое понятие используют при демографическом анализе?
	1.  «домохозяйство»
	2. «полное гнездо»
	3. «семья»
9) Какие социальные группы являются потребителями товаров первой необходимости?
	1. квалифицированные работники, безработные
	2. пенсионеры, независимые работники
	3. безработные,  рабочие в промышленности и сельском хозяйстве
10) Какова цель маркетинга?
	1. структурное построение для управления маркетинговыми функциями
	2. выявление отношений потребителей к образу фирмы и ее продукции
	3. возможность влияния на корпоративную культуру, под которой понимается единая система ценностей
11) Выберите  основные функции маркетинга:
   а) Аналитическая, товарно-производственная, сбытовая, организационная
   б) Чрезмерная, аналитическая, сниженная
   в) Товарно-производственная, сбытовая, иррациональная
12) Что такое 4Пи:
   а) цена, спрос, качество, уникальность
   б) товар, цена, место реализации, продвижение товара
   в) товар, цена, качество, место реализации
13) В каких случаях фирма прибегает к синхромаркетингу?
	1. Если предложенный товар на рынке не совпадает по времени со спросом 
	2. Если спрос растет такими темпами, который полностью отвечает производственным возможностям фирмы
	3. Если товар начинает терять свою привлекательность на рынке и вытесняется другими товарами
 14) В каком случае фирма не достигнет поставленных целей?
	1. если товар не пользуется спросом
	2. если товар имеет слишком низкую цену
	3. если у фирмы нет конкурентов
15) К какой стратегии необходимо прибегнуть если отсутствует спрос к предлагаемому товару? 
	1. развивающий маркетинг
	2. конверсионный маркетинг
	3. стимулирующий маркетинг
16) Что относится к  микросреде:
   а) поставщики, посредники, конкуренты и клиентура
   б) контактные аудитории, менеджеры, офис
   в) поставщики, аудитории, менеджеры
17) Какой может быть организационная структура маркетинговой службы:
   а) Ориентированной на товар и функциональной
   б) Функциональной, национальной
   в) Функциональной, ориентированной на товар и на рынок.
18) Перечислите все  цели маркетинга, по отношению к состояниям потребительского спроса:...
19) Перечислите 3 вида  маркетинговой среды:..
20) Что входит в внутренние контактные аудитории:
   а) Местные жители, акционеры, совет ветеранов
   б) Сотрудники газет, рекламные издательства, совет директоров.
   в) Акционеры, профсоюз, совет директоров, менеджеры, помощники, собственный персонал фирмы

Тема «Рынки и рыночные показатели»
Тест № 1.  Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	А
	
	В

	1
	Рынок покупателя
	А
	Радикально меняет отраслевую структуру экономики, способствует более быстрому обновлению товарного ассортимента

	2
	Курс акций
	Б
	Части рынка, различающиеся между собой в соответствии с особенностями предмета рыночных отношений

	3
	Конъюнктура
	В
	Характеризуется наличием относительно малого количества продавцов, проводящих согласованную политику, и относительно большого числа покупателей, остро нуждающихся в товаре

	4
	Чартизм
	Г
	Показатель кредитно-денежной ситуации, которую можно определить как превышение денежной массы относительно товарной массы

	5
	Рынок
	Д
	Позволяет оценивать динамику отдельных экономических показателей для выявления схожих моментов.

	6
	Сектор
	Е
	Сегмент рынка, не освоенный предпринимателями

	7
	Инфляция
	Ж
	Характеризуется большим числом разнообразных товаров и большой рыночной властью покупателя

	8
	Рынок продавца
	З
	Показатель, характеризующий уровень цен и дающий их владельцу право на получение дохода

	9
	Научно-технический прогресс
	И
	Означает современное состояние экономики в целом, отдельной отрасли или конкретного товарного рынка

	10
	Рыночная ниша
	К
	Сложное и многостороннее явление, которое характеризуется разным уровнем своего развития. Соединение спроса и предложения

	11

	
Финансовый рынок
	Л

	Возможный объем спроса и объем реализуемого на рынке товара при данном уровне цен и в определенный период времени, обычно в течение года

	12
	Емкость рынка
	М
	Отражает спрос и предложение финансовых средств, кредитов, облигаций и т.п.

	13
	Прогнозирование конъюнктуры рынка
	Н
	Купля и продажа таких товаров производства, как земля, труд, капитал

	14
	Рынок факторов производства
	О
	Показатель, который определяется отношением числа потребителей, уже купивших товар

	15
	Насыщенность рынка
	П
	Завершающий этап комплексного исследования рынка, основные результаты которого фирмы используют при планировании своей деятельности



Тест № 2. 
1) Какой рынок предполагает куплю и продажу таких факторов производства, как земля, труд, капитал?
	1. финансовый рынок
	2. рынок факторов производства
	3. рынок товаров и услуг
2) Что относится к постоянно действующим конъюнктурообразующим факторам?
	1. сезонность
	2. уровень монополизации цен
	3. политические конфликты
3) Какие показатели материального производства существуют? 
4) Что является завершающим этапом комплексного исследования рынка?
	1. прогнозирование конъюнктуры рынка
	2. прогнозирование продаж
	3. прогнозирование числа банкротств
5) Какие методы прогнозирования Вы знаете? 
6) Чем являются курсы акций, величины учетного процента, число банкротств и т.п.?
	1. показателем валютной ситуации
	2. показателем материального производства
	3. показателем валютной и кредитно-денежной ситуации
7) Перечислите признаки современного рынка:..
8) Что осуществляется через административные и экономические рычаги?
	1. уровень монополизации цен
	2. государственное регулирование
	3. валютную и кредитно-денежную ситуацию
9) Какой уровень инфляции выгоден производителям?
	1. умеренная инфляция
	2. возрастающая инфляция
10) Сегмент рынка, не освоенный предпринимателями - ..
	1. рынок товаров и услуг
	2. рыночная ниша
	3. финансовый рынок
Тема «Сегментация рынка»
Тест № 1. Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	А
	
	В

	1
	Сегментация рынка
	А
	Тип личности, который легче склонить к покупке при помощи интенсивных методов сбыта и рекламы

	2
	Дифференцированный маркетинг
	Б
	Принцип, заключается в разбивке рынка на группы по таким параметрам, как пол, возраст, уровень дохода и т.п.

	3
	Экстраверт
	В
	Устоявшиеся формы бытия человека в мире, находящие выражение в его деятельности, интересах и убеждениях

	4
	Тип личности
	Г
	Со стороны потенциальных потребителей может быть восторженным, положительным, безразличным, отрицательным и даже враждебным

	5
	Интроверты
	Д
	Разбивка покупателей или рынка на совокупности людей со схожими потребностями в отношении конкретного товара или услуги

	6
	Географический принцип
	Е
	Важный фактор, требующий специального исследования

	7
	Отношение к товару
	Ж
	Принцип, предполагает разбивку рынка на разные географические единицы: государства, регионы, области и т.п.

	8
	Образ жизни
	З
	Ориентированный на производство разнообразных товаров с разными свойствами, которые привлекательны для двух и более сегментов

	9
	Демографический принцип
	И
	Тип личности, более консервативны в своем поведении при совершении покупок

	10
	Степень готовности покупателя к восприятию товара
	К
	Совокупность отличительных психологических характеристик человека, обеспечивающих его ответную реакцию на окружающую среду

	11
	Целевой маркетинг
	Л
	Действие по обеспечению товару конкурентоспособности положение на рынке и разработка соответствующего комплексного маркетинга

	12
	Позиционирование товара
	М
	Ситуация, когда маркетинг ориентируется на широкий потребительский рынок с предложением одного единственного товара

	13
	Массовый маркетинг
	Н
	Используется когда продавец проводит сегментацию рынка, и выпускает продукцию в расчете на один конкретный сегмент потребителей и соответственно для этого, сегмента разрабатывает специализированный план маркетинга





Тест № 2.
1) Принцип, предполагает разбивку рынка на разные географические единицы: государства, регионы, области и т.п.
	1. демографический принцип
	2. географический принцип
	3. психографический принцип
2) Тип личности, который легче склонить к покупке при помощи интенсивных методов сбыта и рекламы
	1. экстраверт
	2. интроверт
	3. меланхолик 
3) Перечислите общие факторы используемые для сегментации? 
4) Какой маркетинг позволяет фирме сочетать положительные стороны массового и целевого маркетинга ориентированных на два или более сегментов?
	1. дифференцированный маркетинг
	2. целевой маркетинг
	3. массовый маркетинг
5) В чем суть массового маркетинга?
	1. продавец проводит сегментацию рынка и производит товар только для одного сегмента
	2. разрабатывает товары для двух и более сегментов
	3. ориентируется на широкий потребительский рынок с предложением одного товара
6) Какой принцип заключается в сегментации покупателей на группы по признакам принадлежности к общественному классу, образу жизни, характеристикам личности?
	1. психографический принцип
	2. поведенческий принцип
	3. демографический принцип
7) Как можно разбить самих потребителей по степени интенсивности потребления товара? 8) Какой приверженец всегда покупает товары одной и той же марки?
	1. терпимый
	2. безоговорочный
	3. непостоянный
9) Перечислите степени приверженности потребителей к товару.
10) Со стороны потенциальных потребителей может быть восторженным, положительным, безразличным, отрицательным и даже враждебным
	1. степень готовности к восприятию товара
	2. отношение к товару
	3. степень приверженности

Тема  «Маркетинговые исследования рынка»
Тест № 1. Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	А
	
	В

	1
	Наблюдение
	А
	Наиболее универсальный и эффективный метод проведения маркетинговых исследований

	2
	Паспортичка
	Б
	Позволяет выявить реальную реакцию потенциальных потребителей или иных групп людей на определенные факторы или их изменения

	3
	Система внутрифирменной отчетности
	В
	Основная часть анкеты, которая включает в себя вопросы, ради которых и производится исследование

	4
	Система маркетинговых исследований и анализа маркетинговой информации
	Г
	Это финансовая и бухгалтерская отчетность и соответствующая документация

	5
	Фокусирование
	Д
	Один из наиболее эффективных орудий исследования

	6
	«Рыба»
	Е
	Набор источников и методических приемов, посредством которых фирмы получают повседневную информацию о событиях, происходящих в коммерческой среде

	7
	Анкета
	Ж
	Состоит из вопросов, призванных охарактеризовать самого опрашиваемого

	8
	Опрос
	З
	Заключается в целенаправленном отборе специальных фокус-групп, и обсуждении в их кругу интересующей исследователей проблемы

	9
	Эксперимент
	И
	Анализ объявлений, публикуемых в газетах

	10
	Система внешней текущей информации
	К
	Один из наиболее простых и дешевых методов исследования

	11
	Личный контакт
	Л
	Средство скорейшего сбора информации

	12
	Представление полученных результатов исследований
	М
	Средство достижения контакта с лицами, которые либо не соглашаются на личную встречу с интервьюером, либо не хотят, чтобы на их ответы невольно сказывалось его влияние

	13
	Телефон
	Н
	Письменное изложение результатов

	14
	Почта
	О
	Ситуация, когда интервьюер может не только задавать вопросы, но и дополнять результаты опросов своими личными наблюдениями



Тест № 2. 
1)  Постоянно действующая система взаимосвязи людей, оборудования и методических приемов для сбора, классификации, анализа и оценки информации 
	1. система маркетинговой информации
	2. система внутрифирменной отчетности
	3. система внешней текущей информации
2) Что является наиболее эффективным орудием исследования?
	1. опрос
	2. анкета
	3. фокус - группа
3) Перечислите четыре блока из которых состоит анкета:...
4) Что включает в себя закрытый вопрос?
	1. не содержит никаких подсказок и дает возможность отвечать своими словами
	2. включает в себя все возможные варианты ответов или подсказок
	3. включает вопросы, призванные проверить внимательность
5) При каком методе процедуры выборки опрашивают любого, кто согласился ответить на вопрос?
	1. квоты
	2. типовой
	3. произвольный
6) Назовите способы связи с аудиторией:...
7) Какой самый универсальный способ связи с аудиторией?
	1. телефон
	2. личный контакт
	3. компьютер
8) В каком виде не оформляют полученные результаты исследований?
	1. в письменном отчете, с помещением приложения к нему
	2. в качестве статьи для публикации
	3. в качестве схематичного графика
9) Что такое "система внутрифирменной отчетности"?
	1. это набор источников и методических приемов
	2. это финансовая и бухгалтерская отчетность и соответствующая документация
	3. это изучение публикаций в газетах 
10) Назовите три группы целей маркетинговых исследований:...

Тема «Поведение покупателей на рынке»
Тест № 1. Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	А
	
	В

	1
	Потребительский рынок
	А
	Человек, взгляды или советы которого имеют существенное значение для принятия окончательного решения

	2
	Меланхолик
	Б
	Тип характера, которым присущи живость, быстрая возбудимость и легкая смена эмоций

	3
	Потребитель
	В
	Оказывает сильное влияние на окружающих

	4
	Рынок товаров промышленного назначения
	Г
	Руководствующийся собственными представлениями

	5
	Материальное положение
	Д
	Человек, непосредственно потребляющий купленный товар или услугу

	6
	Промышленный маркетолог
	Е
	Человек, который первым предлагает или наводит на мысль о необходимости покупки того или иного продукта, услуги

	7
	Рынок государственных учреждений
	Ж
	Люди с высокой степенью ответственности, стремящиеся совершенствовать общественные отношения

	8
	Сангвиник
	З
	Поставщик информации для клиентов

	9
	Психологический фактор
	И
	Результаты испытаний и использования товаров

	10
	Коммерческие группы источников
	К
	Характеризуется тем, что на нем отдельные лица, семьи или домохозяйства приобретают товары и услуги для собственного потребления

	11
	Покупатель
	Л
	Люди, довольные жизнью, полностью вросшие в общественную систему

	12
	Доминантный тип личности
	М
	Тип характера, отличающийся быстротой действий, сильными, быстро возникающими чувствами

	13
	Референтные группы
	Н
	Включает в себя организации федерального правительства, правительств региональных образований и местных органов власти, закупающих или арендующих товары, необходимые им для выполнения своих основных функций

	14
	Благополучная группа
	О
	Представляет собой потребителей, приобретающих товары и услуги, которые используются при производстве других товаров и услуг

	15
	Инициатор
	П
	Реклама, торговый персонал, упаковка, демонстрация товара

	16
	Соревновательная группа
	Р
	Уровень доходов, наличие сбережений, которое непосредственным образом влияет на поведение покупателя, повышает или понижает покупательную способность

	17
	Холерик
	С
	Фактор, влияющий на выбор покупателя. К ним относятся усвоение, убеждение и отношение к товару

	18
	Влиятельный
	Т
	Человек, осуществляющий покупки

	19
	Персональные группы 
	У
	Тип характера, характеризующийся повышенной впечатлительностью, склонные к депрессии

	20
	Эмпирические группы источников
	Ф
	Различные формальные и неформальные объединения людей, оказывающие прямое или косвенное влияние на отношения или поведение человека



Тема «Основы товарной политики и планирования продукции»
 Тест № 1. Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	А
	
	В

	1
	Биржевые товары
	А
	Он выявляет недостатки, отмечаемые покупателями, а затем вносит качественные изменения в характеристики товара

	2
	Товарная номенклатура
	Б
	К ним относятся: материалы, капитальные товары, вспомогательные товары

	3
	Пионерный подход
	В
	Это возможность удовлетворения потребности различных сегментов покупателей по одному типу конкретного товара

	4
	Социальные услуги
	Г
	Слово, буква или группа слов или букв, которые могут быть произнесены

	5
	Глубина товарного эксперимента
	Д
	Совокупность всех ассортиментных групп товаров, предлагаемых покупателям конкретным продавцом или производителем

	6
	Фирменное имя
	Е
	Они подразделяются на технические, интеллектуальные и финансовые

	7
	Промышленные товары
	Ж
	Этап процесса создания нового товара, когда он подвергается испытаниям в условиях, в которых он будет эксплуатироваться

	8
	Товарный знак
	З
	На базе этого подхода создается заметная часть новой продукции

	9
	Насыщение товарного эксперимента
	И
	Имя, термин, знак, символ, рисунок или их сочетание, которые распознают и отличают товары и услуги одного продавца или группы продавцов

	10
	Модификационный подход
	К
	Товарная марка или часть ее, обеспеченные правовой защитой

	11
	Маркетинговые мероприятия
	Л
	В них входят такие услуги, как образование, здравоохранение, безопасность, косметические салоны, культурное развитие

	12
	Деловые услуги
	М
	Символ, рисунок, отличительный цвет или специфическое шрифтовое оформление

	13
	Товарная марка
	Н
	Важный способ коммуникации с потребителем, на которой указывается марка товара, состав и использование

	14
	Фирменный знак
	О
	Относительно небольшая, но важная группа товаров, достаточно легко поддающихся стандартизации и играющих большую роль в мировой экономике

	15
	Провал
	П
	Означает, что товар не нашел своего потребителя либо в силу неудачной разработки идеи товара, либо в силу некачественного его исполнения

	16
	Имитационный подход
	Р
	Основные для поиска и отбора идей нового товара

	17
	Упаковка
	С
	Периодические пики роста продаж

	18
	Мода
	Т
	К ним относится: питание, жилье, обслуживание, отдых

	19
	Опытное производство
	У
	Расширение товарного ассортимента путем добавления новых изделий в рамках существенного ассортимента

	20
	Бытовые услуги
	Ф
	Связан с использованием результатов фундаментальных научных исследований для создания принципиально новых товаров



Тема «Конкуренция и конкуренты»
 Тест № 1. Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	А
	
	В

	1
	Конкуренция
	А
	Возникает когда товары назначены для одной и той же цели, но различаются каким-либо важным для потребителей параметром

	2
	Олигополия
	Б
	Имеет место, когда существует достаточно большое число фирм, производящих и продающих дифференцированную продукцию в широком диапазоне цен

	3
	Частная регулируемая монополия
	В
	Возникает если потребность можно удовлетворить несколькими различными способами

	4
	Предметная конкуренция
	Г
	Это качественные характеристики, которые проверяются на соответствие национальным и международным стандартам

	5
	Государственная монополия
	Д
	Это возможность сбыта товара на данном рынке

	6
	Монополия
	Е
	Относятся функциональные, эргономические, эстетические

	7
	Технические параметры
	Ж
	Существует, когда большое количество фирм продает одинаковые товары множеству покупателей

	8
	Функциональная конкуренция
	З
	Конкуренция по качеству и условиям продаж

	9
	Конкурентоспособность товара
	И
	Вынуждены согласовывать свою ценовую политику с государством

	10
	Частная нерегулируемая монополия
	К
	Когда с помощью изменения цены торговец привлекает к своему товару внимание и тем самым увеличивает сбыт

	11
	Система "Канбан"
	Л
	Господство небольшого числа достаточно больших фирм, на долю которых приходится основная часть продаж какой-либо отрасли

	12
	Монополистическая конкуренция
	М
	Цена рынка плюс эксплуатационные расходы в период использования

	13
	Нормативные параметры
	Н
	Позволяют установить принципиальную возможность реализации изделия на целевом рынке

	14
	Ценовая конкуренция
	О
	Соперничество между отдельными лицами с целью достижения одной и той же цели

	15
	Неценовая конкуренция
	П
	Набор свойств товара, которые удовлетворяют конкурентную потребность

	16
	Нормативные параметры
	Р
	Возникает если на рынке присутствует только одна фирма-производитель

	17
	Видовая конкуренция
	С
	Позволяет устанавливать любую цену, которую может воспринять рынок

	18
	Цена потребления
	Т
	Означает снижение издержек производства за счет изготовления необходимых деталей требуемого качества в нужное время и в необходимом количестве

	19
	Качество
	У
	Возникает в ситуациях, когда различные фирмы выпускают практически идентичные изделия

	20
	Чистая конкуренция
	Ф
	Преследует цели, не обязательно связанные с получением прибыли



Тема «Планирование товародвижения»
Тест № 1. Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	А
	
	В

	1
	Каналы распределения
	А
	Деятельность по покупке товаров (услуг) большими партиями с целью их перепродажи или проф. использования

	2
	Оптовик с полным циклом обслуживания
	Б
	Владеют одним магазином и осуществляют персональное обслуживание покупателей

	3
	Розничная торговля
	В
	Характеризуется тем, что в ней есть все этапы от производства до сбыта товара находятся в единичном владении

	4
	Оптовик-коммивояжер
	Г
	Подразумевает совместное владение двумя или более розничными точками и осуществляют централизованную закупку и сбыт продукции

	5
	Розничная франшиза
	Д
	Они заключаются в непосредственном контакте с потребителями на дому

	6
	Товародвижение
	Е
	Они приобретают права собственности на продукцию, но выполняют меньшее число функций

	7
	Кооперативы розничной торговли
	Ж
	Работают на нескольких производителей и имеют дело с неконкурирующими товарами с исключительным правом сбыта на определенной территории

	8
	Прямые продажи на дом
	З
	Источник издержек, потенциальное средство для создания спроса

	9
	Арендуемый отдел
	И
	Они позволяют устранить потребность в торговом персонале, вести торговлю круглосуточно и в любом месте

	10
	Корпоративная маркетинговая система
	К
	Новая форма немагазинной торговли, реализующей товары через сеть Интернет

	11
	Прямой сбыт
	Л
	Юридически оформленные соглашения между владельцами привилегий (оптовики, производители)

	12
	Самообслуживание
	М
	Разнообразные способы реализации товаров потребителям через различные организации и розничную сеть

	13
	Электронный магазин
	Н
	Могут создаваться как самими торговцами, так и потребителями

	14
	Независимые розничные торговцы
	О
	При нем отсутствует личный контакт потребителя с продавцом

	15
	Договорная маркетинговая система
	П
	Основа любой торговли со скидками, привлекает покупателей, готовых ради экономии самостоятельно заниматься поиском и выбором товаров

	16
	Торговые автоматы
	Р
	К ним относят торговцев оптом, дистрибьюторов товаров промышленного назначения

	17
	Торговая сеть
	С
	Продает и сам доставляет товар покупателям

	18
	Оптовая торговля
	Т
	Торговая деятельность по продаже товаров и услуг непосредственно конечным потребителям

	19
	Агенты производителей
	У
	Состоит из ряда независимых форм, связанных между собой договорными отношениями

	20
	Оптовик с ограниченным циклом
	Ф
	Отдел в розничном магазине который сдается в аренду



Тема  «Продвижение товаров»
Тест № 1. Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	А
	
	В

	1
	Реклама
	А
	Метода характерен для молодых фирм, когда нет еще ясности относительно эффективности организации продвижения

	2
	Метод отчислений в виде доли от продаж
	Б
	Способность рекламы броско, эффективно представить фирму и ее товар

	3
	Личная, или персональная, продажа
	В
	Призвана утвердить благоприятный образ фирмы или товара

	4
	Пропаганда
	Г
	Самая дорогая из всех форм продвижения товаров и услуг

	5
	Рекламная компания
	Д
	Открытое оповещение о товаре, услугах, которая проводится с использованием различных средств

	6
	Продвижение
	Е
	Средство рекламы, имеющий низкую эффективность ответной реакции получателей

	7
	Экспрессивность
	Ж
	Важное средство продвижения товаров и услуг. Относится к ПР

	8
	Торговля в кредит
	З
	Одна из наиболее трудных проблем для любой фирмы

	9
	Метод прироста
	И
	Создает эффект постоянного присутствия на рынке, способствует узнаваемости фирмы или товара

	10
	Убеждающая реклама
	К
	Средства массовой информации, передающие информацию о товаре и производителе

	11
	Личная продажа
	Л
	Эффективность воздействия рекламы непосредственно зависит от этого.

	12
	Время рекламы
	М
	Любая форма сообщений, с помощью которых фирма информирует и убеждает людей

	13
	Средства рекламы
	Н
	Творческий процесс, заключающийся в поиске оригинальных идей

	14
	Эффективность рекламной компании
	О
	Одно из наиболее сильных средств стимулирования сбыта, позволяющее продавать и дорогие товары, и недорогие товары, но большими партиями

	15
	Скидка
	П
	Призвана поддерживать предпочтение и приверженность марке, привлекать в магазин покупателей

	16
	Почтовые отправления
	Р
	Часть продвижения товаров и услуг, включая их устное представление в беседе

	17
	Напоминающая реклама
	С
	Распространенный метод стимулирования сбыта

	18
	Имиджевая реклама
	Т
	Заключается в том, что некоторые фирмы увязывают бюджет на продвижение с затратами на эти же цели конкурентов

	19
	Метод составления бюджета на продвижение исходя из наличных средств
	У
	Проведение комплексных рекламных мероприятий, повышающих интерес к товару

	20
	Рекламная тема
	Ф
	Заключается в том, что фирма увязывает бюджет продвижения с результатами сбыта своей продукции



Тема  «Стратегическое маркетинговое планирование и контроль»
Тест № 1. Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	А
	
	В

	1
	Дифференцирование
	А
	Заключается в нахождении положения, при котором конкуренция невысока или может быть легко преодолим

	2
	Планирование маркетинга
	Б
	Продукт находится на стадии зрелости или даже в начале стадии упадка своего жизненного цикла

	3
	Ревизия маркетинга
	В
	Описание клиентов, социальное положение, частота и объем покупок и т.п.

	4
	"Хозяйственный портфель"
	Г
	Заключается в сопоставлении показателей деятельности фирмы с показателями, заложенными в годовой план

	5
	Перспективность рынка
	Д
	Содержит значительный объем информации по окружающей среде

	6
	Стратегия проникновения на новые рынки
	Е
	К ним относятся наиболее полное удовлетворение клиентов 

	7
	Долгосрочные задачи маркетинга
	Ж
	Выделение целого ряда более мелких сегментов, для каждого из которых предлагаются свои продукты

	8
	Управление стратегическим маркетингом 
	З
	Непрерывный циклический процесс, в ходе которого фирма стремится привести в соответствие свои возможности с возможностями рынка

	9
	Стратегия закрепления на рынке
	И
	Можно использовать как управленческий процесс создания и поддержания стратегического соответствия между целями фирмы

	10
	Целевой рынок
	К
	Обычно применяется, когда фирма имеет ресурсы, превосходящие ресурсы конкурентов

	11
	Краткосрочные задачи маркетинга
	Л
	Заключается в регулярной проверке соответствия исходных стратегических целей фирмы имеющимся рыночным возможностям

	12
	Контроль за выполнением годовых планов
	М
	Комплексное, системное, беспристрастное и регулярное исследование маркетинговой среды фирмы, ее задач ,стратегий

	13
	Прямая конфронтация
	Н
	Означает концентрирование внимания на отличительных особенностях продукта по отношению к продуктам конкурентов

	14
	Перепозиционирование
	О
	Может осуществляться путем ликвидации своего бизнеса и распродажи оставшейся продукции

	15
	Стратегический контроль
	П
	Оценивается по таким показателям, как размеры рынка, темпы их роста, уровень конкуренции

	16
	Сегментация
	Р
	Изучение конкурентов одной или нескольких разрабатываемых моделей, разработка мероприятий по повышению конкурентоспособности 

	17
	Контроль прибыльности фирмы
	С
	Различные производственные отделения фирмы, а также выпускаемые ими товары

	18
	Ситуационный анализ
	Т
	Неотъемлемая часть маркетингового контроля, поскольку позволяет оценивать рентабельность деятельности фирмы по различным товарам

	19
	Тактические действия маркетинга
	У
	С помощью неё можно выйти на определенный сегмент рынка и доминировать на нем

	20
	Стратегическое планирование
	Ф
	Эти действия включают управление такими факторами комплекса маркетинга, как продукт, его цена, распределение и продвижение на рынке


Тема  «Ценовая политика в условиях рынка»
Тест № 1. Подберите к терминам из колонки А определения (колонка В)
	
	А
	
	В

	1
	Представительность
	А
	Означает возможность выбирать цены обычных товарных операций

	2
	Цены торгов
	Б
	Цены, действующие на специально организованных рынках публичной продажи

	3
	Биржевые котировки
	В
	Специально разрабатываемые и высылаемые определенному кругу лиц или публикуемые производителями в отраслевых изданиях цены

	4
	Цена
	Г
	Представляет собой овеществленный в товаре труд товаропроизводителей и лежит в основе цен товаров

	5
	Ценовая конкуренция
	Д
	Цены, которые обычно используют как ориентиры для новых или модифицированных товаров

	6
	Неценовой подход
	Е
	Позволяет минимизировать цену как фактор потребительского спроса, выделяя товары или услуги посредством различных видов стимулирования сбыта

	7
	Рынок монополистической конкуренции
	Ж
	Показывает, какой объем закупок, какие иные критерии в большей степени отвечают понятию мировой цены

	8
	Цены аукционов
	З
	Представляет собой весьма гибкий инструмент маркетинга, позволяющий легко и быстро изменять цену

	9
	Подоходный налог
	И
	Представляют собой цены постоянно действующих центров международной торговли

	10
	Олигополистический рынок
	К
	Денежное выражение стоимости товара в зависимости от спроса и предложения 

	11
	Частные нерегулируемые монополии
	Л
	Состоит из множества продавцов и покупателей какого-либо схожего продукта

	12
	Цены прейскурантов, каталогов
	М
	Состоит из небольшого числа продавцов, которые весьма чувствительны к политике ценообразования и маркетинговым стратегиям друг друга

	13
	Рынок чистой конкуренции
	Н
	Интерес покупателя к товару стимулируют дифференциацией потребительских свойств товара и условия их продаж

	14
	Расчетные цены
	О
	Цены, получаемые по специальным каналам

	15
	Стоимость
	П
	Цены, формирующиеся в особой форме торговли, заключающейся в выдаче заказов на поставку товаров или сдаче на конкурсной основе подрядов

	16
	Неценовая конкуренция
	Р
	Цена, которую платят работники за право делать деньги

	17
	Цены фактических сделок
	С
	Могут устанавливать такие цены, которые только может выдержать рынок

	18
	Справочные цены
	Т
	Состоит из множества покупателей и продавцов, совершающих сделки в широком диапазоне цен

	19
	Доступность цен
	У
	Публикуются одним из самых влиятельных мировых информационных агентств

	20
	Цены посреднических рынков
	Ф
	Цены на товары, реализуемые по каналам внутренней оптовой и международной торговли и публикуемые в изданиях крупных корпораций 




МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ПО САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЕ
В соответствии с рабочей программой, самостоятельная работа обучающихся включает следующие виды работ:
	№ п/п
	Наименование работы

	Кол-во часов

	Форма контроля


	1.
	Выполнение индивидуального задания на исполнительность
	6
	Индивидуальное резюме студента и биографии ученых

	2.
	Выполнение индивидуального задания по теме «Основные понятия маркетинга»
	 8
	Проверка заданий, обсуждение итогов

	3.
	Выполнение индивидуального задания по теме «Коммуникации»
	18
	Проверка заданий, обсуждение итогов

	4.
	Выполнение индивидуального задания по теме «Управление маркетингом» (Разработка формального плана маркетинга)
	18
	Защита разработанного плана маркетинга

	5.
	Всего часов самостоятельной работы
	50
	



   
Индивидуальные задания для самостоятельной работы.
Задание 1. Проблема продвижения нового для Великобритании продукта – картофеля (XVI век)
Представьте, что Вам надо помочь знаменитому английскому предпринимателю времен королевы Елизаветы сэру Уолтеру Рейли (1552 – 1618 г. г.) в маркетинге нового овоща, который он привез в Великобританию из Нового Света – картофеля. Сейчас он пытается убедить довольно скептически и апатично настроенное население в положительных качествах этого нового замечательного продукта. Используя все свое мастерство в маркетинге, в частности знания о маркетинговой смеси (4Р), разработайте стратегию маркетинга, чтобы помочь сэру Уолтеру Рейли продвинуть свой товар и, таким образом, преуспеть в делах и снискать благосклонность королевы. Однако, располагая всем набором средств и методов маркетинга, не забывайте, что Вы можете воспользоваться только теми достижениями человечества, которые уже существовали в XVI веке!
Некоторые сведения о том времени:
Гужевой транспорт широко распространен, но дороги в плохом состоянии. Широко используется речной и морской транспорт. Изобретен печатный станок. Для информирования населения используются листовки и плакаты, хотя уровень грамотности невысок. Рыбаки пользуются благосклонностью правительства, так как они помогали купцам и королевскому флоту; за эти услуги в законодательном порядке были введены рыбные дни, когда предпочтение в еде должно было отдаваться рыбе, а не мясу. Народ любит слушать баллады и песни. Люди, которым надо было либо купить, либо продать запасы продовольствия, не стали бы проделывать для этого путь длиннее 5-10 миль и отправились бы в ближайший рыночный город.
ПРИМЕЧАНИЕ. При выполнении задания старайтесь не просто придумывать, что следует делать сэру Рейли в описанной ситуации, но и обосновывайте свои предложения, используя изученные маркетинговые модели, в том числе, такие, как модель товара и услуг, жизненный цикл, портфель товаров, матрица товарно-рыночных стратегий Ансофа, модели потребителей.

Задание 2. Ферма Джона и Энн Рашен 
Джон и Энн Рашен владеют фермой, которая уже четыре столетия стоит на окраине небольшой, но оживленной деревни с населением в 770 человек. В деревне есть церковь и ресторан, в баре которого постоянно кипит жизнь. Местные магазин и почтовое отделение были закрыты пять лет назад. Деревня расположена всего лишь в 15 милях от английского входа в тоннель под Ла-Маншем.
Четыре года назад Джон принял решение прекратить производство молока и сосредоточил усилия на выращивании овощей. Единственная живность на этой ферме – цыплята и несколько гусей и индюков; их выращивают для продажи под Рождество и Пасху. Есть здесь и два ослика, но они просто "любимцы публики", на них изредка катаются оба хозяйских сына.
В начале века ферма кормила две семьи, но с развитием механизации и правового регулирования относительно фермерских хозяйств ферма оказалась способной кормить только Джона, Энн и их двоих сыновей, 7 и 9 лет. Но даже это достигается упорным трудом Энн и Джона без каких-либо помощников, только летом они нанимают студентов для сбора клубники, которую продают у ворот фермы, а также отправляют на рынок. У Энн нет никаких проблем с набором такой рабочей силы, уже составлен список желающих на следующий год. К Рождеству студенты ощипывают цыплят и гусей. Идея выращивать клубнику возникла у Энн, когда дети пошли в школу и появилось свободное время. Дело оказалось выгодным, хоть и на короткий сезон. Кроме того, клубника привлекает покупателей из близлежащего города; они охотно приезжают и сами собирают клубнику, что обходится им дешевле. В сезон клубники Энн продаст яйца и клубничное варенье, спрос на которые растет. В течение зимы покупатели продолжают приезжать. Другие жители деревни также являются потребителями этой услуги. Правда, некоторые соседи жалуются на возрастающее в сезон клубники дорожное движение в деревне.
Семейство Рашен воодушевилось идеей расширить сферу услуг, и им сказали, что они могут получить полную ссуду для преобразования их сараев в жилой массив из шести коттеджей, в которых могли бы жить отпускники. Энн поинтересовалась относительно возможности получить финансы на разворачивание «дачного» направления в их бизнесе; ей ответили, что поддержку можно получить от Европейской комиссии, если комиссию убедят, что деньги реально пойдут на обустройство и повышение уровня сельской жизни.
Семейная чета неоднократно беседовала с управляющим банка, через который осуществляет свои операции, и консультировалась в местном отделении фермерских организаций, поскольку стало ясно, что нужно что-то делать для поддержания фермы, принадлежащей семье Энн с 1654 г., когда ферма была построена для одной из прародительниц, по общему мнению, любовницы наследного принца.
Управляющий банком сообщил много полезного и предложил не пожалеть времени на составление маркетингового плана, в котором нужно показать, как они собираются осуществлять маркетинг новых услуг; это будет основой для последующих переговоров.
ПРИМЕЧАНИЕ. Поощряется включение в описание рассматриваемых ситуаций дополнительной информации, найденной самими студентами. Так, например, студенты одной из групп после поиска в Интернете предложили добавить к описанию данной ситуации следующий тезис: «Известно, что горожане с удовольствием покупают дома в деревне в дачных целях; жизнь в деревне для местных жителей становится более дорогой из-за роста налогов, роста цен на корма и удобрения и т. д.» 

Задание 3. Тренинг «Ориентация на клиента (потребителя, покупателя)» 
Некоторые предприниматели считают, что главный способ успешного развития бизнеса – увеличение товарного ассортимента и поддержание более низкой цены, чем у конкурентов. Людским ресурсам как фактору развития бизнеса внимания уделяется недостаточно. В то же время, известны статистические факты, что около 70% покупателей отказываются от услуг по причине невнимания и равнодушия к их нуждам, 15% - из-за разочарования в товаре и лишь 10% - из-за того, что кто-то предложил более выгодную цену.
Ситуация на рынке услуг настоятельно диктует необходимость поставить во главу успешного развития компании именно подход, ориентированный на удовлетворенность клиента. Если нет серьезных отличий между вашим продуктом (услугой) и их аналогами у конкурентов, то следует сделать акцент на создание отличий в том, как вы ведете дела с людьми.
Приведите собственные примеры, подтверждающие или опровергающие этот тезис. Для этого разбейтесь на две команды, придумайте себе названия, девизы и логотипы. И пусть каждая команда сформулирует свои аргументы. 
А теперь представитель одной команды должен продать некоторый товар или услугу представителю другой команды. 
Команда-продавец сама определяет, что она хочет предложить покупателю. Если команда считает нужным получить какую-то дополнительную информацию о клиенте, она может задать ему три вопроса до объявления торгов. 

Задание 4.
Составить рекламный ролик своего товара.

Задание 5.
Составить анкету для проведения маркетингового исследования  по продвижению своего товара на рынок.

Задание 6.
Разработать программу маркетинговых мероприятий, план «Маркетинг-микс 4П»


















Приложение № 1
Тест
«Эффективность представления клиентуре товара или услуг
вашей фирмы»
Ответьте на следующие вопросы:
1.  Продумываете ли вы заранее, какие свойства и характеристики продукта вы должны, представить и в каком порядке?
2.  Предлагаете ли вы клиенту модель, которую он хочет посмотреть или которая отвечает его потребностям?
3.  Говорите ли вы клиенту до того, как продемонстрируете продукт, на какие его особенности и качества вы хотели бы обратить внимание?
4.  Подчеркиваете ли вы, аргументируя свои выводы, полезность продукта для клиента, возможность путем приобретения продукта снизить затраты, повысить производительность труда и т. д.
5.  Тщательно ли вы готовитесь к процедуре представления продуктов (сотрудники, помещение, приспособления, условия)?
6.  Вовлекаете ли вы клиента в процесс демонстрации продукта (в качестве оператора, контролера, испытателя)?
7.  Прибегаете ли вы во время демонстрации продукта к дополнительным (световым, звуковым, цветовым, механическим) эффектам?
8.  Располагаете ли вы во время представления продукта всем, что может привлечь внимание клиента (проспекты, инструкции по эксплуатации, технические описания, таблицы цен и т. д.)
9.  Делаете ли вы выводы для клиента по завершении демонстрации, еще раз подчеркивая важнейшие достоинства продукта?
10.  Предъявляете ли вы клиенту после окончания демонстрации продукта заранее заполненный бланк заказа для подписи?
Оценка:
Всегда - 15 очков; обычно - 10 очков; редко - 5 очков; никогда - 0 очков.
Подсчитайте набранные очки:
Если более 120 - очень хорошо; 95-120 хорошо; 70 - удовлетворительно; менее 70 - неудовлетворительно.

Приложение № 2
Тест
«Образцовое рекламное бюро»
(построен на основе принципов Р. Морриса)
Поставьте ответы «да» или «нет» после следующих вопросов:
1.  Заслуживаете ли вы уважение клиента и сделаете его своим партнером, если будете считать его бизнес своим и будете знать не меньше него о рекламируемом товаре?
2.  Согласны ли вы с тем, что неблагоприятные тенденции сбыта перевешивают самую блестящую рекламу?
3.  Клиент хочет, чтобы рекламное агентство высоко оценивало его товар?
4.  Следует ли упорствовать, отстаивать свою профессиональную точку зрения, если клиенту она представляется ошибочной?
5.  В случае возникновения проблем в общении с клиентом нужно ли скрывать от него свои сомнения?
6.  Скажется ли улучшенный имидж вашего клиента на репутации вашего агентства?
7.  Следует ли опережать вашего клиента, предугадывать его мысли, брать инициативу в свои руки?
8.  Стоит ли для укрепления контактов с клиентом интересоваться его политическими симпатиями, личными проблемами и др.?
9.  Могут ли ваши новые идеи о характере рекламы, товаре, упаковке продемонстрировать клиенту, что вы заинтересованы в развитии его производства?
10.  Всегда ли следует стремиться вырабатывать потенциально выгодные делу идеи?
11.  Верно ли утверждение, что в области рекламы трудится много хороших людей, но успеха достигают только настоящие труженики?
12.  Согласны ли вы с принципом: не только хорошо, но и быстро?
13.  Всегда ли ваши взаимоотношения с людьми - средство достижения цели, но не сама цель?
14.  Если ваши побуждения добры, а поведение приятно, вам не о чем беспокоиться?
15.  Необходимо ли устанавливать непосредственную связь с рынком сбыта, не полагаясь на информацию из вторых рук?
16.  Следует ли встречаться и общаться с потребителями, оптовыми и розничными торговцами, т. е. всеми, кто участвует в продвижении товаров?
17.  Верно ли, что интересные мысли об освещении товара в средствах массовой информации обычно появляются у составителей рекламных текстов; пропагандирующие товар идеи рождаются из прессы; свежие мысли о тестовой рекламе - из результатов исследований?
18.  Нужно ли создавать особые условия для работы авторам текстов и художникам (знать их потребности, ограждать от трудных клиентов, поощрять в случае успеха и утешать при неудаче)?
19.  Можно ли научиться превосходно, контактировать с людьми, хорошо писать и убеждать? Ведь эти черты приобретают, а не наследуют.
20.  Основные рекомендации клиенту необходимо представить в письменном виде?
21.  Вы являетесь представителем агентства, и клиент воспринимает ваши рекомендации как рекомендации агентства. Все отделы агентства должны иметь единое мнение?
Результат: Если у вас получилось положительных ответов 15 и более - вы соответствуете требованиям, предъявляемым к сотрудникам образцового рекламного бюро, и проблем с клиентами у вас не предвидится.

Приложение № 3
«Функции подразделений сотрудников маркетинговой службы.
Функции руководителя маркетинговой службы»
К  основным  функциям  руководителя  маркетинговой службы относят:
1.  Разработка плановых документов по стратегическим направлениям работы организации:
1) стратегический план развития;
2) бизнес-план на каждый год, включающий в себя:
а) план организационных мероприятий;
б) план финансовых результатов (доходов и расходов);
в) бюджет (план движения денежных средств).
2.  Осуществление управления подразделениями маркетинговой службы.
3.  Управление регулированием информационными потоками и координацией действий между маркетинговой службой и другими подразделениями компании.
4.  Координирование действий между маркетинговой службой и другими подразделениями компании.
5.  Внедрение программы по нематериальному стимулированию сотрудников.
6.  Использование программы повышения квалификации как мотивирующего фактора в работе сотрудников.
7.  Контролирование результатов деятельности организации (в том числе по позициям выполнения имеющегося бизнес-плана, плановых показателей и задач).
Информационная служба
К основным задачам информационной службы относят:
a.  Внедрение в соответствии с потребностями компании необходимых программ исследований и упорядочение существующих программ.
b.  Проведение исследований (работ по сбору информации), используя первичные и вторичные источники получения информации.
К  основным  функциям  начальника  информационной службы относят:
1.  Разработку плана исследований в рамках информационной службы на основании определенных целей и задач всей организации руководством в соответствии с текущими работами службы.
2.  Разработку технологий для сбора, обработки, использования и хранения информации.
3.  Организацию работ по сбору, обработке и хранению информации в рамках текущих работ, в т. ч.:
3.1.  Определение источников получения данных.
3.2.  Определение методов получения данных.
3.3.  Подбор (из штатных сотрудников и из существующей базы данных  внештатных сотрудников) для проведения работ.
3.4.  Подготовку и обучение персонала для сбора информации.
3.5.  Организацию проведения работ по сбору информации.
3.6.  Организацию обработки полученных данных.
3.7.  Организацию хранения полученных в результате исследования данных.
4.  Контроль выполнения текущих работ. (Разработка системы оценки выполнения различных этапов работ).
5.   Подготовку отчетности по результатам проведения исследований. 
Рекламная служба
Основная функция рекламной службы маркетингового подразделения - это рекламная деятельность и деятельность в области PR, направленная на повышение известности и имиджа компании, повышение конкурентоспособности.
К основным функциям менеджера по рекламе относят:
1.  Организацию и проведение рекламных мероприятий компаний, в т. ч.:
1.1  Разработку, планирование, организацию, проведение презентаций, выставок, семинаров.
1.2  Организацию, разработку и реализацию стратегии рекламных компаний.
1.3  Планирование рекламной компании, составление и обоснование  медиаплана.
1.4  Планирование бюджета рекламных мероприятий.
1.5  Оценку эффективности рекламных акций.
2. Формирование корпоративного имиджа:
Создание фирменного стиля и контроль за использованием фирменного стиля компании.
К основным функциям макетировщика рекламной службы маркетингового отдела относят:
1.  Макетирование блоков информации для формирования рекламных объявлений, буклетов и т. д.
2.  Формирование и оформление рекламных объявлений, изготовление рекламных буклетов, проспектов и другой рекламной продукции компании по заданию менеджера по рекламе.
3.  Подготовку презентационных материалов.
К основным функциям менеджера по PR в рекламной службе маркетингового отдела относят:
1.  Взаимодействие со средствами массовой информации:
1.1  Поддержание устойчивых связей с журналистами, российскими СМИ, органами власти, рекламными агентствами, полиграфическими фирмами, дизайнерами.
1.2  Составление рекламных и информационных текстов для СМИ.
1.3  Составление пресс-релизов.
1.4  Мониторинг СМИ: пресс-клиппинг, пресс-дайджест.
1.5  Планирование бюджета PR-мероприятий.
2.  Создание фирменного стиля и контроль за исполнением фирменного стиля компании.
IV. Аналитическая служба
К основным задачам этого подразделения относят обеспечение компании аналитическими выводами на основе собранной и обработанной информации по внутренней и внешней маркетинговой ситуации.
Выделяют 2 группы сотрудников в аналитической службе маркетингового отдела:
■  Сотрудники по сбору информации;
■  Сотрудники по обработке информации.
К основной функции сотрудников по сбору информации относят осуществление сбора необходимой информации на основании указаний руководителя информационной службы (по рынку, конкурентам и ценовым изменениям) с помощью различных методов, вт. ч.:
■  телефонные опросы;
■  личное интервью;
■  обработка вторичных источников.
К основным функциям сотрудников по обработке информации относят:
1.  Регистрацию, хранение (ведение каталогов, справочников, архивов) поступающей информации.
2.  Редактирование поступающих данных перед передачей в дальнейшую обработку.
3.  Осуществление перевода информации с бумажных носителей на электронные в соответствующие банки данных.
4.  Осуществление контроля за ведением баз данных на следующих этапах:
■  контроль за достоверностью поступающей информации; 
•  контроль за изменениями информации;
■  организация пополнения баз данных новой информацией.
К функциям старшего аналитика в этом подразделении относят разработку плана аналитических исследований в рамках аналитической службы на основании определенных целей и задач всей организации в соответствии с текущими работами службы.
Это выражается в ряде задач:
1.  Разработка технологий проведения анализа.
2.  Организация работ по изучению и анализу информации в рамках текущих работ, в т. ч.:
2.1. Определение методов проведения анализа.
2.2. Подготовка и обучение персонала для анализа.
2.3. Организация проведения работ по анализу информации, поступающей от информационной службы.
2.4. Обработка полученных результатов анализа.
2.5. Организация хранения полученных результатов анализа.
3.  Контроль  выполнения текущих  работ.  (Разработка системы оценки выполнения различных этапов работ).
4.  Отчетность по результатам проведения анализа.
К функциям аналитика службы относят:
1.  Изучение и анализ информации в рамках текущих работ.
2.  Анализ сегментов рынка по продуктам: ассортимент продуктов, предлагаемых различными производителями/продавцами, стоимость продуктов, новые продукты.
3.  Аналитические исследования по развитию отдельных отраслей рынка, перспективных компаний и групп компаний.

