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1 ПРАКТИЧЕСКИЕ ЗАНЯТИЯ
Практические занятия по дисциплине позволяют закрепить полученные во время лекций и самостоятельной работы студентов знания, умения и навыки. Данные занятия проводятся в соответствии с планом, имеющимся в деканате, консультациями преподавателя. На данных занятиях студенты могут разобраться в наиболее сложных, узловых вопросах изучаемой дисциплины.
2 ОФОРМЛЕНИЕ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ
Методические указания по выполнению и оформлению контрольной работы. 
Выполнение контрольной работы является важным этапом в процессе изучения курса. Выполняя контрольную работу, студент должен коротко и ясно излагать усвоенный материал. Недопустимо дословное списывание текста из литературных источников. В конце работы приводится список используемой литературы. 

Объем текстовой части должен составлять 10-12 листов по первому вопросу (формат А4, машинописный текст, поля по 2 см, отступ красной строки 1,5, межстрочный интервал 1,5, 14 шрифт Times New Roman, название вопроса - 16 шрифт Times New Roman) и не менее 2-3 листов – по второму вопросу. 

Номер варианта определяется по начальной букве фамилии студента. В качестве описываемого следует выбирать предприятие, на котором студент работает, работал или проходил практику. Если это вызывает затруднения допускается описание общеизвестного предприятия.

Затем по контрольной работе проводится собеседование, после которого студент допускается к итоговому контролю по курсу.
3 ЗАДАНИЯ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ

Тематика теоретических вопросов контрольной работы

Тема 1

1. Рынок как объективная основа маркетинга.

2. Эволюция концепций маркетинга.
Тема 2
1. Содержание маркетинга услуг.

2. Развитие маркетинга партнерских связей.
Тема 3
1. Инфраструктурное обеспечение маркетинга.

2. Маркетинг в сфере товарного обращения.

Тема 4
1. Содержание сферы товарного обращения.

2. Специфика маркетинга в торговле.

Тема 5
1. Развитие рынка услуг сферы малого бизнеса. Современная классификация услуг.
2. Концептуальная модель совершенствования организационно-качественных параметров маркетинга.
Тема 6
1. Маркетинговая система сферы услуг.

2. Концепция коммерческих услуг 

Тема 7
1. Маркетинговые исследования и выбор сегмента рынка.

2. Принципы, подходы и методы исследования рынка. 

Тема 8
1. Оценка факторов рыночной среды.
2. Позиционирование товара.

Практическая часть контрольной работы

1.Приведите конкретные примеры товарных рынков из отечественной и зарубежной практики, для которых характерны ситуации «рынка продавца» или «рынка покупателя». 

2. Что лучше для общества в целом: наличие «рынков продавцов» или «рынков покупателей»? Ответ проиллюстрируйте на конкретных примерах. 

3. Чем отличается с позиции маркетинга: 

a) рынок соли от рынка автомобилей; 

b) рынок товаров от рынка услуг; 

c) сельский рынок от городского рынка; 

d) рынок овощей от рынка холодильников; 

e) рынок самолетов от рынка арбузов? 

Назовите максимальное количество отличительных признаков. 

4. Какие изменения произойдут на рынках потребителей и рынках предприятий, если в обществе усиливается тенденция к сокращению времени на приготовление пищи в домашних условиях? 

5. Покажите, как качество товаров влияет на спрос и на предложение? Как это влияние можно изобразить графически?
4 ВОПРОСЫ К ЭКЗАМЕНУ
1.  Функции и методы практического маркетинга.

2. Принципы функционирования системы практического маркетинга.

3. Актуальное определение маркетинги маркетинговой концепции.

4. Формирование маркетинговой инфраструктуры.

5. Разработка миссии и определение цели компании.

6. Планирование стратегического маркетингового контроля.

7. Реализация и стратегического маркетингового контроля.

8. Организация стратегического маркетингового контроля.

9. Система планов на предприятии.

10. Базовые стратегии М. Портера.

11. Стратегия лидерства по издержкам.

12. Стратегия дифференциации.

13. Стратегия концентрации.

14. Стратегии роста бизнеса.

15. Рост за счет внутренних ресурсов.

16. Рост за счет внешних ресурсов путем интеграции.

17. Рост за счет внешних ресурсов путем диверсификации.

18. Конкурентоспособность как основа стратегии маркетинга.

19. Конкурентоспособность и конкурентное преимущество.

20. Конкурентные стратегии (стратегия лидера, стратегия «бросающего вызов», стратегия «следующего за лидером», стратегия «специалиста).

21. Направления и объекты исследований. Классификация исследований.

22. Этапы маркетинговых исследований.

23. Определение проблемы маркетингового исследования.

24. Определение объектов и проекта маркетингового исследования.

25. Разработка плана исследования.

26. Реализация плана исследования.

27. Подготовка данных, обработка и анализ информации.

28. Представление результатов маркетингового исследования.

29. Анализ отрасли и конкурентов по модели М. Портера.

30. Сравнительный анализ конкурентных преимуществ.

31. Анализ конкурентного положения компании с применениемматрицы BCG.

32. Инструменты стратегического анализа: SWOT-анализ, анализ бизнесов диверсифицированной компании, матрица GE/MCKINSEY, матрица ADL/LC.

33. Управление отдельными марками. Создание марки и упаковки потребительских товаров.

34. Разработка концепций марки. Разработка и тестирование вариантов марки.

35. Разработка и тестирование вариантов упаковки.

36. Формирование доступности марки.

37. Модель вероятности выбора бренда. Анализ представленнности бренда.

38. Формирование покупательского предпочтения.

39. Бренд-менеджмент: линейные расширения, марочные расширения.

40. Управление ассортиментом марочных товаров.

41. Товарная номенклатура (ТН) и товарные линии. Расширение ТН. Удлинение товарной линии. Увеличение или уменьшение согласованности ТН. Особенности организационной структуры.

42. Ценовой маркетинг: производственные и коммерческие зависимости.

43. Факторы ценообразования. Затратные методы портфельного ценообразования.

44. Ориентация на потребителя как основа ценовой политики.

45. Спрос как фактор ценообразования. Ценовая эластичность спроса. Цены и потребительское качество. Стратегии ценообразования. Стратегии изменения цены.

46. Стратегии товарной и потребительской дифференциации цен. Методы ценообразования, ориентированные на спрос. Тестирование ценовых предпочтений.

47. Тактические приемы по адаптации цены Формирование конкурентоспособной цены.

48. Прямые продажи.

49. Сущность трейд-маркетинга. Функции отдела трейд-маркетинга. Инструменты трейд-маркетинга. Организация мерчандайзинга в компании.

50. CRM-системы. Типовые варианты построения отделов продаж.

51. Промышленная компания FMCG-компания и оптовая фирма. Розничная торговля. Сервисная компания на В2В-рынке.

52. Планирование маркетинговых коммуникаций.

53. PR как средство маркетинговых коммуникаций.

54. RACE-модель. Эффективность PR-деятельности Стимулирование сбыта.

55. Основные средства стимулирования сбыта.
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