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1 Задания на контрольную работу по дисциплине 
«Инженерный маркетинг»
1.1 Состав вариантов на контрольную работу и правило выбора варианта студентом
Каждый вариант контрольной работы включает в себя: два теоретических вопроса и два теста. В таблице 1 представлен состав каждого варианта. Номер варианта выбирается по первой букве фамилии студента.

Таблица 1 – Состав вариантов на контрольную работу по дисциплине «Инженерный маркетинг»
	Правило выбора номера варианта
	Номер варианта
	Теоретические вопросы к варианту
	Номер практического задания

	А,О,Х
	1
	1, 20
	1

	Б, П, Ц
	2
	2, 19
	2

	В, Т, Ш
	3
	3, 18
	1

	Г, С, Ф
	4
	4, 17
	2

	Д, Ч, Ю
	5
	5, 16
	1

	Ж, У, Я
	6
	6, 15
	2

	К, Н, Щ
	7
	7, 14
	1

	З, Л, Э
	8
	8, 13
	2

	Е, М, Я
	9
	9, 12
	1

	И, З, Р
	10
	10, 11
	2



1.2 Перечень теоретических вопросов
1. Сущность маркетинга промышленного предприятия. Основные принципы и функции маркетинга промышленного предприятия.
2. Маркетинговые внешняя и внутренняя среды предприятия.
3. Проблемы и положительные тенденции в развитии современных российских промышленных предприятий.
4. Состояние российской промышленности и инновационного бизнеса в целом.
5. Новые подходы к повышению эффективности функционирования промышленных предприятий в современных условиях хозяйствования.
6. Научно-технический и технологический потенциал предприятия.
7. Сущность научно-технических нововведений и их особенности как товара.
8. Проблемы коммерциализации нововведений в России.
9. Рынок нововведений, его структура и особенности.
10. Концепция инженерного маркетинга. Инструменты комплекса инженерного маркетинга.
11. Задачи технического персонала с позиции маркетинга и работы с рынком.
12. Применение Интернет-технологий и информационных систем в инженерном маркетинге.
13. Маркетинговая информационная система в инженерной деятельности и ее элементы.
14. Проблемы взаимодействия маркетологов и технического персонала, пути их преодоления.
15. Сущность и структура бизнес-модели развития предприятия на основе инженерного маркетинга.
Характеристика ее блоков.
16. Сущность бенчмаркинга и возможности его применения для решения сложных технических
задач предприятия.
17. Понятие системы ExC (Expert Choice). Выгодность применения системы психоэвристического программирования ЕхС по сравнению
с экономико-математическими моделями, теорией вероятности и статистическими методами.
18. Цели и задачи бизнес-плана инновационного продукта. Структура бизнес-плана нового продукта или технологии.
19. Организация маркетинговой службы промышленного предприятия: размер, функции, степень автономности.
20. Задачи маркетинговой службы промышленных предприятий . Положительный опыт российских предприятий в организации службы маркетинга.



1.3. Практические задания

Практическое задание №1

«Разработка маркетинговой модели инновационного продукта (услуги)»

Задание:
Предложите инновационный продукт (услугу), который имеют отношение к вашему направлению обучения, или используйте информацию о продукте (услуге), которые в свое время стали инновационными. Для рассмотрения предлагаемого продукта (услуги) с ориентацией на потребителя разработайте его подробную и грамотную маркетинговую модель (структурно-логическую рамку проекта), которая может включать следующие элементы:
· инновационный продукт «по замыслу» – характеризует цель предлагаемого технического решения, направленного на создание новых продуктов, услуг, работ, изменение конструкции, улучшение качественных параметров, расширение функциональных особенностей, применение новых материалов, комплектующих, снижение массы продукта, решение задач промышленного дизайна, послепродажного обслуживания и пр. Это основная выгода, которую может получить потребитель;
· инновационный продукт «в реальном исполнении» – это та материализованная форма, в которую воплощается замысел разработчика, то есть то, что в конечном итоге предлагается потребителю;
· «область применения» – указывается возможность использования инновационного продукта в тех или иных областях; 
· «инновационный уровень и/или инновационный потенциал» – патенты, лицензии, «ноу-хау» и т.д.;
· «сопровождение» – решения в области обновления, гибкого приспособления к меняющимся условиям рынка и пр.;
· «конкуренция» – имеющиеся конкуренты, принципиальное отличие от них, выход на отечественные и зарубежные рынки;
· «применение информационных технологий и систем» – использование программных средств (язык программирования, операционная система, геоинформационные системы и пр.);
· «применение при проектировании (модернизации) продукта расчетных методов» – применяемые методы расчета предлагаемых или заменяемых комплектующих, деталей и пр.;
· «преимущества у разработчика» – повышение имиджа разработчика, возможное получение прибыли при размещении документации на предлагаемый продукт на сайте разработчика, кафедры, ДГТУ и прочих сайтах на рынке научно-технических нововведений в части интеллектуальной продукции и пр.;
· «преимущества у производителя» – получение документации на инновационный продукт, возможность производства данного продукта (оказания услуги), расширение рынка, возможное увеличение прибыли и пр.; 
· «преимущества у потребителя» – цена, расширение функций продукта, улучшение качественных параметров, снижение затрат в эксплуатации, удобство в эксплуатации и пр.
Представленная модель может быть расширена или сокращена по согласованию с преподавателем в зависимости от особенностей предлагаемых продуктов (услуг). Пример маркетинговой модели представлен в приложении 1 к данным методическим указаниям.



 Практическое задание №2
«Разработка решений по комплексу инженерного маркетинга для реализации инновационного проекта»

Задание:

Предложите инновационный продукт (услугу), который имеют отношение к вашему направлению обучения, или используйте информацию о продукте (услуге), которые в свое время стали инновационными.
Сформулируйте основные решения по комплексу инженерного маркетинга для обеспечения рыночно-ориентированного создания и продвижения вашего продукта. Комплекс инженерного маркетинга включает 9 основных элементов:
1, 2. People, product – ориентация на потребителя, продукт (учет предпочтений потребителя и создание добавленной ценности для него). В данном пункте необходимо указать соответствующие инженерные решения, позволяющие удовлетворить потребителя благодаря реализации вашего инновационного проекта. 
3. Production – способ изготовления (модернизации) продукта (оказания услуги). Здесь нужно указать гипотетически возможного изготовителя и особенности производства продукта (оказания услуги).

4.  Price – цена нового (модернизированного) продукта (услуги). В рамках данного элемента указывается возможность снижения затрат на изготовление продукта с помощью соответствующих инженерных решений, в частности:
· снижения затрат на материалы, в том числе комплектующие;
· возможной замены зарубежной комплектации на отечественную;
· снижения трудоемкости изготовления продукта за счет использования прогрессивных технологий, изменения конструкции и пр.;
· снижения затрат на организацию производства и пр.
5, 6. Promotion, place – продвижение, место продажи. В данном разделе необходимо указать соответствующие инженерные решения по продвижению продукта (услуги):
· инженерные решения, связанные с онлайн возможностями;
· инженерные решения, связанные с разработкой и организацией работы специальных сайтов (разработки кафедры, ДГТУ для выхода на рынок научно-технических нововведений в части интеллектуальной продукции) и пр.
7. Public relations – связи с общественностью. В данном разделе необходимо указать инженерные решения по формированию благоприятного имиджа предприятия (продукта) у существующих и потенциальных потребителей за счет конкурентоспособности и качества предлагаемого продукта (проведение консультационных встреч и выставочных мероприятий, онлайн поддержка потребителя, продажа товара вместе с диском, содержащим информацию и видео-материалы о возможных особенностях продукта и пр.).
8. Provider – доступ к ресурсам Интернет и другим базам данных. Указывается использование сетевых ресурсов и баз данных для разработки лучших предложений, более конкурентоспособных продуктов, создания сайта, Интернет-магазина и пр.
9. Processing – применение информационных технологий и систем в маркетинге. Указываются:
· используемые при разработке технических решений информационные технологии и системы; 
· применяемые программные продукты и программная поддержка потребителя.
При разработке решений по комплексу инженерного маркетинга необходимо учитывать специфику и особенности предлагаемого продукта или услуги. Пример решений по комплексу инженерного маркетинга 9Р представлен в приложении 2 к данным методическим указаниям.



2. Методические указания к выполнению контрольной работы

Для ответа на теоретический вопрос целесообразно использовать литературу, рекомендуемую в настоящих методических указаниях. Возможно использование и других литературных источников на усмотрение студента. Теоретические положения можно раскрывать на примере той организации, где работает студент (данное требование не является обязательным), но может повысить рейтинг работы.
Текст практического задания в контрольную работу переписывать не надо, указывается только его номер. Затем приводится его решение по примеру.
Выполненная контрольная работа сдается (высылается) в университет на проверку в соответствии с учебным графиком. Студенты, получившие контрольную работу после проверки, должны ознакомиться с замечаниями, и с их учетом  и рекомендацией преподавателя письменно доработать  после замечаний преподавателя.
Доработанная контрольная работа предъявляется преподавателю при сдаче экзамена (зачета) по дисциплине.



3. Вопросы для подготовки к экзамену( зачету)
[bookmark: page4]
                             
1. Сущность маркетинга промышленного предприятия.
2. Основные принципы и функции маркетинга промышленного предприятия.
3. Маркетинговая внешняя и внутренняя сред предприятия.
4. Маркетинговая модель преобразования бизнеса на основе теории изменений.
5. Эволюция взглядов на роль маркетинга в управлении предприятием по Благоеву.
6. Проблемы и положительные тенденции в развитии современных российских промышленных
предприятий.
7. Состояние российской промышленности и инновационного бизнеса в целом.
8. Новые подходы к повышению эффективности функционирования промышленных предприятий
в современных условиях хозяйствования.
9. Научно-технический и технологический потенциал предприятия.
10. Сущность научно-технических нововведений и их особенности как товара.
11. Маркетинговая модель нововведения как его структурно-логическая рамка.
12. Проблемы коммерциализации нововведений в России.
13. Рынок нововведений, его структура и особенности.
14. Концепция инженерного маркетинга.
15. Задачи технического персонала с позиции маркетинга и работы с рынком.
16. Понятие комплекса маркетинга. История развития комплекса маркетинга в зарубежной
теории и практике.
17. Критика классического комплекса маркетинга.
18. Инструменты комплекса маркетинга взаимодействия.
19. Инструменты комплекса инженерного маркетинга.
20. Применение Интернет-технологий и информационных систем в инженерном маркетинге.
21. Маркетинговая информационная система в инженерной деятельности и ее элементы.
22. Проблемы взаимодействия маркетологов и технического персонала, пути их преодоления.
23. Цели и задачи предприятия в развитии бизнеса.
24. Сущность бизнес-модели. Виды бизнес-моделей и зарубежная практика их применения.
25. Шаблоны бизнес-модели, разработанные зарубежными учеными.
26. Сущность и структура бизнес-модели развития предприятия на основе инженерного маркетинга.
Характеристика ее блоков.
27. Сущность бенчмаркинга и возможности его применения для решения сложных технических
задач предприятия.
28. Понятие системы ExC (Expert Choice).
29. Выгодность применения системы психоэвристического программирования ЕхС по сравнению
с экономико-математическими моделями, теорией вероятности и статистическими методами.
30. Модели системы ЕхС: доминантная модель, модель ограничений, разделительная, лексикографическая
модели, модели прямой комплексной оценки и соответствия эталону.
31. Цели и задачи бизнес-плана инновационного продукта.
32. Структура бизнес-плана нового продукта или технологии.
33. Организация маркетинговой службы промышленного предприятия: размер, функции, степень
автономности.
34. Положительный опыт российских предприятий в организации службы маркетинга.
35. Задачи маркетинговой службы промышленных предприятий.
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Приложение 1
Пример маркетинговой модели продукта (модернизированного аппарата ультразвуковой диагностики)
 (
1. ПО ЗАМЫСЛУ
Проведение высококачественного ультразвукового исследования с целью диагностирования пациентов  
2. В РЕАЛЬНОМ ИСПОЛНЕНИИ
    
Документация на аппарат ультразвуковой диагностики
   
3. ОБЛАСТЬ ПРИМЕНЕНИЯ
Применение в медицинских учреждениях в сферах: 
- абдоминальных исследований;
- кардиологии;
- ангиологии;
- гинекологии;
- акушерства и пр.
4. КОНКУРЕНТЫ 
Различные зарубежные и отечественные приборы типа 
Siemens
, 
Philips
, 
GE
, 
Aloka
, 
Mindray
, Унисон 2-03 и другие.
Преимущество предлагаемого прибора в сочетании невысокой стоимости, многофункциональности и высокого качества. 
5.
 
ПРЕИМУЩЕСТВА У РАЗРАБОТЧИКА
   
-повышение имиджа разработчиков;
-возможное получение прибыли при размещении документации на прибор на сайте ДГТУ в части интеллектуальной продукции на рынке НТНВ.
6. ПРЕИМУЩЕСТВА У ПРОИЗВОДИТЕЛЯ
- получение документации на прибор и его производство с целью более полного удовлетворения нужд потребительского сегмента; 
- получение прибыли от продажи нового прибора.
7. ПРЕИМУЩЕСТВА У ПОТРЕБИТЕЛЯ – 
МЕД. УЧРЕЖДЕНИЯ
- высокая надежность и качество проведения ультразвуковых исследований и получаемых изображений;
- многофункциональность;
- высокая чувствительность допплера;
- невысокая цена.
8. ПРЕИМУЩЕСТВА У ПОТРЕБИТЕЛЯ – ПАЦИЕНТА
- уверенность в точности ультразвукового диагностирования и качестве предоставляемых медицинских услуг;
- невысокая цена;
- удобство эксплуатации;
- высокое качество изображений.
)

























































Приложение 2
Пример плана действий по комплексу инженерного маркетинга
(для модернизированного ультразвукового станка для обработки мелкомодульных цилиндрических зубчатых колес малого диаметра)

1. People (потребитель). 
· Потребителями предлагаемого станка будут различные промышленные предприятия, машиностроительные, механические заводы, автомастерские и прочие организации, эксплуатирующие ультразвуковые станки.
· Конечными потребителями будут инженеры. 

2.  Product (продукт). 
· Модернизированный ультразвуковой станок, обеспечивающий повышенную точность и мощность обработки зубчатых мелкомодульных колес.

3. Production (производственный процесс). В изготовлении станка предлагается использование мощного и простого в эксплуатации ультразвукового генератора с системой автоматической подстройки частоты, а также с мощными транзисторами, работающими в режиме переключения.

4. Price (цена). Инженерные решения по изготовлению данного станка и выбору комплектующих позволят установить начальную цену продажи в размере 259143 руб., что значительно ниже цен на зарубежные аналоги производителей GILDEMEISTER, SAUER, GRAZIANO, FAMOT. 

5-6. Place + promotion (место продажи, продвижение). Продажу станка планируется осуществлять со склада и торговых точек производителя, а также с помощью сети Интернет. 

7. Public relations (имидж производителя, разработчика). Предприятие-разработчик сможет повысить свой имидж благодаря разработке конкурентоспособного и востребованного на рынке модернизированного ультразвукового станка. Предлагается проводить консультационные встречи с представителями промышленных предприятий – потенциальных потребителей и участвовать в выставках с показом опытного образца станка.

8-9. Provider + processing (использование сети Интернет и информационных технологий и систем). Предполагается использование сети Интернет с целью отслеживания требований, предложений потребителей, а также проведения технических консультаций. Для целей последнего возможно создание отдельного Интернет-сайта с возможностью онлайн-формирования заказа (Интернет-магазина), с проведением консультаций по обслуживанию и ремонту станка, предоставлением видеоматериалов по правильной эксплуатации станка, наличием формы обратной связи и форума для выяснения каких-либо технических и организационных вопросов, связанных с приобретением и обслуживанием станка.  
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