Бахурина В. В.

ПРАКТИКУМ

по дисциплине
«Основы Маркетинга»
Содержание учебной дисциплины « Основы Маркетинга»

Раздел 1. Понятие и принципы маркетинга.

Тема  1. Основные понятия и определения маркетинга.

Студенты должны знать: Сущность понятия “маркетинг” и его значение, сущность основных понятий и трактовок  маркетинга, концепции развития маркетинга, значение маркетинга  для экономики страны. 

Студент должен уметь:  Анализировать каждую из функций и задач, давать определение основным категория маркетинга, анализировать  положительные и отрицательные черты концепций маркетинга.

Содержание темы:  Возникновение маркетинга, основные понятия маркетинга, функции маркетинга, отличие производственно- сбытовой стратегии предприятия от маркетинговой ориентации, субъекты маркетинга.

Самостоятельная работа. Приглашаем к обсуждению  вопроса : история возникновения маркетинга.

Тема 2. Задачи и виды маркетинга.

Студенты должны знать: Понятие окружающей среды маркетинга, контролируемые и неконтролируемые факторы, цели маркетинга, задачи маркетинга, виды маркетинга.

Студент должен уметь:  раскрывать особенности  различных видов маркетинга, оценивать влияние контролируемых и неконтролируемых факторов, оценивать недостатки  и достоинства различных видов маркетинга. Оценка важности этики маркетинга.

Содержание темы: Окружающая среда маркетинга,  виды маркетинга, их достоинства и недостатки, задачи маркетинга, цели маркетинга.

Самостоятельная работа. Приглашаем к обсуждению  вопросов:
 1.Принципы взаимоотношений общества и маркетинга.

2. Этика маркетинга.

3. Просвещенный маркетинг.

Раздел 2. Рынок как объект маркетинга.

Тема 1. Рынок как объект маркетинга.

Студенты должны знать: понятие рынок, виды рынков, рыночная  суть экономики и её роль в маркетинговой концепции, понятие рыночного механизма, типы спроса

Студент должен уметь:  Анализировать положительные и отрицательные черты различных видов рынков, давать определение основным составляющим рыночного механизма, анализировать функции рынка.

Содержание темы:  понятие рынок, классификация рынков по различным критериям, функции рынка, меры регулирования  рыночных отношений, характеристика составляющих рыночного механизма.
Тема 2. Основные компоненты рынка.

Студенты должны знать: Основные характеристики рынка (емкость, доля, занимаемая компанией). Содержание и методы расчёта  основных характеристик рынка.

Студент должен уметь:  Рассчитывать показатели емкости рынка, проникновение продаж, доля рынка, делать выводы  и сравнительный анализ видов маркетинга в зависимости от состояния спроса, сравнение факторов, влияющих на спрос , относительные особенности регулирования рынка монополиями и государственным вмешательством.

Содержание темы:  Состояние спроса и виды маркетинга в зависимости  от состояния спроса, основные рыночные показатели, факторы, влияющие на спрос. 
Самостоятельная работа. Расчет основных  рыночных показателей.

Раздел 3. Маркетинговые исследования.

Тема 1 .Маркетинговые исследования рынка.

Студенты должны знать: Понятие, сущность  и структуру  маркетинговых исследований, основные методы и процедуры  маркетинговых исследований

Студент должен уметь:   Анализ анкет, как инструмента исследований (составлять анкеты и распостранять их, собирать первичную и вторичную информацию, пользоваться информацией, определение  сильных и слабых сторон  в проведении опросов, наблюдений и экспериментов, плюсы и минусы вопросов, применяющихся в опросниках).

Содержание темы:  Понятие маркетинговых исследований, требования предъявляемые к маркетинговым исследованиям рынка, методика проведения исследований,  особенности проведения опросов, наблюдений экспериментов, типы  вопросов, применяющихся  в опросниках и анкетах
Самостоятельная работа. Разработка  вопросник анкеты и анализ представленных анкет.

Раздел 4. Сегментация рынка.

Тема 1.Сегментация   рынка.

Студенты должны знать: Понятие, сущность  “сегментирование рынка” и “позиционирование продукта”,критерии и принципы сегментирования.

Студент должен уметь:  определять объект сегментации, оценивать  сегмент на основе критериев.

Содержание темы:  понятие сегментации, сегмент рынка, необходимость проведения сегментации, критерии оценки сегмента,  стратегии сегментации, понятие позиционирование товара на рынке, факторы, определяющие позицию товара на рынке, понятие рыночной ниши.

Тема 2. Технология проведения сегментации

Студенты должны знать: Технологию сегментирования рынка. Основные принципы позиционирования продукции.

Студент должен уметь:  применять алгоритм проведения  сегментации рынка.
Содержание темы:   Сегментацию рынка конкретного типа продукции. Определение  наиболее прибыльного сегмента рынка и  принципы отбора. Определение  возможных позиций конкретной продукции и обоснование  своих предложений. 

Самостоятельная работа. Проведение сегментации рынка, позиционирование  товара на рынке (группы товаров). 

Раздел 5. Покупательское поведение потребителей.

Тема 1.  Изучение поведения потребителей  в условиях рынка.

Студенты должны знать: Сущность понятий “потребность”, “потребитель”, “потребительское поведение”. Основные характеристики и типы потребителей, основные факторы определяющие  поведение потребителей. Теоретические концепции мотивации.

Студент должен уметь:  Анализировать и прогнозировать  основные действия  потребителей  в отношении конкретной  продукции.

Содержание темы:  понятие потребности и нужды, классификация потребностей, удовлетворение потребностей  в порядке их значимости в соответствии с  иерархией («пирамида Маслоу»); характеристика процесса принятия решения о покупке; роль потребителей  при выборе покупки; факторы влияющие на покупательское поведение потребителей.

Самостоятельная работа: Анализ  основных действий  потребителей  в отношении конкретной  продукции (товарных групп).

Раздел 6. Товарная политика предприятия.

Тема 1.  Товар, как одна  из составляющих товарной политики

Студенты должны знать: Сущность понятия “жизненный цикл продукции (товара)», виды и стадии  жизненного цикла товара, понятие товар и товарная политика.

Студент должен уметь:  Строить графики  жизненного цикла товара и анализировать каждый этап жизненного цикла товара. Определять жизненный цикл товара. Формировать “ассортиментный портфель”.  Проводить отличительные особенности продукции производственно-технического назначения и широкого потребления, проводить сравнительную характеристику этапов жизненного цикла продукции.

Содержание темы:  Сущность планирования товарной политики, определение товаров и услуг,  общая классификация,  понятие и этапы жизненного цикла товара.

Самостоятельная работа.  Построение графиков жизненного цикла товара и определение зависимости  маркетинговой стратегии от стадии жизненного цикла товара. 

Тема 2. Инновационная политика предприятия

Студенты должны знать: Сущность понятия «новый товар», понятие инноваций, аутсорсинг, бенчмаркинг , процесс планирования новой продукции, понятие пробного маркетинга, причины неудач внедрения новой продукции.

Студент должен уметь:  Определять: сильные и слабые стороны внедрения новой продукции, важность новой продукции для развития экономики, инновационный процесс и варианты решения проблем инновации. Применять на практике при разработке того или иного товара,  какие существуют методы продления жизненного цикла.
 Содержание темы: новизна товара, как количественная  характеристика товара, основные виды аутсорсинга, преимущества и недостатки,  процесс планирования новой продукции, характеристика процесса разработки новых товаров,  процесс проведения пробного маркетинга

Самостоятельная работа.    Приглашаем к обсуждению вопроса: Оообенности производства товаров в условиях общественно-государственной политики.

Раздел 7. Рыночная атрибутика товара.

Тема 1.  Рыночная атрибутика товара.

Студент должен знать: понятие  упаковки товара,  функции упаковки и влияние упаковки на образ марки и величину продаж. Понятие товарный знак, его значение и результативность.

Студент должен уметь: предложить упаковку и товарный знак для товара:  

Содержание темы: понятие товарной марки и товарного знака, типы обозначения товарных марок, понятие и виды упаковки,  фирменный стиль; понятие «бренд».

Самостоятельная работа. Разработка товарного знака и упаковки для конкретного товара.   

Раздел 8. Сбытовая политика фирмы.

Тема 1.Товародвижение в условиях рынка.

Студенты должны знать: Сущность понятий товародвижение, канал товародвижения, уровень канала товародвижения  в маркетинге. Основные способы реализации продукции; основные элементы системы товародвижения.

Студент должен уметь:  Принимать решения  по выбору метода распределения продукции.  Определять плюсы и минусы прямых и косвенных каналов товародвижения, главные особенности каналов товародвижения.

 Содержание темы: понятие товародвижение,  потоки в товародвижении, элементы внутренней и внешней среды товародвижения, канал товародвижения, функции каналов товародвижения, характеристика прямых и косвенных каналов товародвижения их достоинства и недостатки

Тема 2. Понятие оптовой и розничной торговли.

Студенты должны знать: Сущность понятий оптовая и розничная торговля.  Основные способы реализации продукции; основные элементы системы товародвижения.

Студент должен уметь:  Проводить сравнение предприятий оптовой торговли и розничной торговли.  Определять сильные и слабые стороны процесса выбора посредников для распределения товаров.

Содержание темы: Организация оптовой торговли. Предприятие оптовой торговли. Функции оптовой торговли, преимущества оптовой торговли, понятие розничной торговли.  Задачи, функции розничной торговли. Виды розничной торговли. Организация розничной торговли. Маркетинговые решения розничного торговца предприятия розничной торговли их достоинства и недостатки. Отличительные особенности организации розничной торговли.

Раздел 9. Продвижение товара на рынок.

Тема 1. Основные компоненты продвижения.

Студенты должны знать: Цели и содержание деятельности по продвижению. Основные виды и средства рекламы и стимулирование сбыта. Основные принципы и методы организации деятельности в области  pablic relations. Основные показатели эффективности продвижения, методы анализа эффективности продвижения.

Студент должен уметь:  Планировать основные действия в области продвижения для конкретной ситуации. Определять характер деятельности по продвижению продукции и ее роль в маркетинговой  стратегии предприятия (организации). Оценивать достоинства и недостатки разных видов рекламы. Сравнивать  преимущества и недостатки  различных СМИ для размещения рекламы.

Содержание темы: Понятие продвижения товара на рынок. Виды продвижения. Функции продвижения. Характеристика мероприятий “Pablic relation’s. Понятие рекламы. Виды рекламы. Понятие стимулирования сбыта. Цели стимулирования сбыта. Средства стимулирования сбыта продукции. Главные особенности проведения прямых продаж.
Отличительные особенности методики составления рекламного сообщения.

Самостоятельная работа. Составление плана стимулирования сбыта продукции. Составление рекламных сообщений и анализ представленных реклам. 

Раздел 10. Ценовая стратегия фирмы.

Тема 1. Ценовая политика фирмы.

Студенты должны знать: основные подходы к  ценообразованию, сущность понятия «цена» в маркетинге, основные факторы ценообразования, характер ценообразования  и роль цены  в маркетинговой  стратегии предприятия (организации).
Студент должен уметь:  Планировать ценовую политику  на  предприятии. Устанавливать цены на определенные виды продукции. Рассчитывать точку безубыточности.

Содержание темы: Понятие ценовой политики фирмы. Сущность ценовой политики. Главные особенности ценовой политики фирмы. Виды и структура цен. Ценовые стратегии фирмы.  Отличительные особенности ценовых стратегий фирмы.

Тема 2. Планирование цен.

Студенты должны знать: основные методы расчета цен, сущность понятия «цена» в маркетинге, основные факторы ценообразования, характер ценообразования  и роль цены  в маркетинговой  стратегии предприятия (организации).
Студент должен уметь:  Планировать  основные действия по определению цены продукта (на основании представленных или полученных данных).  Проводить оценку   важности процесса планирования цен. Анализировать  методы расчета цен.

Содержание темы: Понятие планирования цен. Установление цен со скидками и зачетами. Установление дискриминационных цен. Установление цен с учетом психологии покупателя. Установление цен для стимулирования сбыта. Установление цен, ориентированных на ценность. Отличительные особенности функций цен в условиях рынка. Методы расчета цен. Регулирование цен.

Задания для подготовки семинарских и практических занятий 

по дисциплине «Маркетинг»  

Тема:   “Сферы применения  маркетинга: услуги, политика, государство и общественные организации”

Цель:  научиться использовать категории маркетинга в практической деятельности.

Студент должен знать:

Сущность понятия “маркетинг” и его значение, сущность основных понятий маркетинга, цели, функции, субъекты маркетинга.
Уметь:  

Анализировать каждую из функций и задач, давать определение основным категория маркетинга, раскрывать особенности  различных видов маркетинга

Понимать:

Роль маркетинга в обществе

Иметь представление:

  Об истории развития  маркетинга.

План:

1. Анализ функций маркетинга

2. Положительные и отрицательные  черты концепций маркетинга.

3. Основные различия видов маркетинга.

4. Оценка важности этики маркетинга

58. Подготовка докладов и сообщений на темы: “История возникновения маркетинга”, “ Особенности маркетинговой деятельности в России, международный маркетинг”

Вопросы и задания  для самоконтроля:

1. Назвать возможные степени удовлетворения потребностей. Раскройте понятие “идеальный товар”?

2. Определите критерии постановки цели.

· Цель – получение максимальной выгоды.

· Цель – достичь общей прибыли в 2003 году в размере 1 млн. руб.

· Цель – быть наиболее прибыльной компанией в отрасли

· Цель – фирма будет бороться  за сохранение вершин в индустрии путём получения 20% дохода в 2003 году

· Цель – увеличить ассигнования на рекламу в 2004году на 2%

· Цель – увеличить долю продукта на рынке в 2004году на 4% за счёт увеличения затрат на рекламу на 2%

3.  Укажите количественные и качественные  цели,  обосновывая  выбор.

· Увеличить продажи на 20%

· Освоить новый сегмент рынка

· Повысить престиж фирмы

· Увеличить прибыль  на 3%

· Поддержать образовательные, культурные и спортивные мероприятия в регионе.

4.В предложенной ситуации  выберите, пожалуйста, тот вариант ответа,  который  в большей степени  соответствует маркетинговой ориентации компании и объясните свой выбор.

Вы работаете в фирме, которая торгует отделочными материалами и  планируете расширить ассортимент. Что Вам кажется перспективным в данной  ситуации. Выберите вариант поведения фирмы.

· заключить договор на поставку импортных материалов, так как их можно продавать значительно дороже чем отечественные;

· расширить ассортимент за счёт товара тех поставщиков, с которыми у Вас хорошие отношения и с которыми можно договорится  о дополнительных скидках;

· проанализировать ситуацию со спросом и предложением в Вашем регионе и принять решение только после получения результатов анализа.

58. Какие условия  необходимы для осуществления обмена?

68. Докажите необходимо ли  использовать методы маркетинга в современных условиях. 

7. Обоснуйте выбор оптимальной для предприятия концепции маркетинга в предлагаемых для исследования ситуациях:
1. Предприятие  в соответствии со своими целями стремится  к освоению новых видов товара по возможно низким ценам.

Какую концепцию маркетинга и почему предприятию лучше всего использовать для достижения своей цели?

Подробно обоснуйте сделанный вами выбор.

2. В течение  последних пяти лет  европейские  производители  аудио- и видеоаппаратуры существенно уменьшили свою долю на рынке, проиграв восточным производителям (Япония, Южная Корея) в величине затрат на производство.

Какую концепцию маркетинга и почему им следует применить, чтобы попытаться исправить положение.

Подробно обоснуйте сделанный вами выбор.


3. Какую концепцию маркетинга используют предприятия,  разработавшие следующие рекламные тексты:

А) мы производим нашу продукцию только из натурального высококачественного сырья;

Б) «наш ассортимент поразит Ваше воображение!»

В) «в нашей фирме Вы можете не только приобрести качественную продукцию, но и выиграть  романтическое путешествие!».

Подробно обоснуйте сделанный вами выбор.

Ответьте на вопросы предложенного теста

1.Какое из указанных определений в большей степени соответствует понятию маркетинга:

А)  совокупность действий, связанных с повышением качества выпускаемой продукции;

Б)   деятельность, связанная с удовлетворением потребностей потребителей посредством обмена;

В)   деятельность, направленная на создание и размещение рекламной информации о продвигаемых  фирмой товарах;

Г)   деятельность, связанная с разработкой и производством новых товаров.

2*.Концепция социально-этичного маркетинга основана на том, что...

3. Какие из перечисленных  элементов относятся  к не контролируемым факторам

а) потребители

б) средства массовой информации

в) конкуренты

г) экономика

д) все ответы верны

4. Концепция интенсификации коммерческих усилий определяет цель маркетинговой деятельности – увеличение продаж за счёт:

А) использование интенсивных  технологий производства;

Б) стимулирование сбыта;

В) удовлетворение потребностей потребителей

5. Потребность – это:

а) количество денег, которое потребитель может использовать для удовлетворения своих нужд;

б) нужда, воплощенная в какую-то конкретную форму;

в) товар, который способен удовлетворить нужду потребителя;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

6. Специалисты по маркетингу в первую очередь ориентируются на:

А)   потребности потребителей;

Б)    качество выпускаемой продукции;

В)   уровень цен в отрасли;

 Г)    возраст потребителей.

7. Спрос на товар (услугу) как категория маркетинга – это:

а) нужда в конкретном виде продукции;

б) потребность в товаре (услуге);

в) потребность в товаре, которая может быть оплачена потребителем;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

8. Согласно маркетинговой концепции, для эффективного функционирования в условиях рыночной экономики предприятие должно стремиться к получению максимальной прибыли от своей деятельности за счет:

а) поддержания максимальных, допускаемых конъюнктурой рынка, цен на товары (услуги);

б) максимального снижения издержек производства;

в) наилучшего удовлетворения спроса клиентуры на товары наиболее выгодным для предприятия образом;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

9.  Какие из перечисленных  элементов относятся  к контролируемым факторам

а) потребители

б) заработная плата работников предприятия

в) конкуренты

г) ассортимент продукции

д) все ответы верны

10*. Нужда, потребность, …    

         Продолжите перечень основных маркетинговых категорий...

 11*. Определите структуру  комплекса маркетинга ...

12. Под рынком в маркетинге понимают:

А) совокупность всех хозяйствующих субъектов;

Б) любое место продажи  продовольственных товаров;

В) совокупность  существующих и потенциальных покупателей товара.

13. Благожелательное отношение потребителей к широко  распостраненным и доступным по цене товарам (услугам) – это основание для реализации маркетинговой концепции:

А) совершенствование товара;

Б) интенсификации коммерческих усилий;

В) совершенствование производства;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

Тема:   “Определение емкости товарного рынка”

Цель: расчет показателей, характеризующих рынок.

Студент должен знать: понятие рынок, виды рынков, рыночная  суть экономики и её роль в маркетинговой концепции, типы спроса, понятие рыночного механизма. Основные характеристики рынка (емкость, доля, занимаемая компанией). Содержание и методы расчёта  основных характеристик рынка.

Уметь:  

Рассчитывать показатели емкости рынка, проникновение продаж, делать выводы о состоянии спроса 

План:

1. Сравнительный анализ видов маркетинга в зависимости от состояния спроса.

2. Сравнение факторов, влияющих на спрос

38. Современный российский рынок в маркетинге.

4.Относительные особенности регулирования рынка монополиями и государственным вмешательством.
5. Расчёт показателей: ЕР, Др, ПП
Вопросы и задания для самоконтроля:

Ответьте на вопросы предложенного теста

1.  Поддерживающий маркетинг целесообразно реализовать при:

а) отсутствии спроса;

б) чрезмерном состоянии спроса;

в) полноценном состоянии спроса;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

2.Синхромаркетинг целесообразно реализовать при:

а) отсутствии спроса;

б) чрезмерном состоянии спроса;

в) нерегулярном  состоянии спроса;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

3.“market”  в переводе с английского означает:

       А)  рынок;

        Б)  деньги;

        В)  потребность;

        Г)   маркировка.

4. Спрос на товар (услугу) как категория маркетинга – это:

а) нужда в конкретном виде продукции;

б) потребность в товаре (услуге);

в) потребность в товаре, которая может быть оплачена потребителем;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

5. Демаркетинг целесообразно реализовать при:

а) отсутствии спроса;

б) чрезмерном состоянии спроса;

в) негативном состоянии спроса;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

6.  Из сочетания каких элементов складывается понятие  рыночного механизма

а) цена

б) деньги

в) спрос

г) рынок

д) предложение

7.  Вы хотели бы приобрести путёвку в Швецию, но в связи  с отсутствием приобретаете в Италию. Какой это вид спроса:

А) удовлетворённый

Б) неудовлетворённо – переключенный

В) переключённый

8. Под рынком в маркетинге  понимают:

а) совокупность всех хозяйствующих субъектов

б) любое место продажи продовольственных товаров

в)  совокупность реальных и потенциальных покупателей товара

9. Рынок на котором  продавцы имеют больше власти, чем покупатели и более активными деятелями приходится быть покупателям это:

А) рынок продавца

Б) рынок покупателя

10. Предложение как категория маркетинга – это:

а) Количество товаров и услуг, которые могут быть приобретены потребителями на рынке за определённый период времени;

б) Количество товаров и услуг, которые представлены на рынке за определённый период времени ;

в) потребность в товаре, которая может быть оплачена потребителем;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

11.Какие из предложенных факторов будут влиять на спрос:

а) качество продукции

б) цена  продукции

в) вкусы, предпочтения и желания потребителей

г) все ответы верны 

12. Ремаркетинг связан:

а) с отрицательным спросом

б) с чрезмерным спросом (сверхспросом)

в) с отсутствием спроса

Решите предложенные задачи.

Задача 1

Определите объём продаж, прибыль, рентабельность продаж в текущем и плановом периоде на основе предложенных дынных.

Рынок товара оценивается в 600 человек и прирост в плановом периоде составит 30 человек. Годовое число покупок на человека на целевом рынке составляет 0,45. Цена за единицу продукции составляет 1000 рублей, а прибыль от реализации одной единицы продукции 130 рублей. 

Задача 2

Определите  прибыль, рентабельность продаж, проникновение продаж при мощности 220000 шт, если план производства продукции 200000 шт. при цене 500 рублей. Издержки производства 380 рублей, расходы на маркетинг 50 рублей за единицу продукции.

Задача 3

Рассчитайте емкость и долю  рынка в натуральном и стоимостном выражении; рентабельность продаж на основе следующих данных:

	Показатели
	Ед. измерения
	Предприятия

	
	
	1
	2
	3
	4
	5

	Сбыт
	тыс. шт.
	2,3
	1,5
	2,5
	2,8
	1,0

	Цена
	руб.
	1000
	1200
	850
	800
	1500

	Чистая прибыль
	тыс. руб.
	240
	234
	340
	392
	135


Задача 4

Определите объем продаж продукции в стоимостном и натуральном измерении, расходы на рекламу, рентабельность продаж фирмы в текущем и плановом периодах на основе следующих данных.

Объем продаж фирмы в текущем году составил 100т. продукции, а в будущем периоде планируется увеличение  объема продаж на 5%. Отпускная цена 1 т. продукции  в текущем периоде составляет 1400 рублей, в плановом периоде  ожидается увеличение на 100рублей,  расходы на маркетинг определены на уровне 10% от объема продаж. Производственные затраты  на 1 т. продукции составили 1110 рублей.

Задача 5

Определите емкость рынка и долю рынка в натуральном и стоимостном измерении, прибыль каждого предприятия на основе следующих данных.

	Показатели
	Ед. измерения
	Производители

	
	
	1
	2
	3

	Объем сбыта
	Тыс. шт.
	500
	300
	500

	Цена 1 ед.
	Руб.
	1500
	1700
	1400

	Рентабельность
	%
	12
	12,5
	13


Задача 6
Определите емкость рынка в натуральных и стоимостных единицах измерения, долю рынка по стоимости продаж на основе следующих данных:

	Показатели
	Ед. измерения
	Производители

	
	
	1
	2
	3

	Объем сбыта
	Тыс. шт.
	600
	900
	1000

	Цена 1 ед.
	Руб.
	500
	450
	400


Задача 7
Определите емкость рынка в натуральных и стоимостных единицах измерения, долю рынка по стоимости продаж на основе следующих данных:

	Показатели
	Ед. измерения
	Производители

	
	
	1
	2
	3

	Объем сбыта
	Тыс. шт.
	500
	800
	900

	Цена 1 ед.
	Руб.
	700
	300
	500


Задача 8
Объем продаж фирмы в текущем году составил 2400т. продукции, а в будущем периоде планируется увеличение  объема продаж на 5%. Отпускная цена 1 т. продукции составляет 3900 рублей, расходы на маркетинг определены на уровне 16% от объема продаж. Производственные затраты  на 1 т. продукции составили 2300 рублей.

Определить:

1. Объем продаж продукции в стоимостном и натуральном измерении в текущем и плановом периоде, если отпускная цена в планируемом периоде составит 4560 рублей. 

2. Расходы на рекламу в текущем и плановом периодах.

3. Рентабельность продаж фирмы в текущем и плановом периодах.

Задача 9

Определите долю фирмы на рынке, если емкость рынка составила в этом периоде 45600т. продукции, рентабельность продаж фирмы на основе следующих данных:

Предприятие производит 500т. продукции в год. Остатки продукции на начало года – 150т., а на конец года – 80т. Отпускная цена одной  тонны составляет 3300 руб., прибыль от реализации одной тонны – 450 руб.
Задача 10
Определите:

1. Цену за 1 единицу продукции предприятия «А» и  «С».

2. Точку безубыточности каждого предприятия.

3. Емкость рынка в натуральном и стоимостном  выражении.

4. Долю рынка по стоимости и количеству продаж на основе следующих данных.

	Показатели
	Единицы измерения
	«А»
	«С»

	1.Мощность предприятия  

2.Использование мощностей

3. Полные затраты на весь выпуск 

4. Рентабельность

5. Постоянные затраты в полных затратах

 
	 шт.

%

тыс. руб.

%

%
	560

48

17

12

18
	450

65

15

9

12


Тема: “Анкетирование в системе маркетинговых исследований”

Цель: проведение маркетинговых исследований  методом анкетирования.

Студент должен знать: 

Понятие, сущность  и структуру  маркетинговых исследований, основные методы и процедуры  маркетинговых исследований

Уметь:

Составлять анкеты и распостранять их, собирать первичную и вторичную информацию, пользоваться информацией.

Понимать:

Роль маркетинговых исследований в управлении предприятием.

План:

1. Главные особенности проведения  маркетинговых исследований

2. Сильные  и слабые стороны проведения опросов, наблюдений  и экспериментов

3. Составление анкет для проведения маркетинговых исследований с использованием  различных типов вопросов. Плюсы и минусы вопросов, применяющихся в вопросниках.

4. Анализ представленных анкет.

Вопросы и задания для самоконтроля:

Ответьте на вопросы предложенного текста
1. Исследование проведения людей в магазине предполагает следующую форму наблюдения:

а) лабораторную;

б) кабинетную;

в) полевую;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

2. Шкала-Лайкерта использует следующие категории в построении ответа:

а) согласен – не согласен;

б) хорошо – плохо;

в) уверен – не уверен;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

3. Процесс  маркетинговых исследований включает ряд операций.  Расположите операции в нужной последовательности:

а) анализ вторичной информации

б) определение проблемы

в) получение первичной информации

г) использование результатов

д) анализ данных

4. Категория для построения ответа на закрытый вопрос “от неудовлетворительного до отличного” могут быть использованы:

а) в шкале Лайкерта;

б) в оценочной шкале;

в) все ответы верны;

г) правильного ответа нет.

5. “В маленьких кафе, посетителей обслуживают лучше, чем в больших”:

1.решительно не согласен;

2.не согласен;

3.не могу сказать;

4. согласен.

Какой прием был использован при формулировании данного вопроса анкеты:

шкала важности;

а)оценочная шкала;

б)вопрос с выборочным ответом;

в)вопрос со шкалой Лайкерта;

г)вопрос без заданной структуры;

6. Закрытые вопросы анкеты не включают в себя:

а) завершение предложения;

б) вопросы с выборочным ответом;

в) Вопросы со шкалой Лайкерта;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

7. Категория для построения ответа на закрытый вопрос “важно-неважно” могут быть использованы:

а) в шкале Лайкерта;

б) в оценочной шкале;

в) вопрос с выборочным ответом;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

8. Маркетинговая информация в зависимости от стадии переработки может быть:

а) внешней;

б) внутренней;

в) первичной;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

9. Открытые вопросы анкеты не включают в себя:

а) завершение предложения;

б) словесную ассоциацию;

в) альтернативный вопрос;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

10. Какой вид эксперимента является наиболее дешёвым и требует для проведения меньше затрат времени.

а) лабораторный

б) полевой

в) пробный маркетинг

г) эксперимент в реальных рыночных условиях

11. Какой из методов проведения маркетинговых исследований ориентирован на массовых респондентов различной квалификации:

а) экспертных оценок

б) метод анализа документов и опроса потребителей

в) экспериментальный метод.

Разработайте вопросник (не менее 10 вопросов).
Тема: “Оценка сегментов на основе критериев”
Цель: Проведение сегментации рынка и оценка сегмента.

Студент должен знать:

Сущность понятий “сегментирование рынка” и “позиционирование продукта”.Критерии и принципы сегментирования. Технологию сегментирования рынка. Основные принципы позиционирования продукции.

Уметь:  

Проводить сегментацию рынка конкретного типа продукции. Определять наиболее прибыльный сегмент рынка. Определять возможные позиции конкретной продукции и обосновывать свои предложения. 

Понимать:

Значение сегментации рынка  и позиционирования продукции для успешной маркетинговой деятельности организации

План:
1. Критерии оценки сегмента. Привлекательность сегмента. Выбор сегментов рынка.

2. Целевой маркетинг.

3. Относительные особенности рынка стратегий сегментации. 

4. Позиционирование товара на рынке.
5. Практическое задание.
Алгоритм процесса проведения сегментации.

1 этап. Обозначьте максимально широкий рынок.

На этом этапе необходимо определить рынок на который будет  направлена Ваша деятельность.

2 этап. Перечислить потребности потенциальных потребителей.

На этом этапе необходимо определить  потребности, которые могут испытывать Ваши  потребители. Чем больше Вы сможете найти, тем лучше, и тем больше у Вас будет шансов обойти конкурентов и добиться успеха.

3 этап. Определить “узкие” рынки исходя из перечисленных потребностей

Каждая потребность является наиболее актуальной для определённого сегмента рынка, и именно на основе каждой отдельной потребности может быть сформирован один или несколько узких рынков – “сегментов”.

4 этап. Назвать полученные сегменты рынка. 

Это стоит сделать для удобства дальнейшей работы с сегментами, чтобы в дальнейшем при упоминании сегмента просто называть его «имя», а не описывать характеристики. 

5 этан. Найти и описать ключевые (самые важные) потребности для каждого сегмента.

На этом этапе Вы должны совместить представления о потребностях, кото​рые может удовлетворить Ваш продукт, с требованиями каждого отдельно​го сегмента, т.к у каждого сегмента есть свои специфические потребности, и при работе с данными сегментами на них надо обращать внимание в пер​вую очередь.

 Результаты этой работы лучше оформить в виде таблицы.

6этап. Описать подробно наиболее важные «потребительские» характеристики каждого сегмента.

На данном этапе  предстоит описать каждый  выделенный сегмент рынка и создать образ «потенциального потребителя». Это очень важно так как от свойств  потенциального потребителя  будет зависеть весь комплекс маркетинга для данного сегмента – как искать этих потребителей, чем их привлекать, какие цены назначать для каждой группы. Результаты можно добавить в отдельную колонку таблицы, которую составляли на предыдущем этапе. 

7 этап. Оценить перспективность каждого сегмента.
Заключительный этап сегментирования рынка должен в идеальном слу​чае дать Вам ответ, что для Вас более перспективно и на каких сегментах (или одном сегменте) рынка Вам стоит сконцентрировать свои усилия. Для этого нужно оценить каждый сегмент по нескольким параметрам:

•   количество потенциальных потребителей

•   доходность данного сегмента

•   уровень конкуренции

•  Ваши возможности для работы на этом сегменте рынка
8 этап. Позиционирование продукта.

Осуществляется  на графике «цена - качество» в соответствии с их характеристиками:
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Рисунок. Позиционирование продукта.

Вопросы и задания для самоконтроля:

Ответьте на вопросы предложенного теста

1. Что такое сегментирование рынка?

а) деление конкурентов на однородные группы;

б) деление потребителей на однородные группы;

в) деление товара на однородные группы;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

2. Предприятие продает один вид товара по единой цене, реклама товара обращена на рынке в целом. Какую стратегию охвата рынка использует производитель?

а) дифференцированный маркетинг;

б) недифференцированный маркетинг;

в) концентрированный маркетинг;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

3. Фирма сегментирует потребителей по демографическому  принципу. Ей можно использовать следующие признаки:

а) род занятий; 

б) тип личности;

в) характер человека

г) семейное положение

д) правильного ответа нет.

4. Фирма сегментирует потребителей по экономическому  принципу. Ей можно использовать следующие признаки:

а) уровень дохода

б) тип личности

в) возраст

г) положение в обществе

д) правильного ответа нет.
5. Для сегментации рынка товаров потребительского назначения несущественны следующие критерии:
1) демографические;

2) географические;

3) психографические;

4) физиологические;

5) поведенческие.

6.  Фирма сегментирует потребителей по психологическому  принципу. Ей можно использовать следующие признаки:

а) роль занятий

б) тип личности

в) статус пользователя

г) положение в обществе

д) правильного ответа нет.

1. В чем отличие рынка от сегмента? Докажите, что сегментация – атрибут рынка изобилия. 

2. Определите подход к организации сбыта продукции, обоснуйте свой выбор.

· продавать  ежедневно 100 единиц продукции с доходом 10 рублей с одной единицы;

· продавать  10 единиц продукции с доходом 100 рублей с одной единицы продукции.

3. Приведите пример предприятий, которые в своей деятельности используют следующие стратегии сегментации:

· массовый маркетинг

· множественная сегментация

· узкая сегментация.

4. Опишите в одном-двух предложениях организацию, и попробуйте определить на какой целевой рынок она ориентирована. Объясните, почему Вы так считаете.

Чем занимается организация . . . .

Целевой рынок . . .

5. Докажите, что  сегментация атрибут изобилия.

6. Вы изготавливаете и  реализуете бытовую химию. Какие требования будут предъявлять  к  вашей продукции сегменты потребителей, описываемые следующим образом:

· Лидеры моды;

· Равнодушные;

· Расчётливые.

7.Фирма при реализации продукции ориентируется на три сегмента рынка.

В первом сегменте объём продаж в стоимостном измерении в прошлом периоде составил 10 тыс. руб. при ёмкости рынка в этом сегменте 1340 тыс. руб. Предполагается, что в следующем году ёмкость рынка в этом сегменте возрастёт на 5 %, доля фирмы  уменьшится – на 5 %.

Во втором сегменте доля фирмы составляет 15 %, объём продаж в стоимостном измерении составляет 70 тыс. руб. Предполагается, что ёмкость рынка возрастёт на 4 % при сохранении доли фирмы в этом сегменте.

В третьем сегменте ёмкость рынка составляет 64 тыс. руб., доля фирмы – 12 %. Изменений ёмкости рынка не предвидится, объём продаж возрастет на 10 тыс. руб.

Определите объём продаж фирмы в настоящем году при вышеперечисленных условиях.

8. Проведите сегментирование рынка для одного из продуктов, предлагаемых на рынке. Затем составьте карту позиционирования продукта в сравнении с тремя – четырьмя продуктами – конкурентами.  Задание выполняется на отдельных листах. 

а)   мебели;

б)  ювелирные изделия;

в) бытовая техника.

Тема:  “Изучение поведения потребителей  в условиях рынка”

Цель: Оценить поведение различных групп потребителей.

Студент должен знать:

Сущность понятий “потребность”, “потребитель”, “потребительское поведение”. Основные характеристики и типы потребителей, основные факторы определяющие  поведение потребителей. Теоретические концепции мотивации.

Уметь:

Анализировать и прогнозировать  основные действия  потребителей  в отношении конкретной  продукции.

Понимать:

Основные мотивы различного  поведения потребителей

План:

1. Отличительные особенности  типов поведения потребителей при принятии решения о покупке.

2. Сравнение вариантов принятия решения о покупке товара – новинки и привычного товара

3. Анализ факторов, оказывающих влияние  на поведение потребителей.

4. Главные особенности процесса принятия решения о покупке.

Вопросы и задания  для самоконтроля:

1.  Какого принципа для успешной маркетинговой деятельности  необходимо  придерживаться и строить свои действия. Ответ обоснуйте

2. Одна потребность может быть удовлетворена разными товарами, и один продукт может удовлетворять несколько потребностей. Приведите пример.

3. В чем заключается отличие нужды  и потребности? Ответ обоснуйте

4. Приведите пример  относительной потребности и абсолютной. В чём заключается отличие?

5. Вспомните какой либо товара длительного пользования, который вы приобретали сами. Постарайтесь восстановить процесс совершения выбора, которому вы следовали, источники информации, к которым обращались, и ваш подход к решению этой проблемы.

Используйте при этом  следующие знания:

· Осознаваемое множество;

· Оправданность информации;

· От чего зависит потребность в дополнительной информации;

· Источники информации.

Ответьте на вопросы  предложенного теста.

1. Рынок товаров потребительского  назначения состоит из:

а) компаний, приобретающих товары для их последующей перепродажи;

б) покупатели, приобретающие  товары для личного использования;

в) отдельные лица, приобретающие  промышленные товары; 

г) фирм  - производителей готовой продукции;

д) компаний, приобретающих товары для их последующей реализации потребителям.

2. Вы купили товар и распространяете мнение о нём. Какую роль вы выполняете при совершении покупки.

а) покупатель;

б) пользователь;

в) принимающий решение;

г) инициатор покупки;

д) оказывающий влияние.

3) Потребность – это:

а) количество денег, которое потребитель может использовать для удовлетворения своих нужд;

б) нужда, воплощённая  в какую–то конкретную форму;

в) товар, который способный удовлетворить нужду потребителя;

г) правильного ответа нет.

4. Расположите  порядок удовлетворения потребности в порядке их значимости в соответствии с иерархией «Пирамида Маслоу»:

а) экзистенциальные;

б) социальные;

в) физиологические;

г) духовные; 

д) престижные.

5. При покупке  каких товаров характерна роль случайности:

а) повседневного спроса;

б) длительного пользования  ( используются за несколько циклов применения);

в) товаров особого спроса (создают определённый имидж человеку).

6.  Какие факторы относятся к социологической модели покупательского поведения:

а) жизненный опыт;

б)  референтные группы;

г) качество товара;

д) стиль жизни.

7. Вы являетесь лицом, которое решило где и когда покупать товар. Какую роль вы выполняете при совершении покупки.

а) покупатель;

б) пользователь;

в) принимающий решение;

г) инициатор покупки;

д) оказывающий влияние.

8. Потребитель – это:

а) лицо, производящее продукцию для удовлетворения   потребности в получении  прибыли;

б) лицо, приобретающее товары для  последующей перепродажи;

в) лицо, использующее товары для удовлетворения своих потребностей.

9. На каком этапе принятия решения о покупке образуется «комплект выбора»:

а) оценка вариантов;

б) поиск информации;

в) решение о покупке;

г) осознание проблемы.

10. Расположите в правильном порядке этапы пути, которые потребитель проходит при планировании и совершении покупки:

а) оценка вариантов;

б) поиск информации;

в) решение о покупке;

г) осознание проблемы

д) реакция на покупку.

Тема:   “Изучение товарной политики фирмы”

 Цель: Изучить методы управления продуктом.
Студент должен знать:

Сущность понятия “жизненный цикл продукции (товара)”, виды и стадии жизненного цикла товара.

Уметь:

Строить графики жизненного цикла товара и анализировать каждый этап жизненного цикла товара. Уметь применять на практике при разработке того или иного товара,  какие существуют методы продления жизненного цикла. Определять жизненный цикл товара. Формировать “ассортиментный портфель”.

Понимать:

Зависимость  маркетинговой стратегии от стадии жизненного цикла товара. 

План:

1. Отличительные особенности продукции производственно-технического назначения.

2. Главные особенности товаров личного пользования.

3. Сравнительная характеристика этапов жизненного цикла продукции.

4. Характеристика методов изъятия товара с рынка.

Вопросы и задания для самоконтроля:
Ответьте на вопросы  предложенного теста.

1.  Какой этап жизненного цикла товара обычно характеризуется максимально низкой ценой:

а) выведение на рынок;

б) рост;

в) зрелость;

г) упадок;

д) правильного ответа нет.

2.  Стратегия интенсивного маркетинга предполагает:

а) высокую цену на товар при низком  уровне  затрат на стимулирование  сбыта 

б) высокую цену на товар при  больших  затратах на стимулирование сбыта

в) низкий уровень цен на товар и большие затраты на стимулирование.

Г) все ответы верны

Д) нет верного ответа

3.Какой из видов жизненного цикла товара характеризуется  длительной стадией стабилизации:

а) “товары – звёзды”

б) “фетиш”

в) “дойная корова”

г) правильного ответа нет

4. В результате  анализа концепций жизненного цикла товара сделали вывод, что предприятие находится  в состоянии банкротства. Это может наступить если:

а) жизненный цикл производимой продукции перекрывают  друг друга по времени

б) наблюдается разрыв между жизненного цикла товара.

в)  верного ответа нет

5. Модификация товара это:

а) разработка товара с некоторыми отличиями в характеристиках согласно требованиям определённого сегмента.

Б) изучение свойств товара

В)  сложная сфера деятельности, требующая принятия решений о товарном ассортименте.

6.  Стратегия широкого проникновения предполагает:

а) высокую цену на товар при низком  уровне  затрат на стимулирование  сбыта 

б) высокую цену на товар при  больших  затратах на стимулирование сбыта

в) низкий уровень цен на товар и большие затраты на стимулирование.

г) все ответы верны

д) нет верного ответа

7. Стратегия выборочного проникновения предполагает:

а) высокую цену на товар при низком  уровне  затрат на стимулирование  сбыта 

б) высокую цену на товар при  больших  затратах на стимулирование сбыта

в) низкий уровень цен на товар и большие затраты на стимулирование.

Г) все ответы верны

Д) нет верного ответа
8. Стратегия пассивного маркетинга предполагает:

а) низкую цену на товар при низком  уровне  затрат на стимулирование  сбыта 

б) высокую цену на товар при  больших  затратах на стимулирование сбыта

в) низкий уровень цен на товар и большие затраты на стимулирование.

Г) все ответы верны

Д) нет верного ответа

9. Что предполагает стратегия модификации маркетинговых средств, реализуемая на этапе зрелости:

а) улучшение качества товара;

б) открытие новых способов использования товара потребителями

в) активное стимулирование продаж;

г) освоение новых каналов сбыта.

10. Товарная марка предназначена для того, чтобы:

а) компенсировать недостающее товару качество;

б) обосновать перед потребителем более высокую цену на товар;

в) дифференцировать товар на рынке среди себе подобных;

г) все ответы верны;

д) правильного ответа нет.

1. По данным таблицы составьте графики жизненного цикла продукции.

	Продукция
	Объем продаж (шт.)

	
	2001
	2002
	2003

	
	I
	II
	III
	IV
	I
	II
	III
	IV
	I
	II
	III
	IV

	Товар «А»
	0,4
	0,5
	0,7
	0,9
	1,6
	1,8
	2,2
	2,4
	2,5
	2,3
	2,35
	2,4

	Товар «В»
	0,9
	1,4
	1,9
	2,0
	2,7
	2,7
	1,3
	1,2
	0,5
	0,3
	0.1
	0,1

	Товар «С»
	4,0
	4,0
	4,2
	4,1
	3,9
	3,8
	3,8
	3,7
	3,5
	3,2
	3,0
	2.5


 Сделайте  выводы.

2.Назовите основные симптомы начала стадии спада.

3. Как можно удлинить жизненный цикл товара?

4. В чем заключается отличие:

· товар и товарная единица;

· товар и услуга.

5.  Для предложенных товаров  разработайте перечень товарных характеристик:

· Электрочайник;

· Наручные часы;

· Настольная лампа;

· Образовательные услуги по английскому языку;

· Мебель.

1. Проанализируйте конкурентоспособность этих товаров.

Общая схема анализа конкурентоспособности

1. Из всех качеств товара необходимо выбрать наиболее важные , значимые с точки зрения  потребителя на данном рынке;

2. Определите основные продукты – конкуренты;

3. Составьте таблицу и внесите в неё оценки своего продукта и конкурентов:

Пример:

	Качества продукции
	Ваш продукт
	Конкурент «А»
	Конкурент «В»

	Срок службы
	5 лет
	5 лет
	5 лет

	Дизайн (по мнению покупателей)
	----
	хуже
	лучше

	Гарантия (срок)
	1 год
	2 года
	2 года

	Дополнительные услуги (доставка, подключение…)
	Есть, бесплатно
	Есть, платно
	Есть, в черте города бесплатно

	Известность марки
	невысокая
	невысокая
	высокая

	Цена
	Х
	Меньше (на 10%)
	Больше (на 15%)

	Качество
	среднее
	низкое
	Высокое


4. На основе таблицы Вам необходимо сделать выводы и принять решения о дальнейших действиях по изменению определённых качеств товара.

Для нашего примера это может быть увеличение  срока гарантии, в рекламе продукта можно сделать акцент на бесплатных дополнительных услугах, т.е. на том, чем Ваш продукт существенно отличается от конкурентов.

Тема:   “Изучение товарных знаков и новых видов упаковки”

Цель: научиться использовать категории маркетинга в практической деятельности.

Студент должен знать: понятие  упаковки товара,  функции упаковки и влияние упаковки на образ марки и величину продаж. Понятие товарный знак, его значение и результативность.

Студент должен уметь: предложить упаковку и товарный знак для товара:  

Понимать:  Роль товарной марки и упаковки.

План.

1. Особенности применения товарных марок в условиях рынка.

2. Сопоставление различных фирменных стилей.

3. Анализ требований, предъявляемых  к упаковке.

4. Творческая работа: создание новых дизайнерских решений для обычных товаров
5. Анализ представленных работ 
Вопросы и задания  для самоконтроля:

1. Назовите причины разработки фирмами своих товарных  знаков.

2. Как обозначается зарегистрированный товарный знак и исключительное авторское право?

3. Приведите примеры известных Вам товарных марок.

4. Проанализируйте в чём заключается отличие товаров длительного и кратковременного пользования. Приведите примеры.

5. Разработайте варианты упаковок для  следующих товаров (определите форму упаковки, материал из которого она будет  выполнена, его  цвет, функциональные приспособления для удобства пользования  товаром, содержание маркировки товара и её расположение на упаковке):

· Набор ниток для вышивания;

· Детский конструктор;

· Ювелирные украшения для мужчин;

· Туалетная вода для молодых и уверенных в себе женщин.

6. Отберите из предложенных критериев только те, которые помогут Вам осуществить выбор марочного названия.

· Адекватность содержания.

· Обеспечение внимания потребителей яркостью и функциональностью.

· Представление потребителям необходимой информации, которая поможет им  определится с выбором товара в момент покупки.

· Индивидуальность

· Продемонстрировать социальную ответственность производителя товара.

· Легкость произношения, запоминания и узнавания.

· Охраноспособность

· Престижность

· Подкрепление товара

· Практичность.

Тема:  “ Оценка различных каналов  товародвижения”

Цель: «Оценить  различные  каналы  товародвижения»

Студент должен знать:

Сущность понятий товародвижение, канал товародвижения, уровень канала товародвижения  в маркетинге. Основные способы реализации продукции; основные элементы системы товародвижения.

Студент должен уметь:

Принимать решения  по выбору метода распределения продукции.

Иметь представление:

О потоках в системе товародвижения; о каналах сбыта и их видах.

План:

1. Главные особенности каналов товародвижения.

2. Плюсы и минусы прямых и косвенных каналов товародвижения.

3. Сравнение предприятий оптовой торговли и розничной торговли.

4. Сильные и слабые стороны процесса выбора посредников для распределения товаров.

Вопросы и задания  для самоконтроля:

1. Вы организовали новую фирму и выпускаете новый вид  продукции. Ваши решения по поводу канала сбыта.

2. Какие решения относительно распределения товаров вы можете предложить производителю:

· Молоко

· Сигареты

· Книги

· Автомобили

Какова длина предложенного  вами канала сбыта, каких посредников  вы рекомендуете привлекать для распределения товаров? По каким критериям вы осуществляете отбор посредников?

3. Какие  каналы товародвижения Вы применили бы, если:

· Разница между рыночной ценой и себестоимостью велика;

· Разница между рыночной ценой и себестоимостью невелика. 

Решите предложенные задачи.

Задача 1

Определите: удовлетворение спроса потребителей, нагрузку на одного  продавца, объем разовой покупки на основе следующих данных.

Фактический объем  продаж 40 млн. рублей, количество полученных заказов 44 млн. рублей. В оказании услуг приняло участие 20 человек. Они обслужили 150 тыс. человек.

Задача 2

Определите: средний объем заказа и обеспеченность заказами на основе следующих данных.

Получено 130 заказов на общую сумму 260 тыс. рублей. Мощность предприятия 300 тыс. штук.

Задача 3

Определите оптимальный заказ и количество заказов  на основе следующих данных:

Ежегодно потребляется продукции 40 тыс. штук. Цена  за единицу продукции 2500 рублей. На поставку единицы продукции расходуется 25 тыс. рублей. Хранение единицы продукции обходится в 100 рублей.

Задача 4

Определите оптимальный заказ и количество  заказов на основе следующих данных:

Ежегодно предприятие реализует 1 млн. 600 тыс. рублей. Продукции по цене 10 тыс. рублей за единицу продукции. На подачу  одного заказа расходуется 2 тыс. рублей. Хранение единицы продукции обходится в 100 рублей.

Задача 5

Определите когда нужно сделать заказ партии товара на основе следующих данных:

· Последние 10 заказов выполнялись в течении следующего времени: 5,7,4,4,5,6,8,7,9 недель;

· Годовой объем  спроса 20 тыс. штук;

· Коэффициент гарантии 1,25.

Задача 6

Определите когда необходимо сделать заказ  на продукцию, если согласно отчётным данным поставки производились через 30,28,26,19,28,28,27,25,25,30 дней. Годовой объем спроса 360 тыс. штук. Коэффициент гарантии 1,2.

Тема:   «Формирование программы продвижения» 
Цель: «Оценить различные виды продвижения».
Студент должен знать:

Цели и содержание деятельности по продвижению. Основные виды и средства рекламы и стимулирование сбыта. Основные принципы и методы организации деятельности в области  pablic relations. 

Уметь:

Планировать основные действия в области продвижения для конкретной ситуации. 

Иметь представление:

Об основных показателях эффективности продвижения, о методах анализа эффективности продвижения.

Понимать:

Системный характер деятельности по продвижению продукции и ее роль в маркетинговой  стратегии предприятия (организации).

План:

1. Сильные и слабые стороны различных видов продвижения.

2. Главные особенности продвижения мероприятий “Pablic relations”.

3. Достоинства и недостатки разных видов рекламы.

4. Отличительные черты средств стимулирования сбыта.

5. Анализ представленных реклам.

Вопросы и задания  для самоконтроля:

1. Заполните таблицу: «Расходы на рекламу и стимулирование сбыта».

	Расходы на: 
	Фазы жизненного цикла

	
	внедрение
	рост
	зрелость
	спад

	Стимулирование сбыта
	
	
	
	

	Реклама
	
	
	
	


2. Какие принципы используются при разработке рекламы?

3. Заполните таблицу: «Различия между видами продвижения».

	
	Реклама
	Паблисити
	Прямая продажа
	Стимулирование сбыта

	1. Требует ли личного контакта с покупателем?
	
	
	
	

	2. Оплачивается ли заинтересованным лицом?
	
	
	
	

	3. Способствует ли формированию устойчивого предпочтения к товару?
	
	
	
	


4. Как можно определить эффективность стимулирования?

5. Возьмите любую газету, в которой есть реклама. Просмотрите рекламные объявления  и отметьте 5-7 таких,  которые Вам показались наиболее привлекательными, на которых «задержался» Ваш взгляд. Далее просматривая  каждое более внимательно, отвечайте на следующие вопросы:

· Что именно  в этом объявление заставило Вас  обратить на него внимание (картинка, шрифт, расположение на странице, содержание самого текста, продукт, о котором идет речь в объявлении);

· Из каких составных частей состоят данные объявления?

· Что общего в выбранных объявлениях?

· Чем они отличаются друг от друга?

· Чем они  отличаются от остальных объявлений в газете (журнале)?

Решите  предложенные задачи.

· В 2002 году объем продаж составил 7,2 млрд. рублей, а расходы на продвижение 0,3 млрд. рублей. Доля расходов на продвижение остается постоянной  в течении ряда лет. Определите расходы на продвижение  в 2003 году, если объем продаж ожидается 6,5 млрд. рублей; 2004 году, если объем продаж составит 7,1 млрд. рублей.

· Расходы на продвижение  составляют 12 % от объема сбыта. В текущем  году объем сбыта – 8,5 млрд. рублей, а  в будущем году намечается  увеличение на 1%. Определите бюджет продвижения в текущем и плановом периоде.

Тема. «Определение цен на товар»
Цель: «Оценить различные виды продвижения»

Студент должен знать: сущность понятия «цена» в маркетинге, основные факторы ценообразования, основные методы расчета цен.
Уметь: Планировать ценовую политику  на  предприятии. Устанавливать цены на определенные виды продукции. Рассчитывать точку безубыточности. Планировать  основные действия по определению цены продукта (на основании представленных или полученных данных).  Проводить оценку   важности процесса планирования цен. Анализировать  методы расчета цен.
Иметь представление:  об основных подходах к  ценообразованию.
Понимать: роль цены  в маркетинговой  стратегии предприятия (организации)
План: 

1.  Главные особенности ценовой политики фирмы.

2. Отличительные особенности ценовых стратегий фирмы.

3. Оценка важности процесса планирования цен.

4. Анализ методов расчета цен.

5. Отличительные особенности функций цен в условиях рынка.

Основная учебная литература:

1. Ф. Котлер, Г.Амстронг, Д.Сондерс, В.Вонг, Основы маркетинга. Москва, Санкт-Петербург, Киев, 2001г.

2. В.П. Федько, Н.Г. Федько,О.А.Шапор. Основы маркетинга.  Ростов на Дону, 2001г.

3. Э.А. Уткин, Маркетинг. Москва, 1998г.

4. Э.А. Уткин, Т.В. Бутова. Маркетинг. Москва, 2002г.

5. Дж.М. Эванс, Б.Берман. Маркетинг. Москва, 1993г.

6. В.П. Хлусов. Основы маркетинга. Москва, 1998г.

7. А.Н. Романова. Маркетинг, Москва, 1996г.

Вопросы и задания  для самоконтроля:

Решите предложенные задачи
Задача 1

Определите цену на товар «А» на основе следующих данных:

	Показатели
	Количество на 1 единицу/руб.

	1. Переменные затраты:

- на материал

- на заработную плату

- на эл/ энергию, топливо
	2

0,4

1,2

	2. Постоянные накладные расходы
	1,6

	3. Полные затраты
	?

	4. Прибыль
	12%

	5. Налоги
	20%

	6. Продажная цена
	?


Задача 2

Определите цену за 1 единицу продукции, точку безубыточности, если постоянные затраты 10% в полных затратах на основе следующих данных:

Мощность предприятия 100тыс. единиц продукции, но работает предприятие  с использованием мощностей на 75%. Полные затраты по выпуску продукции составляют 16 млн. рублей, рентабельность 25%.

Задача 3

Определить:

1. цену за  1 единицу продукции предприятия «А» и «В».

2. точку безубыточности каждого предприятия.

3. Емкость рынка в натуральном и стоимостном выражении.

4. Долю рынка по стоимости и количеству продаж на основе  следующих данных.

	Показатели
	Единицы измерения
	«А»
	«В»

	1. Мощность предприятия
	шт
	175
	240

	2. Использование мощностей
	%
	60
	54

	3. Полные затраты на весь выпуск
	Тыс. руб.
	14
	16

	4. Рентабельность
	%
	20
	25

	5. Постоянные затраты в полных затратах
	%
	12
	9


Задача 4
Определите цену 1 единицы продукции; прибыль,  полученную предприятием; точку безубыточности, если постоянные затраты составляют 8% в полных затратах; нагрузку на 1 продавца на основе следующих данных:

Рынок товара оценивается в 5240 человек и произойдет уменьшение  в плановом периоде  на 11%. Годовое число покупок на человека на целевом рынке составляет 0,48, планируется увеличение до 0,54. В оказании услуг приняло участие  4 человека. Полные затраты по выпуску продукции составили 24 тыс. рублей, рентабельность 14%.
Задача 5

Рассчитать емкость рынка  в натуральном и стоимостном выражении, долю рынка каждого производителя  по количеству и стоимости продаж, рентабельность продаж, проникновение продаж на основе следующих данных.

	Показатели
	Ед. измерения
	Предприятия

	
	
	1
	2
	3

	1.Рынок товара составляет

2. Годовое число покупок

3. Полные затраты (на 1 единицу продукции) руб.

4. Прибыль(на 1 единицу продукции);

5. Налог (на 1 единицу продукции);

6. Мощность предприятия 
	чел.

%

руб.

%

%

шт.
	400

0,37

140
16
7
230
	500

0,18

158
18
9
120
	450

0,77

127
13
7
400
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