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Введение

       Курс «Маркетинг» для студентов, обучающихся по специальности «педагогическое образование» профиль «Технология и экономика»

 включает лекционные и практические занятия, самостоятельную работу. В ходе самостоятельной работы студенты должны изучить лекционные материалы, а также дополнительные источники (учебники и учебно-методические пособия), подготовиться к ответам на контрольные вопросы и к ответам на тестовые задания.

Дисциплина «Маркетинг» включает следующие темы:
 1. Введение в маркетинг. Маркетинговое планирование
 2. Маркетинговая информация
 3 Анализ и сегментирование рынков

4. Создание брендов
 5. Разработка предложений
 6. Продвижение предложений
 7. Предоставление предложений потребителям
 8. Эффективные маркетинговые стратегии.
Практическое занятие - это одна из форм учебной работы, которая ориентирована на закрепление изученного теоретического материала, его более глубокое усвоение и формирование умения применять теоретические знания в практических, прикладных целях.
Особое внимание на практических занятиях уделяется выработке учебных или профессиональных навыков. Такие навыки формируются в процессе выполнения конкретных заданий - упражнений, задач, решения кейс-заданий и т.п. - под руководством и контролем преподавателя.
Практические занятия в учебном процессе являются основной частью учебного плана.
Практические занятия - призваны углубить, расширить и закрепить знания студентов, формировать умения и навыки. Практические занятия развивают клиническое, научное мышление и речь студента, позволяют проверить и оценить знания студентов. Перед практическим занятием следует изучить конспект лекции и рекомендованную преподавателем литературу, обращая внимание на практическое применение теории и на методику решения типовых задач.
На практическом занятии главное - уяснить связь решаемых задач с теоретическими положениями. При решении предложенной задачи нужно стремиться не только получить правильный ответ, но и усвоить общий метод решения подобных задач.
Логическая связь лекций и практических занятий заключается в том, что информация, полученная на лекции, в процессе самостоятельной работы на практическом занятии осмысливается и перерабатывается, при помощи преподавателя анализируется до мельчайших подробностей, после чeгo прочно усваивается.

Содержание практических занятий
Занятие 1 по теме 1. Введение в маркетинг.

1.Компетенции маркетинга.
2.Концепции маркетинговой деятельности

3.Основные проблемы и тенденции маркетинга 
4.Анализ рыночных возможностей. 
5.Разработка комплекса маркетинга. 
На занятиях необходимо определить прин​ципы маркетинговой деятельности, понятия нужд, потребностей, обмена, сделки, рынка. Определить сущность концепций и целей маркетинговой деятельности, подчеркивая важность ориентации производственной деятельности фирмы на требования рынка и за​просы конечных потребителей, а также показать причины возникно​вения маркетинговой концепции управления.
Рекомендуется составить схему последовательности маркетинго​вых действий, наглядно демонстрирующую содержание Маркетинга и его функции. Определить место маркетинга в управлении на мик​роуровне, т.е. во внутрифирменном управлении
Контрольные вопросы:
1. Чем было обусловлено появление маркетинга?
2. Что такое нужда, потребности?

3. Как определяется товар в теории маркетинга?

4. Какое определение рынка используется в теории маркетинга; какие основные виды рынков рассматриваются?

5. Какие основные концепции предпринимательской деятельности вы знаете и в чем их сущность?

6. Какие основные цели реализации маркетинга рассматриваются?

7. Что понимается под комплексом маркетинга?

Занятие 2 по теме 1. Маркетинговое планирование
1.  Стратегическое планирование

2.  Стратегическое планирование в подразделениях

3.  Маркетинговый план организации

На занятиях необходимо рассмотреть понятия миссии организации, ее целей, оченить возможности развития организации, виды стратегического роста. 
Основное внимание следует уделить предпосылкам развития мар​кетинга в деятельности отечественных предприятий, складывающим​ся в результате перестройки управления экономикой и внешнеэко​номическими связями нашей страны.
Контрольные вопросы:
1. Что такое стратегическое, тактическое и оперативное планирование?

2. Как осуществляется анализ рыночных возможностей?

3. Что представляет собой маркетинговый план организации?
4. Какой путь развития фирмы считается интеграционным?

5. Какой путь развития фирмы считается интенсивным?

6. Когда фирма осуществляет диверсификацию?

Занятие 3  по теме 2. Маркетинговая информация.
1.Понятие маркетинговой среды. 
2.Основные факторы микросреды организации. 
3. Основные факторы макросреды организации и ее анализ. 
4. Концепция системы маркетинговой информации. 
5.  Система маркетинговых исследований
6. Прогнозирование спроса

При подготовке к занятиям студентам рекомендуется ознакомить​ся с литературой по данной теме и получить четкое представление об основных факторах микро- и макросреды маркетинга, объектах и содержании комплексных маркетинговых ис​следований мар​кетинга, рынка и предпочтений потребителей.i
Студенты должны уметь ориентироваться в факторах формиро​вания внешней макро- и микросреды маркетинга, в которой функ​ционирует фирма. Рекомендуется на практических примерах дока​зать, почему маркетинговая политика чутко реагирует на демографи​ческие, географические, социально-психологические, экономичес​кие и культурные переменные. 
Студентам необходимо получить четкое представление о про​цессе и этапах маркетинговых исследований, а также о содержании плана их проведения. Особое внимание следует обратить на содер​жание полевых (внекабинетных) исследований, в частности тестиро​вания, эксперимента, анкетирования, лабораторных ис​следований, исследований на месте продаж и т.д.
Следует обратить внимание на информационное обеспечение маркетинга и маркетинговых исследований, статистические и мате​матические методы обработки информации, экспертные оценки, экстраполяции и др. Особо следует подчеркнуть важность компью​теризации маркетинговых исследований, роль ЭВМ в накоплении ин​формации,' ускорении процесса ее обработки и создании специали​зированных и общих банков данных.

Контрольные вопросы:
1. Какие факторы следует учитывать фирме при реализации маркетинга?

2. Какие факторы определяют микросреду маркетинга?

3. Какие факторы определяют макросреду маркетинга?

4. Какие основные источники информации могут быть использованы при создании информационной базы маркетинга?

5. Какие основные этапы включат процесс маркетингового исследования

6. Какие методы исследования существуют? Каковы их преимущества и недостатки?

7. Какое исследование считается кабинетным, полевым; в чем они состоят?

Занятие 4  по теме 3. Анализ и сегментирование рынков.


1.Потребительский рынок.            

           2.Модель покупательского поведения.
           3.Процесс принятия решения о сделке. 
           4.Организационные сделки
           5.Анализ деловых рынков 
           6. Процесс совершения сделки на деловых рынках

            7. Государственные и институциональные рынки


При изучении данной темы следует обратить внимание на особенности потребительских и деловых рынков. Следует рассмотреть вопрос, связанный с процессом принятия решения на соответствующих рынках и их отличиях Студентам следует изучить факторы, влияющие на покупательское поведение  на потребительских и деловых рынках.
 Следует обратить внимание  основные объекты комплексного исследования рынка, требования потребителей к товарам, мотивацию покупателей.

. Проанализировать конкуренцию, рассматривая ее с отраслевой и рыночной точек зрения. Изучить конкурентные стратегии лидеров и последователей.
Контрольные вопросы:
1. Как можно охарактеризовать модель покупательского поведения?
2. Какие факторы определяют покупательское поведение?

3. Какие модели принятия решения о покупке рассматривают в маркетинге?

4. Какие основные этапы включает сложный процесс принятия решения?
5. Какие теории мотивации наиболее известны?

6. Как можно охарактеризовать модель покупательского поведения предприятия?

7. Какие основные этапы включает сложный процесс о закупках?

8. Какие существуют специфические особенности принятия решения о закупках?  
9.  В каких случаях фирма использует массовый, товарно-дифференцированный и целевой маркетинг?

10. Какие основные признаки сегментирования рынка потребительских товаров?

11. Какие основные признаки сегментирования деловых рынков?

12. Когда фирма реализует недифференцированный, дифференцированный и концентрированный маркетинг?

13. Когда говорят, что имеется рыночное окно, рыночная ниша?

Занятие 5 по теме 3. Анализ и сегментирование рынков

При определении сегментации рынка и классификации ее основ​ных критериев необходимо рассмотреть основные виды сегментации, обратить внимание на понятия «целевой рынок», «рыночное окно», «рыночная ниша». 

При рассмотрении вопросов, касающихся выбора целевого рынка, рекомендуется обратить внимание на вопросы, связанные с понятиями емкость рынка, степень его однородности, уровень конкуренции,  а также иллюстрировать методологию через анализ и обсуждение  реальных задач.  
Контрольные вопросы:
1. Сегментирование рынка. 
2. Уровни сегментирования  рынков. 
3. Сегментирование потребительских рынков

4. Сегментирование деловых рынков

5. Выбор целевых сегментов рынка. 
Занятие 6  по теме 4. Создание брендов
1.Капитал бренда
2. Разработка стратегии брендинга

3. Стратегии позиционирование и дифференцирования. 
4.Маркетинговые стратегии и жизненный цикл предложения 
    На семинарском занятии рекомендуется рассмотреть  роль брендов, капитал бренда, его формирование и управление им; анализ курентоспособности бренда, маркетинговая политика и жизненный цикл бренда. Раскрыть вопросы, связанные маркетинговыми стратегиями на каждом этапе жизненного цикла товаров.с  задачами оптимизации товарной номенклатуры, инновационной политики, марочную политику. Необходимо изучит стратегии и принципы позиционирования и дифференцирования

Контрольные вопросы:
1. В чем сущность брендов и какова из роль?
2. Как управлять капиталом бренда?

3. На чем основывается разработка стратегии брендинга?

4. Что такое жизненный цикл бренда и каковы его этапы?

5. Какие маркетинговые решения следует применять  на каждом этапе?

6. Что означает провести позиционирование товара?
7. Почему можно рассматривать упаковку, как одно из средств реализации маркетинга?

8. Какие варианты организации сервиса обычно используются?

Занятие 7 по теме 4 Создание брендов

1. Факторы конкуренции. 
2. Конкурентные стратегии лидеров рынка

3. Конкурентные стратегии организаций, не являющихся лидерами

4. Стратегии обитателей рыночных ниш.

Отдельно необходимо остановиться на факторах конкуренции, определении конкурентов. Рассмотреть анализ конкурентов. И наиболее часто используемые стратегии лидеров рынка, конкурентные стратегии организаций не являющихся лидерами, обитателей рыночных ниш., а также подчеркнуть значение в современных условиях для большинства мировых товарных рынков  конкуренции.

Контрольные вопросы:
1. Какие факторы конкуренции выделяет М.Портер?
2. Какие существуют типы рынка и типы конкуренции?
3. Как осуществляется выбор конкурентов?

4. Какие активные стратегии вы знаете?

5. Перечислите оборонительные стратегии и их суть.

Занятие 8 по теме 5.  Разработка предложений.
1. Формирование стратегии предложений

2. Классификация товаров и услуг

3. Товарные системы, системы услуг и ассортимент

4. Гарантии предложений, упаковка и маркировка товаров

5. Особенности маркетинговых стратегий в сфере услуг
6. Управление качеством услуг

При  подготовке данной темы рекомендуется  обратить внимание  на классификацию товаров и услуг. Остановиться на особенностях маркетинговых стратегий в сфере услуг .Раскрыть понятия товарных линий, товарного ассортимента. Остановиться на вопросах анализа товарных линий и линий услуг.

Контрольные вопросы:
1.Какие уровни товара Вы знаете?

2.Как можно классифицировать товары?

3.Что такое товарный ассортимент и товарная номенклатура; как осуществляется управление ими?

4. В чем особенности маркетинговых стратегий услуг?

5. Как управлять качеством услуг?

Занятие 9 по теме 5 Разработка предложений(Разработка ценовых стратегий и планов)

1. Основы ценообразования

2. Установление цены

3. Создание системы цен

4. Ценообразование в рамках линий, товаров, услуг

Рассмотреть этапы и методику разработки ценовой политики и уровня цен, в частности: определение уровня спроса и платежеспособности потребителей,  эластичности спроса, полные издержки по выпуску и продаже товара, расчетную прибыль, корректировку по уровню цен конкурентов, определение порога цены и условий ее снижения, оп​ределение уровня цены по стадиям  жизненного цикла товара в рамках всего товарного ассортимента фирмы, включая ценовые линии по ос​новным товарным группам, формирование структуры цены и едини​цы ее измерения, возможные скидки-надбавки, особенности установ​ления экспортной цены.
При рассмотрении вопросов , связанных с методами определения цены студентам предлагаются расчетные задачи.
При рассмотрении вопросов ценообразования следует остановиться на стратегиях: дифференцированных цен, включая стратегию льгот​ных цен к стратегию дискриминационных цен; стабильных и стан​дартных цен, нестабильных и гибких цен; ценового лидера; увязыва​ния уровня цены со стадиями жизненного цикла товара; конкурент​ных цен; психологического ценообразования; престижных цен; увя​зывания цен с качеством товара и др.

Следует особо подчеркнуть необходимость комбинированного взаимоувязывания различных типов ценовой стратегии в практике работы предприятия или фирмы в рыночных условиях. 
Контрольные вопросы:
1. .В чем сущность ценовой политики?

2. Каковы этапы установления цены?

3. Какие группы методов ценообразования обычно выделяют и в чем их сущность?

4. Как устанавливается цена в рамках товарного ассортимента?

5. В чем заключается ценообразование по регионам?

6. В чем сущность политики скидок?

7. Как осуществляется государственное регулирование цен?

Занятие 10 по теме 6.  Продвижение предложений
1.Разработка стратегии маркетинговой коммуникации. 
2.Комплекс маркетинговых коммуникаций. 

3.Реклама и ее задачи. 
4.Стимулирование сбыта. Задачи и средства стимулирования сбыта. 
5. Связи с общественностью.

6. Спонсорство

7. Личные коммуникации 
При подготовке к занятиям необходимо изучить материалы лек​ций, а также рекомендуемую литературу.
Необходимо рассмотреть вопросы, связанные с комплексом маркетинговых коммуникаций, процессом коммуникации. Отдельно следует изучить элементы маркетинговых коммуникаций : рекламу, стимулирование сбыта, пропаганду, их задачи, достоинства и недостатки для различных типов товаров и на различных этапах жизненного цикла. 
После обсуждения вопросов, вынесенных на семинар, студентам предлагается решить задачи, которые должны быть выполнены как домашнее задание.
Контрольные вопросы:
1. Что такое коммуникационная политика?

2. Какие средства коммуникационной политики обычно рассматриваются?

3. От чего зависит значимость отдельных составляющих комплекса маркетинга?

4. Что такое коммуникационный процесс?

5. Что такое реклама?

6. Какие основные этапы разработки рекламного сообщения обычно выделяют?

7. Какие факторы учитываются при выборе средств рекламного сообщения?

8. Как определяется содержание стимулирования продаж?

9. Как осуществляется личная продажа?

10. Какие задачи стоят перед пропагандистской компанией?

11. Какие задачи решает спонсорство?

Занятие 11 по теме 7. Предоставление предложения клиентам
1. Маркетинговые каналы и партнерские сети.. 
2.Функции и структура каналов распределения. 
3.Вертикальные, горизонтальные и многоканальные маркетинговые системы. 
4.Решения  о структуре каналов. Управление каналом. 
При рассмотрении темы следует определить роль дистрибьюционной политики в комплексе маркетинга и определить основные фак​торы, влияющие на ее формирование. Также рекомендуется охарак​теризовать основные функции организаций сбытовой сети, особенности построения их маркетинговой работы, подчеркнуть значение прямого и косвенного методов сбыта.

Необходимо особо рассмотреть такие сбытовые системы, как тра​диционная, вертикальная (корпоративная, договорная, управляемая), горизонтальная и комбинированная, остановиться на особенностях эксклюзивной, селективной и интенсивной стратегий сбыта. Рассмотреть вопрос, связанный с маркетинговой логистикой и ее основные задачи.
Контрольные вопросы:
1. Решение каких задач обеспечивается политикой распределения?

2. Какие основные функции каналов распределения?

3. Как определяется уровень каналов распределения?

4. Какие сбытовые системы Вы знаете?

5. Какое распределение товаров считается интенсивным, эксклюзивным, селективным?

6. Какие виды ВМС используются?
Занятие 12 по теме 7 Представление предложения клиентам
1. Маркетинговая логистика. 
2. Розничная  торговля
3. Типы организаций розницы
4. Маркетинговые решения в розничной торговле
5. Оптовая торговля 
6. Основные типы оптовиков
7. Маркетинговые решения оптовых торговцев
На занятии необходимо рассмотреть  понятие рыночной логистики, решения в рыночной логистики. 

 При рассмотрении темы необходимо остановиться на значении посредников для потребителей и производителей. Охарактеризовать розничную и оптовую торговля с маркетинговой точки зрения.
На практических примерах рекомендуется рассмотреть особен​ности маркетинговой работы розничных, оптовых и внешнеторговых организаций.
Контрольные вопросы:
1. Какие основные функции оптовой торговли?

2. Какие маркетинговые решения принимает оптовый торговец?

3. Как и кем осуществляется оптовая торговля?

4. Какие основные функции розничной торговли?

5. Какие маркетинговые решения принимает розничный продавец?

6. Как и кем осуществляется розничная торговля?

7. Решением каких задач занимается маркетинговая логистика?

Занятие 13 по теме 8.   Эффективные маркетинговые стратегии.

1.Создание новых предложений. 
2.Процесспринятия нового предложения потребителем.
3. Международный –глобальный маркетинг

4. Решение о способе выхода на внешний рынок

    5.Влияние страны происхождения
6.Управление организацией на основе целостного маркетинга
На семинарском занятии рекомендуется рассмотреть инновационную политику и этапы разработки новых предложений, вопросы финансирования разработки новых предложений.  При рассмотрении третьего вопроса необходимо остановиться на особенностях международного маркетинга, решениях о выходе на внешний рынок, рассмотреть способы выхода на внешний рынок.

Так же затронуть вопросы тенденций развития маркетинга и способы организации маркетинговой деятельности.

Контрольные вопросы:
1. Какие основные этапы включает процесс разработки предложения?

2. Какие особенности у процесса принятия нового предложения потребителем?
3. Какие факторы подталкивают к решению о выходе на внешний рынок?

4. Какие возможны решения о способах выхода на внешний рынок?

5. Как разрабатывается маркетинговая программа при международном маркетинге?
6. Какие особенности у комплекса маркетинга?
7. Какие система организации служб маркетинга вы знаете и в чем их преимущества и недостатки?

Порядок отработки студентами пропущенных занятий
Независимо от причины отсутствия на занятиях все пропущенные темы должны быть отработаны. По выбору преподавателя отработка может проходить в форме собеседования или письменной работы сту​дента. Студентам может быть предложено провести анализ практической ситуации.
В качестве материала для отработки пропущенных занятий может быть рекомендована ситуационная задача, составленная в соответст​вии с информацией о деятельности конкретной компании, содержащая как фактологическую, так и статистическую части .
В зависимости от количества пропущенных занятий преподава​тель составляет для студента задание соответствующей степени слож​ности.
Литература, рекомендуемая для подготовки к  практическим занятиям

а) основная литература:

          1. Саак А.Э., Пшеничных Ю.А., Маркетинг в социально-культурном сервисе и туризме. Учебное пособие – СПб.:Питер,  2007.-480с.
          2. Басовский Л.Е., Басовская Е.Н.,  Маркетинг  Учебное пособие. М.:  ИНФРА-М, 2010. – 421с.

б) дополнительная литература:
1. Маркетинг: Учебник для бакалавров/С.У.Нуралиев, Д.С.Нуралиева. М.: Дашков и К, 2013. URL: http://rucont.ru/file.ashx?guid=cea1179c-a15a-48d9-a260-96e428c9a5f0

2. Портер Майкл. Конкурентная стратегия: Методика анализа отраслей и конкурентов/ Майкл Портер; Пер. с анлг.- 3-е изд.-М.: Альпина Бизнес Букс, 2007.-453 с.

3. Котлер Ф., Келлер К.Л. Маркетинг менеджмент. Экспресс-курс. 3-е изд./ Пер. С англ. Под науч. ред. С.Г.Жильцова.- СПб.: Питер, 2007.- 480 с.

4. Морозов Ю. В., Гришина В. Т. 
Маркетинг в отраслях и сферах деятельности: /Учебник - М. : Дашков и К° ,2012г.-448 с.-Электронное издание- ISBN
978-5-394-01695-0

5.   Маркетинг : учебник для студентов вузов / Т. Д. Маслова ,С.Г Божук,  Л..Н. Ковалик  . 3-е изд., перераб. и доп.  СПб.: Питер, 2008

6. Маркетинг : Учебное пособие / А.А.Романов, В.П. Басенко, Б.М.Жуков. М.: Дашков и К, 2012. URL:http://ibooks.ru/reading.php?productid=25023
7. Маркетинг: учебное пособие для вузов / Л. Е. Басовский. - М : ИНФРА-М, 2011
в) Периодические издания

1. Маркетинг: журнал /учредители федеральная контрактная корпорация "Росконтракт", Центр маркетинговых исследований и менеджмента при участии Ассоциации дипломатических работников и Государственного университета управления.

2. Проблемы теории и практики управления: официальное издание международного научно-исследовательского института проблем управления/учредитель ООО "Международная Медиа Группа".- Изд-во "Известия".
3. Вопросы экономики: Российская академия наук /учредители: НП "Редакция журнала "Вопросы экономики", Институт экономики РАН".- Изд-во НП "Редакция журнала "Вопросы экономики"".

4. Экономист: ежемесячный научно-практический журнал/учредители: Министерство экономического развития РФ, Редакция журнала "Экономист".- Изд-во ГУП ППП Типография "Наука".

г) Интернет-ресурсы

· 
Гарант (Электронный ресурс( : информационно-правовой портал / ООО НПП «ГАРАНТ-СЕРВИС». - М., 1990-2012. - URL: http://www.garant.ru.

· Научная электронная библиотека eLibrary.ru (Электронный ресурс( / ООО "РУНЭБ", Санкт-Петербургский государственный университет. – М., 2010. - URL: www.eLibrary.ru.

· Научно-информационный портал ВИНИТИ (Электронный ресурс( : информационный ресурс / ВИНИТИ РАН. - М., 2004. - URL: http://science.viniti.ru. 
· Национальный цифровой ресурс РУКОНТ (Электронный ресурс( : электронная библиотека на базе технологии Контекстум : [коллекция ТГПУ им. Л.Н. Толстого] / ООО «Агентство Книга-Сервис». – М., 2011. -  URL: http://www.rucont.ru.
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