Для получения итоговой оценки необходимо:

· Выполнить контрольную работу

· Выполнить 2 теста

· Выполнить одну задачу

Тематика контрольной работы.

1. Понятие маркетинга на современном этапе.

2. Этапы развития маркетинга.

3. Макро-факторы окружающей среды маркетинга.

4. Микро-факторы окружающей среды маркетинга.

5. Функции предприятия, действующего на принципах маркетинга.

6. Типы маркетинга в зависимости от спроса.

7. Понятие рыночного сегмента. Необходимость сегментирования рынка.

8. Критерии сегментации рынка, выбор целевого сегмента.

9. Понятие рынка. Классификация рынков, общие черты рынков.

10. Продукт как элемент комплекса маркетинга. Три уровня продукта.

11. Позиционирование товара.

12. Методы кабинетного исследования как источник маркетинговой информации.

13. Методы полевого исследования как источник маркетинговой информации.

14. Основные направления маркетинговых исследований.

15. Товарная политика рынка. Ассортимент, понятие, классификация, формирование и оптимизация.

16. Изучение потребителей, факторы влияющие на поведение потребителей (экономические, демографические, культурные, политические).

17.  Спрос. Понятие, виды спроса.

18. Источники получения первичной и вторичной информации. Достоинства и недостатки первичной и вторичной информации.

19. Теории, используемые для оценки потребностей, потребления и спроса (теория мотивации Маслоу, Фрейда).

20. Жизненный цикл товара. Политика маркетинга на разных этапах ЖЦТ.

21. Понятие нового товара. Основные этапы его разработки.

22. Причины провала новых товаров на рынке.

23. Товарная реклама, ее цели и содержание.

24.  Основные средства товарной рекламы.

25. Имиджевая реклама.

26.  Правовое регулирование рекламной деятельности.

27. Стимулирование сбыта, как элемент маркетинговых коммуникаций.

28. Особенности рекламы на разных этапах ЖЦТ.

29. Паблик - рилейшнз как элемент маркетинговых коммуникаций.

30. Товарный знак и его использование в целях рекламы.

31. Интегрированные маркетинговые коммуникации.

32. Каналы распределения, их функции и число.

33. Преимущества и недостатки основных методов продвижения товаров на рынок.

34. Прямой маркетинг, личные продажи, торговый персонал.

35. Конкурентоспособность товара и ее оценка.

36. Исходные понятия маркетинга: нужды и потребности, спрос, рынок.

37. Комплекс маркетинговых коммуникаций.

38. Маркетинговый подход к назначению цены продажи.

39. Стратегии ценообразования в маркетинге.

40. Цели и функции маркетинга.

41. Товародвижение как элемент комплекса маркетинга. Каналы дистрибьюции. Показатели их характеризующие (уровень, ширина). Участники каналов.

42. Услуги, как продукт маркетинга. Характеристика и особенности услуг, классификация. Развитие сферы услуг.

43. Выбор каналов сбыта, их положительные и отрицательные стороны. Работа с посредниками.

44. Вертикальные маркетинговые системы товародвижения (корпоративные, договорные, управляемые). Франчайзинг.

45. Товарная реклама, цели, виды и средства товарной рекламы. Реклама на разных этапах жизненного цикла товаров.

46. Ярмарки и выставки – как средство продвижения товаров. Основные задачи и эффективность.

47. Понятие нового товара. Основные этапы его разработки.

48. Причины провала новых товаров на рынке.

49. Товарная реклама, ее цели и содержание.

50.  Основные средства товарной рекламы.
Тесты I. типа

1. Удовлетворение общественных и индивидуальных потребностей характерно для концепции:

a)  совершенствование производства

b)  совершенствование товара

c)  интенсификация коммерческих усилий

d)  маркетинг

e) социально - этический маркетинг

f)  маркетинг отношений

2. Соотнесите вид спроса и тип маркетинга

Вид спроса:                                              Тип маркетинга:

a) отсутствующий                       а) синхромаркетинг    

b) иррациональный                     b) поддерживающий

c) колеблющийся                          c) демаркетинг

d) чрезмерный                               d) стимулирующий

e) полноценный                             e) противодействующий.

3. Развивающий маркетинг вызван:

1) формированием спроса на товар

2) незаинтересованностью потребителя

3) наличием негативного спроса

4) совпадением структуры спроса и предложения.

4. Универмаг предлагает покупателям три фасона модных дорогих блузок. Это товары:

1) повседневного спроса

2) особого спроса

3) пассивного спроса

4) экстренного спроса

5) предварительного выбора.

5. Основные характеристики услуг:

1) вкусовые ощущения

2) непостоянство качества, неотделимость от производителя

3) применение техники личной продажи

4) неосязаемость, несохраняемость

5) цена товара и надежность поставщика.

6. Цели сегментации рынка:

1) обеспечение адресности разрабатываемому товару

2) самоутверждение перед руководством, так как сегментация отражает маркетинговых подход

3) определение рыночной доли

4) осуществление планирования маркетинга

5) измерение и выбор подходящего сегмента.

7. Какие из перечисленных признаков сегментирования являются демографическими:

1) страна, провинция, муниципальный округ

2) социальный слой, образ жизни

3) использование товара

4) фаза жизненного цикла семьи, пол, возраст.

8. Дифференцированный маркетинг направляет усилия предприятия:

1) на дифференциацию распределения

2) одну целевую группу

3) дифференциацию товара

4) весь рынок

5) дифференциацию цены. 

9. Товар в маркетинге – это

1) средство удовлетворения потребности

2) результат исследований, разработок и производства

3) продукт деятельности, предложенный на рынке  для продажи по определенной цене и по этой цене пользующийся спросом как удовлетворяющий потребности

4) зарегистрированное  в установленном  порядке обозначение.

10. Успех товара на этапе внедрения определяется:

1)  концентрированным маркетингом

2)  обратной связью с потребителем, рекламой

3)  потребительскими свойствами товара

4)  низким соотношением расходов на рекламу к объему реализации товаров

5)  ориентацией на массовый рынок.

11. На каком этапе  жизненного цикла товара  предприятие получает стабильную прибыль:

1) внедрение

2) зрелость

3) рост

4) спад

5) разработка.

12. Маркетинговые решения на этапе зрелости направлены:

1)  на сохранение рыночной доли

2)  расширение сбыта

3)  ориентацию на обеспеченную группу потребителей

4) сохранение позиций товара на рынке

5)  улучшение дизайна товара.

13. Первая стадия в создании товара - это

1) управленческий анализ 

2) конструирование

3) поиск идей

4) предварительная оценка и выбор идей

5) разработка замысла и его проверка.

14. Продление жизненного цикла  товара осуществляется:

1) быстрой сменой ассортимента

2) нахождением  новых рынков сбыта

3) разработкой нового товара

4) увеличением объема выпуска товара

5) проведением гибкой маркетинговой политики.

15. Основные задачи установления цены продажи:

1) организовать продажу

2) обеспечить конкурентоспособность продукции на рынке

3) соответствовать товару и методике позиционирования, принятой предприятием

4) более плотно удовлетворять потребности покупателей.

16. В каком случае предприятию целесообразно применять стратегию низких цен для проникновения на рынок:

1) потребители должны быть чувствительны к цене, необходим эластичный спрос

2) издержки на производство продукции должны уменьшаться

3) конкурентная борьба на рынке не должна быть ожесточенной

4) качество продукции должно возрастать.

17. При каких условиях предприятие может применять стратегию «снятие сливок»:

1) покупатели не задумываются о цене, и таких покупателей достаточно много

2) товар имеет имидж качества

3) объем производства остается небольшим

4) товар имеет внешнее конкурентное преимущество.

18. Предприятие использует тактику приспособления к ценовой политики лидера в случаях:

1) конкуренты достаточно сильны и готовы отстаивать свои позиции

2) роль ценового лидера выполняет крупное и мощное  предприятие, противостоящее множеству мелких предприятий

3) у предприятия есть возможность снизить цену с помощью рационализации и экономии затрат

4) у предприятия есть возможность модернизировать свой продукт и заинтересовать им потребителя. 

19. Начальное звено канала распределения:

1) магазин

2) потребитель

3) производитель

4) мелкооптовое предприятие

5) крупнооптовое предприятие

11.2. Оценочные средства текущего контроля
Тесты II типа

1. С помощью, каких маркетинговых коммуникаций можно сформировать спрос на следующие товары:

a) новую марку шоколада

b) новую модель женской обуви

c) автомобили марки ВАЗ и Мерседес

d)  туристические услуги малоизвестной туристической фирмы.

Ответ аргументируйте.

2. Какой этап жизненного цикла на российском рынке переживают следующие товары: 
a) натуральная минеральная вода «Боржоми»;
b)  автомобиль «Волга»; напиток «Кока- кола»; 
c) колготки «Омса»; аспирин «Упса»?


3.Предприятие  «Рыжик» специализируется  на выпуске плавленых сырков и представляет их на рынке как товары, необходимые для завтрака, удобные в дороге. Недавно предприятие предложило использовать сырки как основу для пюреобразного овощного супа. Можно ли говорить о появлении на рынке нового товара?



4.Продолжите перечень примеров российских брендов, создаваемых на разной основе:

a)  фамилия владельца предприятия  в качестве словесного товарного знака, перешедшего в бренд, - водка «Смирновъ», ювелирные изделия «Фаберже»…

b) наименование места происхождения товара - пиво «Жигулевское», минеральная вода «Ессентуки»… 


5. Вспомните какой-нибудь товар длительного пользования (телевизор, фотоаппарат, персональный компьютер и т. п.), который вы приобрели недавно, и попытайтесь восстановить процесс выбора, которому вы следовали, источник  информации, к которому вы  обращались, и ваш подход к решению этой проблемы.


6. Известная российская кондитерская фабрика в течение одного года  полностью перестроила  свой  производственный цикл, поставив современное оборудование и применяя современную технологию. За этот период фабрика утратила рынок сбыта, на котором обосновались иностранные предприятия. Разрабатывая маркетинговую программу, маркетологи  решили обратить особое внимание на восстановление прежнего имиджа и торговой марки фабрики. Предложите маркетинговые мероприятия, которые необходимо провести фабрике. Какие аргументы в пользу продукции фабрики могут быть восприняты российскими покупателями? Какие мероприятия по формированию общественного мнения необходимы?
Примеры ситуационных задач

Ситуация 1: Основная услуга супермаркета «Перекресток» - реализация продовольственных товаров. Дополнительные услуги - информационно - консультативные. Сопутствующий ассортимент -  косметические и хозяйственные товары, бытовая химия.

Задание: Выявите, какие виды потребностей удовлетворяют реализуемые супермаркетом товары и оказываемые услуги. Ответ обоснуйте.

Ситуация 2: Швейная фабрика  к осеннему сезону разработала новую коллекцию верхней одежды и предложила ее специализированным магазинам. Одновременно с новой коллекцией фабрика поставила остатки нераспроданной одежды из коллекции прошлого года.

Задание: Укажите, какие виды спроса и соответствующие им типы маркетинга характерны для новой и прошлогодней коллекции одежды. На каком этапе жизненного цикла находятся товары этих категорий? Какие маркетинговые  мероприятия необходимо осуществить  швейной фабрике и магазинам, реализующим указанные коллекции одежды. Спрогнозируйте спрос на них в условиях сильной конкурентной среды. Все ответы обоснуйте.

Ситуация 3: Маркетинговый центр получил заказ от сети  ювелирных магазинов на проведение исследований по изучению и прогнозированию спроса на ювелирные изделия в Брянской, Орловской и Калужской областях, а также в Москве.

Задание: Определите последовательность проведения маркетинговых исследований. Установите возможные источники маркетинговой информации, методы сбора информации. 
