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[bookmark: _Toc118568977]1. Цели изучения дисциплины 
Целью изучения дисциплины является приобретение теоретических знаний о торговой марке и бренде как основополагающих категориях маркетинга и развитие практических навыков управления брендами. 
Задачами изучения дисциплины является формирование профессиональных компетенций в области определения приоритетов марочной стратегии и, на основе технологий бренд-менеджмента, использовании их в управлении 
Дисциплина «Стратегический маркетинг» опирается на компетенции приобретенные обучающимися в ходе изучения дисциплин: 
Стратегический маркетинг, 
Основы маркетинга, 
Практический маркетинг, 
Управление маркетингом, 
Маркетинг в торговле, 
Маркетинг в коммерческой деятельности, 
Маркетинговые исследование. 
Освоение дисциплины «Стратегический маркетинг» является базой для подготовки к итоговой государственной аттестации


[bookmark: _Toc108160583][bookmark: _Toc118568978]1.2 Перечень компетенций, формируемых в процессе изучения дисциплины
Процесс изучения дисциплины «Стратегический маркетинг» направлен на формирование следующих компетенций:
ПК-4: Способен к разработке маркетинговой стратегии организации, прогнозированию ресурсных возможностей, путей и способов достижения результативности деятельности предприятия 
ПК-4.3: Разрабатывает стратегический план маркетинговой деятельности Уровень освоения индикатора компетенции ПК-4.3.1
сформированное, глубинное понимание основных принципов и функций стратегического маркетинга, особенностей стратегической товарной, ценовой и распределительной деятельности предприятия и специфики организации стратегического маркетинга в условиях перехода к цифровой экономике.
Уровень освоения индикатора компетенции ПК-4.3.2
успешное и систематическое умение применять основные положения научных теорий стратегического маркетинга в организации эффективной деятельности предприятий, а также анализировать риски, возникающие при функционировании современного предприятия, в том числе с использованием «сквозных» (цифровых) технологий.
Уровень освоения индикатора компетенции ПК-4.3.3
успешное и систематическое применение навыка оценки рыночной конъюнктуры, прогнозирования динамики спроса и предложения на рынке с целью разработки стратегического плана маркетинговой деятельности.
В результате освоения дисциплины обучающийся должен
Знать: 
современные тенденции развития стратегического маркетинга;
основные принципы и функции стратегического маркетинга на предприятии;
теорию и практику стратегического маркетинга;
особенности стратегической товарной, ценовой и распределительной деятельности предприятия;
коммуникационную стратегическую политику предприятия;
системы управления качеством товара и сбытом;
особенности организации стратегического маркетинга в условиях перехода к цифровой экономике.
Уметь:
оценивать психические, физиологические особенности человека, социальную значимость потребителей; 
применять основные положения научных теорий стратегического маркетинга в организации эффективной деятельности предприятий по отраслям и сферам применения; 
анализировать риски, возникающие при функционировании современного предприятия, в том числе с использованием «сквозных» (цифровых) технологий;
Владеть:
навыками оценки рыночной конъюнктуры; 
прогнозирования динамики спроса и предложения на рынке;
систематической работы с учебной и справочной литературой по проблемам стратегического маркетинга; 
разрабатывать средства достижения основных целей стратегического маркетинга;
практическими навыками работы с маркетинговыми информационно-аналитическими и коммуникационными сервисами, необходимыми в цифровом информационном пространстве



[bookmark: _Toc108160584][bookmark: _Toc118568979]1.3 Основные виды занятий при изучении данного курса

Освоение дисциплины «Стратегический маркетинг» предусмотрено для очной и заочной формы обучения. 
Основные виды занятий:
- лекции;
- практические занятия;
- курсовая работа;
- самостоятельная работа.
 По курсу предусмотрено проведение лекционных занятий, на которых дается основной систематизированный материал, практических занятий. Распределение занятий по часам представлено в РПД.
Обучение на заочной форме предусматривает выполнение контрольной работы.
Важнейшим этапом курса является самостоятельная работа с использованием учебной и научной литературы.
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Промежуточная аттестация по дисциплине «Стратегический маркетинг» проводится в течение одного семестра на 4 курсе.
Очная форма обучения.
В соответствии с «Положением о  промежуточной аттестации обучающихся»  и «Положением о текущем контроле и балльно-рейтинговой системе оценивания обучающихся ДГТУ» для очной форме промежуточная аттестация проводится в два этапа.
По дисциплине предусмотрены следующие виды контроля: для очной формы обучения - текущий контроль (осуществление контроля всех видов аудиторной и внеаудиторной деятельности обучающегося с целью получения первичной информации о ходе усвоения отдельных элементов содержания дисциплины); для очной и заочной форм обучения - промежуточная аттестация (оценивается уровень и качество подготовки по дисциплине в целом). 
При освоении дисциплин  осуществляются следующие виды контроля:
- текущий контроль успеваемости;
- промежуточная аттестация обучающихся;
- итоговая государственная аттестация обучающихся.
Этап 1. Текущий контроль. В соответствии с балльно-рейтинговой системой, определенной Положением о текущем контроле и балльно-рейтинговой системе оценивания обучающихся ДГТУ.
Текущий контроль успеваемости предусматривает 2 контрольные точки, каждая из которых обобщает результаты освоения отдельного тематического блока дисциплины  и рассчитывается по правилам, указанными в Положением о  промежуточной аттестации обучающихся и в рабочей программе дисциплины. Контрольная точка является сроком или датой завершения тематического блока и оценки достижения образовательных целей. Оценка не обязательно должна сопровождаться контрольными мероприятиями и может выставляться преподавателем по заранее установленным критериям на основании текущей работы, например, степени и качества выполнения определённой стадии проекта. Итоги текущего контроля успеваемости по каждой контрольной точке вносятся преподавателем в Цифровой журнал учебной работы в ЭИОС университета не позднее трех дней после завершения срока контрольной точки и отображаются в ведомость учета успеваемости.
Итоги текущего контроля успеваемости по каждой дисциплине/модулю отражаются в ЭИОС не позднее, чем на последней неделе семестра / периода обучения в виде суммы значений всех контрольных точек и называются итоговым рейтингом студента.
Оценивание результатов обучения по каждому тематическому блоку (контрольная точка) проводится как расчет средневзвешенного значения результатов заданий, выполненных в рамках данного блока. Вес оценивания каждого задания устанавливается при разработке фонда оценочных средств. Сумма весов всех заданий в рамках тематического блока равна 1, но вес каждого задания не может превышать 0,5 в оценке тематического блока. 
Контрольный балл по тематическому блоку определяется по формуле:
Кбалл = ∑ БаллЗадание𝑖 𝑀 𝑖=1 ∗ ВесЗадание𝑖,
где Кбалл – контрольный балл; 
M – количество заданий в рамках тематического блока; 
Балл Заданиеi – количество контрольных баллов в i-ом задании, полученных обучающимся (от 0 до 100); 
Вес Заданиеi – вес i-ого задания в текущем тематическом блоке, а i = 1 ... M (M – количество тематических блоков), при этом  ВесЗаданиеi = 1; Максимально количество контрольных балов за тематический блок равно 100.
Максимальное количество баллов за задание равно 100. 
Порядок определения баллов за первый и второй блок определен ФОС данной дисциплины, являющимся таким же обязательным приложением к РПД дисциплины, как и данные методические рекомендации.
Посещение лекционных и практических занятий является залогом успешного освоения дисциплины «Стратегический маркетинг», так как пропуск одного (тем более, нескольких) занятий может осложнить освоение разделов курса. На практических занятиях материал, изложенный на лекциях, закрепляется при подготовке докладов и сообщения для круглых столов, защите реферата, решении задач.
Оценка дескрипторов компетенций производится путем проверки содержания и качества индивидуальной или групповой защиты каждого практического задания (реферата), выступлений с докладами и сообщениями на круглых столах, организованных в форме дискуссии, решения заданий и задач обучающимися в соответствии с графиком проведения занятий.
Результаты оценки успеваемости заносятся в рейтинговую ведомость и доводятся до сведения обучающихся.
Этап 2. Промежуточная аттестация.  Промежуточная аттестация по дисциплине «Стратегический маркетинг» проводится в форме экзамена.
Оценивание результатов обучения по дисциплине осуществляется в соответствии с Положением о текущем контроле и промежуточной аттестации обучающихся. 
Экзамен для обучающихся на очной форме проводится по расписанию.
Экзамен – вид оценивания результатов освоения обучающимся учебного материала, который завершается проведением экзаменационной процедуры с выставлением оценки
Форма проведения экзамена – устно-письменная.
Вид контроля – фронтальный.
[bookmark: _GoBack]Требование к содержанию ответа – дать краткий, но обоснованный с позиций дисциплины четкий ответ на поставленный вопрос. Все в ходе экзамена обучающемуся задаются два вопроса, они представлены в билете, который вытягивает обучающийся.
Оценивание результатов обучения по дисциплине (модулю) проводится как расчет суммы значений всех предусмотренных тематическим планом контрольных точек с учетом их весов. Вес оценивания каждой контрольной точки устанавливается при разработке фонда оценочных средств. Сумма весов всех КТ в рамках дисциплины (модуля) равна 1. 
Рейтинговый балл по дисциплине определяется по формуле: 
Рбалл = ∑ БаллКТ𝑖 𝑁 𝑖=1 ∗ ВесКТ𝑖,
где Рбалл – рейтинговый балл; 
N – количество тематических блоков в рамках дисциплины; 
БаллКТi – количество контрольных баллов в i-той контрольной точке, полученных обучающимся; 
ВесКТi – вес i-той контрольной точки (тематического блока) в рамках дисциплины, а i = 1...N (N – количество тематических блоков), при этом  ВесКТi = 1. 
Максимальное количество рейтинговых балов за дисциплину равно 100. При расчете рейтингового балла с учетом весовых коэффициентов проводится округление полученного по формуле балла в большую сторону (в интересах обучающегося) до целого значения. 
Вес тематического блока указывает на важность изучения блока в составе дисциплины (модуля). Вес блока указывает не на трудоемкость, а именно на то, насколько, по мнению автора дисциплины, успешное освоение этого блока влияет на образовательный результат по всей дисциплине.
 Вес контрольной точки каждого последующего тематического блока дисциплины (модуля) должен быть равен или больше значения контрольной точки предыдущего тематического блока. 

Заочная форма обучения.
Промежуточная аттестация для обучающихся на заочной форме проводится в один этап – непосредственно в форме экзамена. Допуском для экзамена является выполнение и успешная защита контрольной работы. Максимально возможная сумма баллов на экзамене – 100. Форма проведения, вид контроля и требования к содержанию ответа аналогичные вышеизложенным требованиям к обучающимся очной формы.
экзамен для обучающихся на заочной форме проводится в соответствии с расписанием.
Максимально возможная сумма баллов по дисциплине – 100. Итоговая оценка определяется как сумма оценок, полученных в текущей аттестации (только для очной формы обучения) и по результатам экзамена. Проверка ответов и объявление результатов производится в день экзамена. 
Результаты аттестации заносятся в экзаменационно-зачетную ведомость.
Обучающиеся, не прошедшие промежуточную аттестацию по графику сессии, должны ликвидировать задолженность в установленном порядке.
Общее распределение часов аудиторных занятий и самостоятельной работы по темам дисциплины и видам занятий приведено РПД, которая является составной частью учебно-методического комплекса (УМК).
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Освоение дисциплины «Стратегический маркетинг» предполагает следующие направления работы:
- посещение аудиторных занятий и формирование системы знаний в области территориального маркетинга;
- изучение тем самостоятельной подготовки по учебно-тематическому плану;
- работу над основной и дополнительной литературой;
- работу над нормативными актами и статьями ведущих экономистов;
- изучение вопросов для самоконтроля (самопроверки);
- самоподготовка к практическим и другим видам занятий;
- самостоятельная работа обучающегося при подготовке к экзамену;
- самостоятельная работа обучающегося в библиотеке;
- изучение сайтов по темам дисциплины в сети Интернет.
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На изучение дисциплины «Стратегический маркетинг» обучающимися очной формы обучения с нормативным сроком освоения основной образовательной программы (ООП) по рабочей программе дисциплины (РПД) отводится 180 ч.
Аудиторные формы учебной работы обучающегося имеют своей целью приобретение им целостной системы знаний по дисциплине «Стратегический маркетинг». Используя лекционный материал, учебники, дополнительную литературу, проявляя творческий подход, обучающийся готовится к практическим занятиям, рассматривая их как пополнение, углубление,  систематизацию своих теоретических знаний. При этом следует помнить, что главным для обучающегося является желание и самостоятельное овладение знаниями, а высшая школа лишь создает для этого необходимые условия.
Лекция – главное звено дидактического цикла обучения, целью лекции является формирование ориентировочной основы для последующего усвоения обучающимися учебного материала. Работа обучающегося на лекции связана с внимательным слушанием, запоминанием и конспектированием. Конспект – опорный материал при подготовке к зачету или экзамену. 
Методика конспектирования предполагает правильное графическое расположение и оформление записи: выделение абзацев, подчеркивание главных мыслей, ключевых слов, заключения выводов в рамки, использование знаков N.B. – "нота бене", использование разноцветных ручек и фломастеров.
Лекция преподавателя не является озвученным учебником, а представляет плод его индивидуального творчества. Он читает свой авторский курс со своей логикой со своими теоретическими и методическими подходами. Это делает лекционный курс конкретного преподавателя индивидуально-личностным событием, которым вряд ли обучающемуся стоит пренебрегать. Кроме того, в своих лекциях преподаватель стремится преодолеть многие недостатки, присущие опубликованным учебникам, учебным пособиям, лекционным курсам. Количество часов, отведенных для лекционного курса, не позволяет реализовать в лекциях всей учебной программы. Исходя из этого, каждый лектор создает свою тематику лекций, которую в устной или письменной форме представляет обучающегося при первой встрече. В создании своего авторского лекционного курса преподаватель руководствуется двумя документами – Федеральным государственным образовательным стандартом и учебной программой.
Совершенно недостаточно только слушать лекции. Обучающемуся важно понять, что лекция есть своеобразная творческая форма самостоятельной работы. Надо пытаться стать активным соучастником лекции: думать, сравнивать известное с вновь получаемыми знаниями, войти в логику изложения материала лектором, по возможности вступать с ним в мысленную полемику. Во время лекции можно задать лектору вопрос. Вопросы можно задать и во время перерыва (письменно или устно), а также после лекции или перед началом очередной. Лектор найдет формы и способы реагирования на вопросы обучающихся.
Практическое занятие - это форма организации учебного процесса, предполагающая выполнение обучающимися по заданию и под руководством преподавателя одной или нескольких практических работ, в том числе устные выступления, дебаты, дискуссии. Дидактическая цель практических работ - формирование у обучающихся профессиональных умений, а также практических умений и навыков, необходимых для изучения последующих учебных дисциплин. 
На практических занятиях по дисциплине «Стратегический маркетинг» у обучающихся формируется умение логически мыслить, принимать управленческие решения и решать задачи, которое в дальнейшем должно быть использовано для решения профессиональных задач.
При подготовке к практическому занятию для обучающихся очной формы обучения н необходимо:
 - изучить, повторить теоретический материал по заданной теме;
 - изучить материалы практикума по заданной теме.
Для обучающихся заочной формы обучения для освоения практической части дисциплины предусматривается выполнение контрольной работы, задание выдается преподавателем, примерные темы письменных заданий представлены в РПД.
В течение аудиторных занятий проводится текущий контроль при плановом обсуждении соответствующей темы курса, решении задач, участию обучающихся в круглых столах, в ходе которого преподаватель оценивает качество усвоения обучающимися вопросов, изложенных на лекции и вопросов, которые были предложены для самостоятельного изучения.

[bookmark: _Toc108160588][bookmark: _Toc118568983]2.2. Методические указания для проведения практических занятий
Решение практических ситуаций (кейсов, ситуационных задач) – это вид практической работы студента по систематизации информации в рамках постановки или решения конкретных проблем и применения полученных знаний на практике. Данный вид работы направлен на развитие мышления, творческих умений, усвоение знаний, добытых в ходе активного поиска и самостоятельного решения проблем. Это позволяет студенту научится видеть, ставить и разрешать как стандартные, так и не стандартные задачи, которые могут возникнуть в дальнейшем в профессиональной деятельности. 
При решении практической ситуации студенты должны: 
1.  представить рассуждение по поводу необходимости дополнительных данных и источников их получения; прогнозов относительно субъектов и/или причин возникновения ситуации; 
2.  продемонстрировать  умения  использовать  системный  подход,  ситуативный  подход, широту взглядов на проблему; 
3.  подготовить программу действий, направленную на реализацию, например, аналитического  метода  решения  проблемы:  проанализировать  все  доступные  данные,  превратить  их  в  информацию; определить проблему; прояснить и согласовать цели; выдвинуть возможные альтернативы; оценить варианты и выбрать один из них. 
При выполнении задания следует придерживаться следующей методики решения практических задач. 
Студентам  целесообразно  предложить  следующую  наиболее  полную  «типовую»  схему предварительной подготовки к разбору конкретной ситуации: 
1.  Обобщение.  Короткая,  ясная  и  четкая  констатация  факта  или  события  в  ситуации, оценка результата развития события. 
2.  Формулирование проблемы. Краткая суть проблемы без симптомов и готового решения. 
3.  Участники событий: люди, их характеристики и высказывания; характеристика организаций. 
4.  Хронология событий. Может быть представлена в форме таблицы (вчера, сегодня, завтра). 
5.  Концептуальные  вопросы.  Требуют  изучения  лекции  по  теме  практического  занятия или самостоятельной проработки проблемы. 
6.  Альтернативные решения. Перечисляются возможные, по мнению студента, направления действий. Приводятся аргументы и оценивается каждая альтернатива. Предполагаются возможные  положительные  и  отрицательные  последствия  выбора.  Выбирается  оптимальный вариант разрешения конкретной ситуации. 
7.  Рекомендации.  Необходимо  мотивировать  выбранный  вашей  подгруппой  или  лично вами курс действий, приводящих к разрешению проблемы, и объяснить причины и рациональность его выбора. 
8.  План  действий.  Следует  описать  направление,  ход  действий  и  конкретные  шаги  по реализации выбранного курса, а также оценить, разрешена ли проблема. 
9.  Корректировка плана действий. После представления всех планов действий рабочих подгрупп  осуществляется  корректировка,  если  это  необходимо,  собственного  плана  и  курса действий. Далее следуют ответы на замечания преподавателя. 
10.  Устранение «узких мест». Необходимо оценить соответствие личного видения ситуации и разобранных фактов ситуации, выявить пробелы – «узкие места» – в теоретических знаниях по курсу и практических навыках и умениях и стремиться к их устранению с помощью преподавателя, студентов других рабочих подгрупп и самостоятельной проработки управленческих проблем.

Перечень тем практических занятий

[bookmark: _Toc445161681][bookmark: _Toc118568984]2.3 Практические задания

Семинарское занятие 1

1. Телевидение и радио можно использовать для эффективного охвата конкретных потребительских групп. Как бы Вы организовали использование этих средств рекламы для охвата аудитории: 
а) подростков, 
б) домохозяек, 
в) служащих, 
г) работников сельского хозяйства? 
2. Торговец автомобилями среднего класса стоимости, задумавший провести кампанию прямой почтовой рекламы, располагает двумя возможными источниками получения адресного списка. 
Первый — городской бесплатный справочник с указанием фамилий и адресов жителей в разбивке по районам, что дает возможность выбора лиц, проживающих в более престижных частях города. 
Второй — списки владельцев автомобилей любой марки в любом районе данного сегмента рынка по цене 0,03 цента за имя, представленные фирмой, ведущей учет номерных знаков в разбивке по маркам автомобилей. 
Если бы Вы были торговцем, каким из названных источников Вы бы предпочли воспользоваться и почему? 
3. Объем сбыта в городах А, Б, В, выбранных в качестве объектов испытания, составлял 3400 ящиков до начала рекламы и 6200 ящиков после ее появления. В контрольных городах Г, Д, Е объем продаж составлял 4600 ящиков в первом периоде и 4830 ящиков во втором. 
Какую часть прироста можно логически отнести на счет рекламы? Попробуйте с помощью этого простейшего примера вывести формулу расчета экономической эффективности рекламного воздействия, учитывая при этом условные расходы на рекламу. 
4. Расскажите, на каких мотивах и почему будут строить свою коммуникационную политику: поставщик электроэнергии, автомобильная фирма, медицинская ассоциация, производитель электробытовых товаров. 
5. Тип предлагаемого товара никоим образом не связан с комплексом стимулирования, которым пользуется продавец. Прокомментируйте это заявление. 
6. Средства стимулирования сбыта эффективны только в сфере стимулирования потребителя. Дайте Ваш комментарий. 
7. Вы только что устроились на лето коммивояжером в фирму, торгующую энциклопедиями. Расскажите, какие этапы Вы будете преодолевать на пути к успешному сбыту. 


Семинарское занятие 2 
Анализ поведения покупателей
Темы для обсуждения

1. Предпосылки  и результаты окончания эры массового маркетинга.
2. [bookmark: e0_161_][bookmark: e0_177_]«Активны» и «дикий» маркетинг. Консьюмеризм: энвиронменталистское движение и «зеленый» маркетинг.
3. Концепция «общественного» маркетинга
4. Поведенческие  реакции потребителя
5. Родовые и производные потребности  (Л.Эббот)
6. Мотивация индивидуального потребителя Теория «стимула - реакции» 
7. Детерминанты благополучия потребителей 
8. Модели покупательского поведения (Ф. Котлера; Хокинса - Беста – Кони). Характеристики покупателя. Процесс принятия решения о покупке.
9. [bookmark: e0_429_][bookmark: e0_430_]Теория потребительских ценностей Шета - Ньюмана - Гросса 
10. Реестр ценностей по Рокичу.
11. Способы анализа и оценки существующих клиентов.

Семинарское занятие 3 
Эволюция моделей стратегического планирования в стратегическом менеджменте и маркетинге

Темы для обсуждения

1. Гарвардская школа стратегического управления. SWOT анализ.
2. Стратегическое управление Игоря Ансоффа.
3. Развитие моделей портфельного планирования:
3.1 Матрица BCG
3.2 Аналитическая модель, совместно предложенная корпорацией General Electric и консалтинговой компанией McKinsey & Со. и получившая название "модель GE/McKinsey"
3.3 Модель Shell/DPM
3.4 Модель ADL/LC
4. Модель конкурентных  стратегий М.Портера
5. Преимущества и ограничения  модели Портера.
6. «Гибридная» стратегия развития 
7. Компетентности подход к стратегическому управлению:
7.1 Подход Прахалада и Хэмела.
7.2 Подход Кэй
8. Модель конкурентной стратегии Ф. Котлера

Семинарское занятие 4 
Методология анализа привлекательности рынка

Темы для обсуждения
1. Базовые концепции анализа спроса 
2. Жизненный цикл рынка товара 
Методы прогнозирования спроса:
3. Типология методов прогнозирования 
4. [bookmark: e0_510_]Эвристические и экстраполяционные методы 
5. Анализ и декомпозиция трендов 
6. Метод экспоненциального сглаживания 
7. Модели с системой уравнений 
8. Метод сценариев

Семинарское занятие 5 
Анализ макросреды организации

Темы для обсуждения
1. Характеристика официальной статистики в рыночной экономике.
2. Показатели и классификаторы системы национальных счетов (СНС). 
3. Федеральный и региональный уровень  СНС.
4. Анализ состава валового регионального продукта.
5. Сравнительная оценка структуры ВРП и ВВП
6. Анализ платежеспособного спроса с помощью СНС (оценка доходов и расходов, покупательской способности)
Самостоятельная работа;
Определение степени монополизации рынка и ролей фирмы
На одном региональном рынке действуют пять компаний, продающих однотипные товары. Они имеют следующие доли на рынке в совокупном годовом объеме продаж:
• компания А — 45 процентов;
• компания Б — 25 процентов;
• компания В —15 процентов;
• компания Г —10 процентов;
• компания Д — 5прОцентов.
На вторим региональном ринке того же товара действуют как эти, так и другие участники, со следующими долями в объеме продаж:
• компания А — 29 процентов;
• компания В — 14 процентов;
• компания Г — 13 процентов;
• компания Д — 12 процентов;
• компания Ж — 11 процентов;
• компания 3—11 процентов;
• компания И — 10 процентов.
При оценке степени монополизации рынка применяется коэффициент Герфиндаля-Гиршмана (индекс концентрации), равный сумме квадратов десятичных долей рынка всех действующих на нем фирм.
1. Какова величина коэффициента концентрации (степени монополизации) рынка в первом и во втором регионах? Воспроизведите формулу подсчета.
2. Может ли компания «А» безусловно, рассматриваться как рыночный лидер на обоих рынках? В чем могут быть отличительные особенности ее ситуации на первом и втором рынках?
3. Какие компании предположительно могут играть на рынках роли претендентов на лидерство, ведомых, «нишевиков»?


Семинарское занятие 6
Формирование системы управления и контроля маркетинга на предприятии

Темы для обсуждения

1. Процесс принятия решений в стратегическом управлении
2. Выбор стратегии управления
3. Виды стратегических реакций
4. Параметры системы управления
5. Распределение полномочий и ответственности
6. Вид организационных подразделений в стратегическом маркетинге
7. Требования к качеству управленческих решений
8. Роль прогнозирования при принятии решения


Семинарское занятие 7

Методологический инструментарий маркетингового анализа стратегических позиций предприятия

Темы для обсуждения

1. Анализ и управление портфелем диверсифицированной компании:
1.1. Матрица "привлекательность отрасли/ позиция в конкуренции (Матрица General Electric, Матрица МакКинсей)
1.2. Матрица БКГ
1.3. Матрица жизненного цикла (Матрица Хофера)
2. Оценка стратегического ядра фирмы на основе матрицы Хинтерхубера
3. Ловушки  матричного анализа портфеля СЗХ(стратегической зоны хозяйствования
4. Классификация конкурентных маркетинговых стратегий
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[bookmark: _Toc108160590][bookmark: _Toc118568986]3.1 Общие положения

Методические рекомендации по организации внеаудиторной самостоятельной работы способствуют обеспечению последовательного изучения материала, вынесенного на самостоятельное освоение в соответствии с учебным планом, программой учебной дисциплины/профессионального модуля. 
 Самостоятельная работа (СР) как вид деятельности обучающегося многогранна. В качестве форм СР при изучении дисциплины «Стратегический маркетинг» предлагаются:
 - работа с научной и учебной литературой;
- изучение теоретических вопросов по всем темам дисциплины;
- подготовка доклада к занятию 
- подготовка и защита курсовой работы;
- подготовка и защита контрольной работы (для заочной формы обучения);
- подготовка к текущему контролю успеваемости обучающихся (текущая аттестация);
 - подготовка к экзамену (промежуточная аттестация).
 Задачи самостоятельной работы:
 - обретение навыков самостоятельной научно-исследовательской работы на основании анализа текстов литературных источников и применения различных методов исследования;
 - выработка умения самостоятельно и критически подходить к изучаемому материалу.
Технология СР должна обеспечивать овладение знаниями, закрепление и систематизацию знаний, формирование умений и навыков. 
Методическое обеспечение самостоятельной работы по дисциплине «Стратегический маркетинг» состоит из:
- определения учебных вопросов, которые обучающийся должны изучить самостоятельно;
- подбора необходимой учебной литературы, обязательной переработки и изучения;
- поиска дополнительной научной литературы, к которой обучающиеся могут обращаться по  желанию, если у них возникает интерес к данной теме;
-  определения контрольных вопросов, позволяющих обучающемуся самостоятельно проверить качество полученных знаний;
- организации консультаций преподавателя с обучающимися для разъяснения вопросов, вызвавших у них затруднения при самостоятельном освоении учебного материала.
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В рамках самостоятельной работы должны быть изучены нижеприведенные вопросы. Вопросы распределяются между студентами самостоятельно, подготавливаются в форме  научного доклада. Часть вопросов, подготовленных в форме научного доклада, заслушиваются на практических занятиях, обсуждаются и оцениваются всеми студентами. Остальные вопросы готовятся в электронном виде, рассылаются остальным для взаимной оценки. 
Самостоятельная работа студентов по дисциплине включает самостоятельное изучение вопросов тем по рекомендуемой литературе, выполнение и подготовку к защите практических работ, подготовку и написание курсовой работы, подготовку и написание контрольной работы (для заочной формы обучения).

Перечень возможных тем, вопросов и тематики докладов по самостоятельной работе
1. Стратегические и тактические управленческие решения по торговым маркам 
2. Необходимость торговой марки. 
3. Решения о поддержке марки. способы принятия решения о марочном названии. 
4. Многообразие стратегий развития марки. 
5. Репозиционирование торговой марки: условия и последствия
6. Определение перспектив развития торговой марки. 
7. Организация управления торговыми марками 
8. Возраст и стабильность марки. Специфика рынка. 
9. Защищенность торговой марки. 
10. Позиция марки на рынке относительно конкурирующих марок. 
11. Структурный анализ деятельности предприятия и его положения на рынке. 
12. Миссия и стратегические цели фирмы. Анализ внутрифирменного менеджмента. Товар и его характеристики. 
13. Технология, управление качеством, система сбыта, коммуникационная политика.
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Целью выполнения курсовой работы по дисциплине «Стратегический маркетинг» является углубление теоретических знаний и представлений о маркетинге как о современной системе управления предприятием, которое ориентировано на наилучшее удовлетворение потребностей общества и реализацию своих стратегических целей.
Цель предлагаемых методических указаний – помочь организовать работу студента над курсовой работой наиболее эффективным способом, обеспечивающим глубокую проработку и усвоение теоретических знаний по выбранной проблеме на основе ознакомления с опубликованными научными работами, статьями, монографиями; анализ практического опыта использования отдельных средств, методов и инструментов стратегического маркетинга современных предприятий и их логичное изложение в курсовой работе.
[bookmark: _Toc118568989]3.3.1. Общие указания по выбору темы курсовой работы и процессу её выполнения

Тема курсовой работы выбирается студентом самостоятельно из примерной тематики, предложенной в методических указаниях, и обязательно согласовывается и утверждается вместе с планом работы с преподавателем, ведущим курс лекций по дисциплине «Стратегический маркетинг». Тема курсовой работы может быть скорректирована автором по согласованию с руководителем в срок не позднее 30 сентября при обосновании её актуальности, новизны и значимости.
Тема курсовой работы должна соответствовать профессиональным и научным интересам студента в сфере маркетинга, потребительского рынка или профилю его работы. Это позволит изложить не только теоретические аспекты выбранной темы, но и практические вопросы, касающиеся марктеинговой деятельности действующей организации. 
В процессе выполнения курсовой работы студент обязан постоянно информировать руководителя о ходе её подготовки, консультироваться по всем возникающим вопросам, ставить в известность при каких-либо возможных отклонениях от утвержденных сроков.
После набора и распечатки текста курсовую работу следует тщательно вычитать. Все ошибки и опечатки необходимо исправить до представления работы руководителю.
Главными критериями выставления оценки за работу являются:
1) научная актуальность темы;
2) соответствие структуры работы ее целям и задачам;
3) логичность, последовательность и аргументированность изложения;
4) использование системы экономических показателей в оценке деятельности предприятия;
5) правильное оформления ссылок на используемые источники из списка литературы;
6) объем, количество и состав используемых источников литературы;
7) степень самостоятельности в разработке темы и обоснованности выводов.
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Успешное выполнение курсовой работы во многом зависит от полного соблюдения установленных сроков и последовательности выполнения отдельных этапов.
Этапы работы включают в себя:
1) выбор темы курсовой работы;
2) подбор и первоначальное ознакомление с литературой по избранной теме;
3) составление и утверждение плана курсовой работы;
4) глубокая и тщательная проработка литературных источников по избранной теме, интернет-ресурсов, журнальных статей и другого материала;
5) сбор и обработка фактических данных, их систематизация и обобщение в сочетании с материалами литературных источников;
6) написание чернового варианта курсовой работы;
7) самостоятельное исправление стилистических и грамматических ошибок, опечаток;
8) представление работы в установленные графиком сроки руководителю для рецензирования лично (для очной формы обучение) или через деканат (для заочной формы обучения);
Курсовая работа, получившая положительную рецензию, допускается к защите. Курсовая работа, получившая неудовлетворительную оценку, возвращается студенту для доработки или переработки с учетом всех замечаний. После исправления всех замечаний представляется на повторное рецензирование.
9) защита курсовой работы.
Защита проходит устно, в установленные сроки. По итогам работы над курсовой работой и защиты (предварительная оценка рецензента, ответы на вопросы по теме работы) выставляется общая оценка. В ведомость и зачетную книжку студента проставляется общий результат – зачтено. 
Защита курсовой работы осуществляется в обязательном порядке до сдачи экзамена по дисциплине «Стратегический маркетинг» и является допуском на экзамен.
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Следует иметь в виду, что курсовая работа и полученные при ее выполнении материалы могут стать основой будущей дипломной работы.
Темы курсовых работ, выбираемые студентами, не должны повторяться и могут быть скорректированы автором по согласованию с руководителем.
Структуру курсовой работы (план) необходимо согласовать с лектором в обязательном порядке (на консультациях). 
Структура курсовой работы содержит следующие основные элементы:
- Титульные листы 
- Введение
- Глава 1
- Глава 2
- Заключение
- Список использованной литературы
- Приложения
Первой страницей курсовой работы является титульный лист, который включают в общую нумерацию. Номер страницы на титульном листе не проставляется. 
«Содержание» состоит из перечня заголовков глав и разделов, расположенных в столбик, связанных внутренней логикой исследования данной темы, с обязательным указанием номера первого листа данной части (Приложение В).
Во «Введении» обосновываются актуальность (т.е. значимость) выбранной темы, цель и содержание поставленных задач, формулируется объект и предмет исследования, указывается избранный метод исследования. 
Для обоснования актуальности темы исследования дается анализ, что именно данная тема нуждается в дальнейшей разработке.
Цель – это то, что необходимо получить при проведении исследования, некоторый образ будущего («Целью данной работы является изучение и анализ…»). Цель формулируется кратко и предельно точно, в смысловом отношении выражая то основное, что намеревается сделать автор.
Задачи исследования определяются поставленной целью и представляют собой конкретные последовательные этапы (пути) решения проблемы для достижения основной цели. Это обычно делается в форме перечисления: «изучить…», «исследовать…», «проанализировать…», «выявить…» и т.д. Формулировки этих задач необходимо делать как можно более тщательно, поскольку описание их решения должно составить содержание глав курсовой работы.
Объект и предмет исследования как категории научного процесса соотносятся с собой как общее и частное. Если объект – это процесс или явление в области или сфере деятельности (товарного обращения, рынка товаров, торговли и т. д.), предмет – это изучаемый процесс в рамках объекта исследования. Объект, как правило, отражает проблемную ситуацию, позволяет рассматривать предмет исследования во всех его взаимосвязях, предмет же – это реальный определенный элемент в границах объекта, обладает либо очевидными границами, либо автономностью существования.
Следует отметить, что именно предмет исследования определяет тему курсовой работы.
Объем введения – 1,5 - 2 страницы текста. 
Содержание глав основной части должно точно соответствовать теме работы и полностью ее раскрывать. Эти главы должны показать умение студента сжато, логично и аргументировано излагать материал, а их оформление должно соответствовать установленным требованиям.
Первая глава носит теоретический характер и пишется после тщательной работы автора над первоисточниками. Она должна включать на основе анализа литературы полное и систематизированное изложение состояния проблемы, которой посвящена выбранная студентом-выпускником тема курсовой работы. Теоретическая часть курсовой работы имеет целью показать знание студентами существа вопроса и умение работать с научной и учебной литературой. В данном разделе необходимо определить методологические и теоретические основы выбранной проблемы. Объем первой главы может составлять 10-15 страниц.
Вторая глава является практической и должна основываться на деятельности реальных предприятий. В ней подробно рассматривается методика и техника разработки и реализации стратегии предприятия. Традиционно во второй главе проводится подробный анализ предмета исследования, описываются его основные параметры и характеристики, проводится его анализ, оценка, моделирование, проектирование и т. д. Материал для данной главы можно найти в периодических изданиях, данных статистики, интернет - ресурсах.
Данная часть работы должна содержать анализ, соответствующие выводы и рекомендации по конкретной практической ситуации. Проведение анализа и выработка рекомендаций осуществляются путем практического приложения теоретических основ, изложенных в работе. Исследование необходимо проводить на примере какого-либо реально действующего предприятия (отрасли, рынка). В этом случае практическую часть необходимо начинать с краткой технико-экономической характеристики предприятия (отрасли), которая включает в себя:
· название предприятия (отрасли) и его месторасположение;
· краткое описание деятельности организации (отрасли);
· технико-экономические показатели работы предприятия за 3 года с кратким анализом (статистические данные состояния отрасли).
Далее можно рассмотреть опыт маркетинговой деятельности предприятия. Для этого анализируются: проводимые на предприятии маркетинговые исследования; результаты реализации продукции; целевой рынок и потребители; рекламная и ценовая политика предприятия и т. д.
Кроме того, следует уделить внимание анализу рыночных возможностей предприятия и угроз со стороны рыночной среды, оценке эффективности затрат на маркетинг.
Объем раздела – 10 – 15 страниц.
Название глав является объединяющим для теоретической и практической частей работы.
В конце каждой главы основной части работы приводятся промежуточные выводы в виде резюме, отражающего в концентрированной форме (полстраницы) содержание каждой главы. Наличие таких выводов позволяет упростить составление заключения по работе.
В «Заключение» необходимо вынести выводы и заключения, которые полностью раскрывают тему курсовой работы, включая теоретическую и практическую части. Выводы должны содержать краткую трактовку полученных результатов, их научную и практическую ценность или экономический эффект. Результаты исследования должны соотноситься с общей целью и поставленными задачами во введении. 
Материал излагают на 1,5 - 2 страницах текста.
Список использованной литературы должен составлять не менее 15 наименований, в том числе журнальные статьи, первичная документация предприятия, анализ которой проводился в работе. При использовании Интернет-ресурсов обязательно указание на автора публикации, наименование статьи и Интернет-адреса её размещения в сети.
В «Приложении» помещают вспомогательные или дополнительные материалы, которые загромождают текст основной части работы. В приложениях приводится вспомогательный материал: промежуточные математические расчеты, таблицы вспомогательных данных, анкеты, инструкции, типовые договора, иллюстрации и другие. Также это могут быть и копии подлинных документов, и выдержки из отчетных материалов, и производственные планы, и протоколы и т.п. По форме они могут представлять собой текст, таблицы, графики, рисунки. Каждое приложение должно начинаться с нового листа (страницы). Нумерация страниц, на которых даются приложения, должна быть сквозной и продолжать общую нумерацию страниц основного текста.
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Текст курсовой работы выполняется с помощью компьютера на одной стороне листа белой бумаги формата А4 (210*297), шрифт 14 Times New Roman, через полуторный интервал с полями вокруг текста. Размер левого поля 20 мм, правого – 10 мм, верхнего – 20 мм, нижнего – 20 мм. Объем текста курсовой работы обычно находится в пределах 25 – 35 страниц.
Заголовки «Содержания» должны точно повторять заголовки в тексте. Нумерация страниц работы сквозная. Номер страницы проставляется в центре нижней части листа без точки в конце. 
Все заголовки курсовой работы, имеющие порядковые номера, например: 1; 1.1; и т.д. пишутся с абзацного отступа. Первая буква является прописной, все остальные – строчными и выделяются полужирным шрифтом. Переносы слов в заголовках не допускаются. Точка после заголовка не ставится. Интервал между заголовком и текстом, заголовком и заголовком, текстом и заголовком – одна пустая строка.
Ссылки на использованный литературный источник в тексте осуществляется посредством указания его номера в квадратных скобках после изложения источника. Этот номер должен соответствовать порядковому номеру из «Списка использованной литературы». 
Введение, первая и вторая главы, заключение, список использованной литературы, приложения необходимо начинать с новой страницы.
Выделение промежуточных заголовков в тексте глав не допускается. Переход от одной мысли к другой должен производиться с помощью вводных фраз.
Список используемой литературы оформляется в соответствии с ГОСТ 7.1-2003 «Библиографическая запись. Библиографическое описание. Общие требования и правила составления».

[bookmark: _Toc118568993]Тематика курсовых работ 
1. Стратегическое планирование  маркетинга фирмы (на примере конкретной фирмы)
2. Принципы и методы организации стратегического маркетинга (на примере конкретной фирмы)
3. Конкуренция и методы ее оценки при разработке стратегии развития фирмы
4. Анализ влияния окружающей среды маркетинга на рыночную деятельность фирмы 
5. Принципы и методы анализа портфеля продукции 
6. Матрица Ардур Д. Литл – роль и место в стратегическом маркетинге
7. Матрица Ансоффа – роль и место в стратегическом маркетинге
8. SWOT-анализ – роль и место в стратегическом маркетинге
9. Benchmarking – роль и место в стратегическом маркетинге
10. Методы анализа внутренней среды
11. Методы  анализа внешней среды
12. Принципы проведения анализа конкуренции с использованием модели М.Портера
13. Организация стратегического маркетингового планирования 
14. Стратегический анализ как основа выбора стратегических альтернатив развития 
15. Роль и место инструментов стратегического анализа и диагностики при разработке стратегии развития
16. Организация оценки альтернатив развития
17. Конкурентное преимущество как основа выбора маркетинговой стратегии
18. Базовые конкурентные стратегии: особенности их выбора
19. Стратегический маркетинг в малом бизнесе 
20. Методология и организация стратегического анализа
21. Опыт анкетирования и интервьюирования при разработке миссии и целей фирмы
22. Использование стратегических моделей в деятельности фирмы
23. Моделирование в стратегическом маркетинге потребителей
24. Маркетинговый аудит как основа успешной стратегии 
25. Стратегический маркетинг в торговле (на примере торговой фирмы)
26. Стратегия специализации как основа успеха малой фирмы
27. Методы стратегического анализа при разработке стратегии развития 
28. Стратегии роста как залог успеха малых и средних фирм
29. Стратегический и операционный маркетинг на фирме (на реальном примере)
30. Стратегический маркетинг в различных отраслях (отраслевой маркетинг)
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Контрольная работа - письменная работа, выполняемая по дисциплине, в рамках которой решаются конкретные задачи, либо раскрываются определенные условием вопросы с целью оценки качества усвоения обучающимися отдельных, наиболее важных разделов, тем и проблем изучаемой дисциплины, умения решать конкретные теоретические и практические задачи.
Обучающиеся заочной формы обучения в соответствии с учебным планом и программой выполняют по дисциплине «Стратегический маркетинг» одну контрольную работу. Контрольная работа предусматривает решение сквозной задачи. Вариант контрольной работы определяется по таблице в зависимости от последней цифры зачетной книжки, алгоритм определения номера варианта приведен в ФОС по данной дисциплине.
Выполняя контрольную работу, необходимо показать умение правильно, коротко и четко излагать усвоенный материал. В процессе подготовки к выполнению контрольной работы следует изучить рекомендованную литературу, а также новые публикации в области бюджетирования в периодической печати. 
При написании ответов на вопросы желательно приводить цитаты, статистические данные, графики и диаграммы, которые должны иметь ссылки на информационный источник.
При выполнении контрольной работы следует творчески подходить к имеющейся информации, уметь выразить свое мнение по исследуемому вопросу.
Контрольная работа должна быть аккуратно оформлена (формат А4, машинописный текст, размер левого поля 20 мм, правого – 10 мм, верхнего – 20 мм, нижнего – 20 мм, отступ красной строки 1,5, межстрочный интервал 1,5, шрифт 14, Times New Roman), иметь нумерацию страниц и список использованных источников, в котором указываются все использованные обучающимся источники (в том числе источники сети Интернет), расположенные в алфавитном порядке и пронумерованные.
Необходимо оставить поля для замечаний рецензента. Если содержание контрольной работы отвечает предъявляемым требованиям (требования к контрольной работы изложены в ФОС по данной дисциплине), она допускается к защите. При неудовлетворительном выполнении контрольной работы она возвращается обучающемуся на доработку.
Преподаватель пишет рецензию на контрольную работу, указывая основные замечания, которые обучающийся должен учесть при подготовке и сдаче экзамена.  
В день проведения экзамена до того, как обучающийся приступит непосредственно к сдаче экзамена, по контрольной работе проводится устный опрос -  защита контрольной работы. Обучающийся должен кратко изложить материал, составляющий содержание теоретического вопроса и объяснить порядок решения заданий. После успешной защиты работы  обучающийся приступает к сдаче экзамена по курсу.
31. Стратегическое планирование  маркетинга фирмы (на примере конкретной фирмы)
32. Принципы и методы организации стратегического маркетинга (на примере конкретной фирмы)
33. Конкуренция и методы ее оценки при разработке стратегии развития фирмы
34. Анализ влияния окружающей среды маркетинга на рыночную деятельность фирмы 
35. Принципы и методы анализа портфеля продукции 
36. Матрица Ардур Д. Литл – роль и место в стратегическом маркетинге
37. Матрица Ансоффа – роль и место в стратегическом маркетинге
38. SWOT-анализ – роль и место в стратегическом маркетинге
39. Benchmarking – роль и место в стратегическом маркетинге
40. Методы анализа внутренней среды
41. Методы  анализа внешней среды
42. Принципы проведения анализа конкуренции с использованием модели М.Портера
43. Организация стратегического маркетингового планирования 
44. Стратегический анализ как основа выбора стратегических альтернатив развития 
45. Роль и место инструментов стратегического анализа и диагностики при разработке стратегии развития
46. Организация оценки альтернатив развития
47. Конкурентное преимущество как основа выбора маркетинговой стратегии
48. Базовые конкурентные стратегии: особенности их выбора
49. Стратегический маркетинг в малом бизнесе 
50. Методология и организация стратегического анализа
51. Опыт анкетирования и интервьюирования при разработке миссии и целей фирмы
52. Использование стратегических моделей в деятельности фирмы
53. Моделирование в стратегическом маркетинге потребителей
54. Маркетинговый аудит как основа успешной стратегии 
55. Стратегический маркетинг в торговле (на примере торговой фирмы)
56. Стратегия специализации как основа успеха малой фирмы
57. Методы стратегического анализа при разработке стратегии развития 
58. Стратегии роста как залог успеха малых и средних фирм
59. Стратегический и операционный маркетинг на фирме (на реальном примере)
60. Стратегический маркетинг в различных отраслях (отраслевой маркетинг)
[bookmark: _Toc108160595][bookmark: _Toc118568995]4 Рекомендации по работе с научной и учебной литературой

Работа с учебной и научной литературой является главной формой самостоятельной работы и необходима при подготовке к выступлению в качестве докладчика на круглых столах, решению заданий и задач, тестированию, экзамену. Она включает проработку лекционного материала – изучение рекомендованных источников и литературы по тематике лекций. Конспект лекции должен содержать реферативную запись основных вопросов лекции, предложенных преподавателем схем (при их демонстрации), основных источников и литературы по темам, выводы по каждому вопросу. Конспект должен быть выполнен в отдельной тетради по предмету. Он должен быть аккуратным, хорошо читаемым, не содержать не относящуюся к теме информацию или рисунки.
 Конспекты научной литературы при самостоятельной подготовке к занятиям должны быть выполнены также аккуратно, содержать ответы на каждый поставленный в теме вопрос, иметь ссылку на источник информации с обязательным указанием автора, названия и года издания используемой научной литературы. Конспект может быть опорным (содержать лишь основные ключевые позиции), но при этом позволяющим дать полный ответ по вопросу, может быть подробным. Объем конспекта определяется самим обучающимся.
 В процессе работы с учебной и научной литературой обучающийся может:
 - делать записи по ходу чтения в виде простого или развернутого плана (создавать перечень основных вопросов, рассмотренных в источнике);
 - составлять тезисы (цитирование наиболее важных мест статьи или монографии, короткое изложение основных мыслей автора);
 - готовить аннотации (краткое обобщение основных вопросов работы);
 - создавать конспекты (развернутые тезисы, которые).
Работу с литературой следует начинать с анализа РПД по данной дисциплине, в которой перечислены основная и дополнительная литература, учебно-методические издания необходимые для изучения дисциплины и работы на практических занятиях. Каждая тема из разделов тематического плана дисциплины и каждый вид занятий (см. раздел 4 «Структура и содержание дисциплины (модуля)» РПД) снабжен ссылками на источники из раздела 6 «Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины (модуля)», что значительно упрощает поиск необходимой информации.
Выбрав нужный источник, следует найти интересующий раздел по оглавлению или алфавитному указателю, а также одноименный раздел конспекта лекций или учебного пособия. В случае возникших затруднений в понимании учебного материала следует обратиться к другим источникам, где изложение может оказаться более доступным. Необходимо отметить, что работа с литературой не только полезна как средство более глубокого изучения любой дисциплины, но и является неотъемлемой частью профессиональной деятельности будущего выпускника.
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