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Целью освоения дисциплины «Интерфейс коммерции и маркетинга» является формирование представления о взаимодействии и взаимозависимости различных аспектов маркетинговой и коммерческой деятельности предприятия, таких как информационное обеспечение деятельности, стратегическое планирование, закупки, сбыт и др. Именно интерфейс коммерции и маркетинга может стать определяющим факторов успешности деятельности коммерческого предприятия. 

Для студентов, обучающихся на заочной форме обучения предусмотрено выполнение контрольной работы, в которой необходимо ответить письменно на ряд вопросов, разбитых по темам и выполнить практические задания, которые позволят лучше понять взаимодействие коммерции и маркетинга в практической деятельности предприятий. Листы обязательно нумеруются студентом. В конце указывается список литературных источников, которые были использованы (не менее пяти).

Лекционные материалы не должны использоваться в качестве источника в контрольной работе!

Контрольная работа может выполняться 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.

После написания контрольной работы необходимо сдать ее на проверку преподавателю. Если работа была возвращена студенту для доработки, то необходимо устранить выявленные недочеты работы и повторно сдать ее на проверку преподавателю.

В конце методических указаний прилагаются  вопросы для подготовки к промежуточной аттестации.  
Тема: «Концепция маркетинга, её  роль в коммерческой деятельности предприятия»

1. В чем заключается сущность маркетинга в системе коммерции? 

2. Что понимают под инфраструктурным обеспечением маркетинга?

3. В чем специфика маркетинга малого бизнеса?

4. Посетите ближайшее к вам предприятие сферы торговли или услуг и выделите основные задачи их маркетинговой деятельности? Обоснуйте свой ответ.
Тема: «Аналитическо-оценочные задачи маркетинга в коммерческой деятельности предприятия и методы их решения»

1. Опишите методы изучения покупательского спроса.
2. Как проводится сегментация рынка?
3. На основе каких данных и с помощью каких методов можно получить сведения о конкурентах и конкурентоспособности предприятия?

4. Изучите основные методы расчета ёмкости рынка. Какой метод, по вашему мнению, наиболее целесообразно применять в условиях РФ? 

5. Как составляется матрица Бостонской консалтинговой группы (БКГ)?

6. В чем суть матрицы «Мак-Кинзи»?

7. Каков алгоритм проведения STEP – анализа?

8.  Для ближайшего к вам предприятия розничной торговли или сферы услуг составьте матрицу SWОT анализа.

Тема: «Разработка и выбор маркетинговой стратегии деятельности коммерческого предприятия»

1. Охарактеризайте виды и типы корпоративных (базовых) стратегий. 

2. Какова матрица возможностей И. Ансоффа (по товарам/рынкам)?

3. Для ближайшего к вам розничного торгового предприятия составьте матрицу возможностей И. Ансоффа, а также предложите наилучшую на ваш взгляд стратегию по М. Портеру (лидерство за счет экономии на издержках, дифференциация, сфокусированные издержки, сфокусированная дифференциация).

4.  Что такое цикл развития предприятия и как это отражается на его маркетинговой деятельности? 
Тема: «Маркетинговые коммуникации в коммерции»

1. Что такое коммуникативный процесс и каковы его элементы в коммерческой деятельности предприятия?

2.  Что такое интегрированные маркетинговые коммуникации?

3. Какие каналы маркетинговых коммуникаций более эффективны в розничной торговле? В оптовой торговле? На потребительском рынке? На деловом рынке? 

4. Как выбрать наиболее эффективные каналы маркетинговых коммуникаций?

5. Как оценить Эффективность маркетинговых коммуникаций?

6. Для ближайшего к вам розничного торгового предприятия составьте краткий календарный план-график использования средств маркетинговых коммуникаций.

Тема: «Маркетинг и закупочная деятельность предприятия»

Вопросы и задания для подготовки к практическому занятию
1. Что такое маркетинг закупок и какова его роль в эффективности коммерческой деятельности предприятия?

2. Как разрабатывается план (программа) закупок?

3. Как выбрать оптимальных поставщиков?

4. Каков механизм взаимодействия службы снабжения с поставщиком?

5. Что такое электронный документооборот предприятия?

Тема: «Маркетинг и разработка нового продукта»

1. Как осуществляется маркетинг нового производственного продукта?

2. Что представляет собой позиционирование продукта?

3. Что такое "домик качества"?

4. Какой информацией мы должны обладать в результате проведения маркетинга продукции?
Тема: «Маркетинг сбыта готовой продукции»

1. Как понимают «сбыт» в узком и широком смысле слова? 

2. Назовите и приведите примеры влияния маркетинговых факторов на сбыт. 

3. Перечислите основные методы сбыта готовой продукции.

4. Как осуществляется выбор канала распределения? 

5. Назовите и приведите примеры использования различных средств стимулирования сбыта.

6. Как может быть организована сбытовая деятельность коммерческого предприятия?

Тема: «Маркетинг розничной торговли»

1. Как осуществляется выбор места расположения розничного торгового предприятия?

2. Как можно использовать модель Рейсли?

3. В чем суть модели Хаффа?

4. Каковы основные задачи маркетинга розничной торговли? Как они могут быть достигнуты?

5.  Что должен включать в себя маркетинг-микс  розничного торгового предприятия? 

6. Как должен быть организован мерчендайзинг предприятия розничной торговли? 

7.  Каковы особенности мерчендайзинга в сетевой рознице?

8.  В чем суть маркетинг-аудита торговой деятельности?

Тема: «Организационная структура предприятий с маркетинговой ориентацией бизнеса»

1. Какие виды организационных структур управления коммерческим предприятием вы знаете?

2. Что такое блочно-модульные структуры управления и каковы их типы?

3. Представьте схематично организационную структуру управления сетевого ритейлера и ближайшего к вам предприятия розничной торговли. Сравните их. . 

Практическое занятие № 10

Вопросы и задания для подготовки к практическому занятию
1. Что такое эффективности маркетинга?

2. Какие методы можно использовать для оценки эффективности маркетинговой деятельности предприятия?

3. Как провести комплексную оценку эффективности маркетинга? 

4. Оцените маркетинговую деятельность ближайшего к вам предприятия розничной торговли, используя один или несколько из известных вам методов. 

Вопросы для подготовки к промежуточной аттестации
1. Маркетинг в системе коммерции. 

2. Инфраструктурное обеспечение маркетинга. 

3. Методы изучения покупательского спроса. 

4. Сегментация рынка и выбор целевого сегмента рынка. 

5. Построение матрицы Бостонской консалтинговой группы (БКГ).

6. Построение матрицы «Мак-Кинзи», модель «Мак-Кинзи 7-S».

7. SWOT – анализ: применение и алгоритм построения. 

8.  Методика проведения STEP–анализа.

9. Матрица возможностей И. Ансоффа (по товарам/рынкам). 

10. Типовые конкурентные стратегии по М. Портеру: лидерство за счет экономии на издержках, дифференциация, сфокусированные издержки, сфокусированная дифференциация. 

11. Модели стратегического выбора на основе цикла развития предприятия.

12. Сущность маркетинговых коммуникаций. 

13. Коммуникативный процесс и его элементы в коммерческой деятельности. 

14. Средства и каналы маркетинговых коммуникаций. 

15.  Оценка эффективности маркетинговых коммуникаций. 

16. Интегрированные маркетинговые коммуникации.

17. Маркетинг закупок и его роль в эффективности коммерческой деятельности. 

18. Содержание закупочной деятельности: разработка плана (программы) закупок; выбор оптимальных поставщиков; планирование условий поставок; разработка коммуникационной программы; планирование доставки товаров от производителей (продавцов). 

19. Разработка коммуникационной программы в маркетинге закупок. 

20. Основные методы коммуникаций в закупках: прямая коммуникация; стимулирование закупочных операций; реклама; «паблик рилейшнз». 

21. Концепция «нового» с точки зрения маркетинга товара. 

22. Основные этапы разработки нового товара и роль маркетинга в его успехе на рынке. 

23. Пробный маркетинг. Причины провала новой продукции. 

24. Сущность сбыта и сбытовой деятельности предприятия в системе маркетинга. 

25. Маркетинговые факторы воздействия на сбыт. 

26. Методы сбыта готовой продукции и выбор канала распределения. 

27. Стимулирование сбыта и организация сбытовой деятельности коммерческого предприятия. 

28. Сущность розничной торговли и классификация розничных торговых предприятий. 

29. Выбор места расположения розничного торгового предприятия: Модель Рейсли, модель Хаффа.

30. Маркетинговые решения в розничной торговле.

31. Виды организационных структур управления коммерческим предприятием. 

32. Основные модели формирования организационной структуры коммерческой службы предприятия.  

33. Сущность эффективности маркетинга и методы ее оценки: качественные, количественные, социологические балльные, информационные методы оценки и ограниченность их использования. 

34.  Комплексная оценка эффективности маркетинга.
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