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Общие рекомендации

Целью дисциплины «Маркетинг в коммерческой деятельности» является формирование у бакалавров представления о маркетинге как о концепции стратегического внутрифирменного управления и целостной системы организации коммерческой деятельности, направленной на достижение стратегических целей за счет производства и предложения товаров, услуг, наилучшим образом удовлетворяющих потребности активных и потенциальных покупателей; 
· обучение практическим навыкам ведения маркетинговой и коммерческой деятельности.
Для этого решаются следующие задачи:
· знакомство с сущностью современной концепции маркетинга в коммерческой деятельности предприятия, маркетинговой информационной системой и методами получения маркетинговых данных; 
· рассмотрение теоретических и практических вопросов относительно реализации управленческих функций в сфере маркетинга и коммерческой деятельности: анализа, планирования, организации и контроля маркетинговой и коммерческой деятельности;
· приобретение теоретических знаний и практических навыков разработки комплекса маркетинга: товарной, ценовой, сбытовой и коммуникативной политики организации и методологии оценки эффективности маркетинговой деятельности; 
· научить студентов экономически правильно оценивать перспективы и особенности хозяйственного управления; способствовать получению студентами необходимых практических навыков работы, использование которых позволит повысить эффективность деятельности предприятий и организаций, укрепить их позиции на рынке.
Особенности функционирования маркетинга в коммерческой деятельности лучше будет усвоено студентами, уже изучившими основы экономической теории, микро- и макроэкономику, практический маркетинг и маркетинговые исследования.
Студенты, завершившие изучение дисциплины Маркетинг в коммерческой деятельности, должны обладать следующими компетенциями: 
1. способностью к самоорганизации и самообразованию (ОК-7);
1. владение навыками стратегического анализа, разработки и осуществления стратегии организации, направленной на обеспечения конкурентоспособности (ПК-3);
1. способностью оценивать воздействие макроэкономической среды на функционирование организаций и органов государственного и муниципального управления, выявлять и анализировать рыночные и специфические риски, а также анализировать поведение потребителей экономических благи формирование спроса на основе знания экономических основ поведения организаций, структур рынков и конкурентной среды отрасли (ПК-9);
1. способность оценивать экономические и социальные условия осуществления предпринимательской деятельности, выявлять новые рыночные возможности и формировать новые бизнес-модели (ПК-17)
Должен знать:
1. специфику формирования товарного ассортимента предприятий, методики его анализа и оценки;
1. теорию и практику маркетинга;
1. особенности товарной, ценовой и распределительной деятельности предприятия;
1. коммуникационную политику предприятия.
Понимать:
1. современные тенденции развития маркетинга;
1. особенности товарной, ценовой и распределительной деятельности предприятия;
составляющие системы товародвижения на рынке, их сущность, условия, особенности организации, функционирования и пути минимизации издержек.
Уметь: 
1. прогнозирования динамики спроса и предложения на рынке.
1. оценивать психические, физиологические особенности человека, социальную значимость потребителей; 
1. применять основные положения научных теорий маркетинга в организации эффективной деятельности предприятий; 
1. анализировать риски, возникающие при функционировании коммерческого предприятия;
1. формировать товарный ассортимент с учетом требований рынка;
1. организовать работу с поставщиками и покупателями на рынке закупок и сбыта (продаж) товаров;
1. организовать и управлять процессами купли-продажи и обмена товаров;
1. применять методы стимулирования сбыта (продажи).
Заочное обучение предполагает самостоятельную работу студентов по изучению дисциплин, краткие обзорные лекции и консультации преподавателей. Поэтому контрольная работа является важным этапом учебного процесса.
Цель контрольной работы – закрепление знаний, полученных в результате самостоятельной работы над учебным материалом.
В процессе подготовки контрольной работы студентам предстоит самостоятельно изучить различные источники информации по теме. Это позволит им выявить разнообразные методы изложения материала, выбрать наиболее интересные из них и более глубоко изучить дисциплину. Практика выполнения контрольного задания способствует закреплению навыков работы с литературой, умению выделить главные вопросы, систематизировать изученный материал, логически излагать свои мысли. Изучение разнообразной литературы поможет выявить связь темы контрольного задания с другими темами курса.
Вариант заданий для выполнения контрольной работы выбирается по последней цифре номера зачетной книжки студента. Например, если последняя цифра номера зачетной книжки – 4, то студент может  выбрать один из трех вариантов 4, 14 или 24, если последняя цифра – 0, то может выбрать вариант под номером 10, 20 или 30.
При написании контрольной работы необходимо использовать как минимум 3 источника литературы с обязательными ссылками на них в тексте. Список используемой литературы привести в конце работы. Объем контрольной работы – до 10 страниц машинописного текста, формат А - 4, шрифт 14 Times New Roman, полуторный интервал.

Варианты заданий для контрольной работы

	Вариант
	Номера вопросов
	Вариант
	Номера вопросов
	Вариант
	Номера вопросов

	1
	28, 37
	11
	19, 33
	21
	14, 52

	2
	15, 40
	12
	24, 48
	22
	7, 57

	3
	20, 46
	13
	8, 36
	23
	21, 55

	4
	11, 31
	14
	27, 41
	24
	1, 43

	5
	30, 42
	15
	16, 54
	25
	13, 45

	6
	18, 50
	16
	3, 47
	26
	4, 60

	7
	23, 46
	17
	29, 34
	27
	17, 53

	8
	12, 35
	18
	5, 58
	28
	10, 49

	9
	26, 32
	19
	25, 44
	29
	22, 56

	10
	2, 38
	20
	9, 39
	30
	6, 51




Вопросы для контрольной работы
1. Сущность и содержание коммерческой деятельности.
1. Развитие коммерческой деятельности и маркетинга в России.
1. Эволюция концепции маркетинга.
1. Виды коммерческих операций в условиях рынка: основные и вспомогательные. Их место в деятельности предприятий.
1. Особенности развития Интернет-маркетинга и коммерческой деятельности в сети Интернет.
1. Осуществление маркетинга инноваций.
1. Необходимость и особенности маркетинга персонала на коммерческом предприятии.
1. Бюджетирование затрат на маркетинг.
1. Планирование маркетинговой деятельности.
1. Особенности системы управления взаимоотношениями с клиентами (CRM).
1. Построение системы прибыльных продаж.
1. Виды технологий при планировании продаж.
1. Анализ маркетинговой деятельности.
1. Оценка эффективности рекламной кампании.
1. Экономическая эффективность рекламы.
1. Функции и роль товарного обращения в рыночной экономике.
1. Особенности маркетинга оптовой торговли.
1. Коммуникативная эффективность рекламы.
1. Стратегическое и тактическое планирование на предприятии. Виды стратегий.
1. Аудит маркетинговой деятельности. Оценка эффективности маркетинговой деятельности.
1. Формирование конкурентных условий развития товарного обращения в России. Лицензирование и сертификация товаров и услуг отраслей товарного обращения.
1. Проведение конкурентной разведки – особенности и причины.
1. Особенности маркетинга розничной торговли.
1. Коммерческий риск и способы его уменьшения.
1. Виды контроля маркетинговой деятельности.
1. Особенности функционирования маркетинга в малом бизнесе.
1.  Факторы, влияющие на развитие коммерческой и маркетинговой деятельности.
1. Позиционирования товара на рынке. Виды позиционирования товара.
1. Конкурентоспособность товара и факторы, влияющие на нее: технический уровень товара, качество, сертификация продукции, производственные факторы, конкурентоспособность продавцов, экономические условия потребления товара.
1. Прогнозирование объемов продаж в розничной торговле.
1. Маркетинг розничных торговых сетей.
1. Виды маркетинговых исследований по целям проведения.
1. Торговая сделка: понятие, черты современных торговых сделок.
1. Ассортиментная политика, задачи ассортиментной политики. Ассортиментная стратегия.
1. Текущее маркетинговое планирование – опыт и примеры коммерческих предприятий.
1. Основные способы оформления сделки: контракт (договор), оферта, акцепт.
1. Основные коммерческие условия договора поставки.
1. Ведение преддоговорной работы, порядок заключения, расторжения, изменения и дополнения договоров.
1. Методы сбора первичной и вторичной информации для маркетингового исследования.
1. Система функционирования ИНКОТЕРМС.
1. Коммерческая информация: сущность, требования, источники информации, методы ее получения.
1. Изучение и оценка спроса на потребительские товары.
1. Сущность и последовательность прогнозирования спроса, виды прогнозов.
1. Методы прогнозирования спроса и их характеристика.
1. Конъюнктура рынка: понятие, отличительные черты, факторы.
1. Поиск и выбор поставщиков.
1. Анализ закупочной коммерческой деятельности.
1. Анализ сбытовой деятельности предприятия.
1. Качество обслуживания и факторы его определяющие.
1. Лизинг как одна из основных форм сбыта продукции.
1. Организация отделов снабжения коммерческих предприятий в условиях рынка.
1. Коммерческая политика и коммерческая деятельность предприятия различных форм оптовой торговли.
1. Коммерческая деятельность оптового торгового предприятия на рынке товаров с ориентацией на маркетинг.
1. Конъюнктура рынка потребительских товаров как составляющая коммерческой деятельности розничного  торгового предприятия.
1. Формирование коммерческой деятельности предприятия разных форм розничной торговли.
1. Организационно-правовые формы деятельности хозяйственных предприятий на рынке товаров и услуг.
1. Организационная структура коммерческой службы, механизм ее управления, основные функции и задачи.
1. Хозяйственные предприятия на рынке товаров и услуг, их коммерческие функции и характерные особенности.
1. Финансово-экономическое сообщество оптовой и розничной торговли.
1. Развитие франчайзинга как формы поддержки малого предпринимательства в России и зарубежных странах.

Перечень контрольных вопросов к экзамену.
1. Концепция современного маркетинга. Принципы, цели и функции маркетинга в коммерческой деятельности предприятия. 
2. Концепция коммерческой деятельности. Этапы развития коммерческой деятельности. 
3. Инфраструктура товарного рынка и ее роль в коммерческой деятельности.
4. Эволюция теории и практики маркетинга на рынке и в коммерческой деятельности передприятия. 
5. Факторы, влияющие на развитие коммерческой деятельности.
6. Субъекты коммерческой деятельности – коммерческие организации (предприятия), их классификация. 
7. Информационное обеспечение коммерческой деятельности: система маркетинговой информации, классификация маркетинговой информации и методы её сбора.
8. Маркетинговые исследования: сущность, виды и алгоритм их проведения. 
9. Методы проведения маркетинговых исследований и сбора информации.
10. Внешняя маркетинговая микро- и макросреда коммерческой организации. 
11. Прогнозирование сбыта на основные виды товаров (услуг). 
12. Покупательское поведение потребителей: процесс принятия решения о покупке, факторы поведения потребителей. 
13. Характеристика товара как объекта коммерческой деятельности: атрибуты товара (продукта), классификация (по длительности использования и осязаемости, по сфере потребления, особенностям потребительского поведения, в зависимости от сложности покупочного решения). 
14. Товарная политика коммерческого предприятия. 
15. Моделирование товарного ассортимента и ассортиментной политики предприятия
16. Концепция жизненного цикла продукта, основные стадии и их характеристика. Виды ЖЦТ. 
17. Услуга, виды услуг. Управление качеством услуг. Виды и особенности сервисных услуг на рынке, технология их осуществления.
18. Цена и ценообразование в коммерческой деятельности: ценовая политика, механизм расчета исходной цены товара.
19. Методы установления базовой цены товара. 
20. Стратегии ценообразования. 
21. Технология закупки и поставки товаров в коммерческие предприятия.
22. Маркетинговые каналы распределения: функции, структура и типы.  
23. Организация системы сбыта и выбор типа маркетингового канала.
24. Оптовая и розничная торговля как звенья маркетингового канала: основные функции и характеристики. 
25. Интенсивность дистрибуции. Конфликты в маркетинговых каналах. Управление каналами распределения.
26. Вертикальные, горизонтальные и гибридные маркетинговые системы распределения.
27. Франчайзинг: понятие, сущность. Особенности формирования франчайзинговых систем.
28. Формы проведения переговоров о коммерческой сделке и согласовании ее основных условий.
29. Виды договоров, заключаемых предприятиями при закупке и продаже товаров. Влияние условий договоров на показатели коммерческой деятельности.
30. Коммуникации в коммерческой деятельности предприятия: сущность, процесс разработки маркетинговых коммуникаций.
31. Средства маркетинговых коммуникаций и критерии их выбора. 
32.  Особенности интегрированных маркетинговых коммуникаций. 
33. Методы формирования бюджета и оценки эффективности маркетинговых коммуникаций
34. Реклама как средство маркетинговых коммуникаций: основные характеристики, преимущества, недостатки.
35. Рекламная кампания, определение рекламного бюджета и оценка эффективности рекламных мероприятий. 
36. Паблик рилейшнз (связи с общественностью): сущность, преимущества и недостатки. 
37. Личные продажи как средство маркетинговых коммуникаций: сущность, виды. Основные этапы процесса персональных продаж.
38. Сущность, виды, основные средства продвижения продаж (стимулирования сбыта). Преимущества и недостатки продвижения продаж.
39. Разработка кампании продвижения и оценка ее результатов.
40. SWOT – анализ как метод формирования корпоративной стратегии.
41. Сущность маркетинговой сегментации рынков. Основные критерии рыночной сегментации.  
42. Особенности сегментации потребительских  и бизнес-рынков. 
43.  Выбор целевых сегментов рынка и стратегии их достижения. 
44. Позиционирование: понятие, сущность. 
45. Основные типы организационных структур службы маркетинга на коммерческом предприятии.
46. Организация и управление деятельностью службы маркетинга на коммерческом предприятии.
47.  Сущность, принципы маркетингового планирования. Роль плана маркетинга, бизнес-плана в системе планирования коммерческой деятельности предприятия. 
48. Понятие коммерческого риска. Виды рисков предприятия. Методы анализа коммерческого риска. 
49. Управление коммерческим риском. Способы минимизации коммерческого риска.
50. Коммерческие сделки на рынке товаров и услуг.
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