PAGE  
2

[image: image3.emf]
Новокузнецкий филиал-институт 

государственного образовательного учреждения

высшего профессионального образования

«Кемеровский государственный университет»
                         Кафедра _________менеджмента и маркетинга_______

Факультет _______экономический__________________

                                                                                              У Т В Е Р Ж Д Е Н О:

                                                                                                   Декан  _Степанов И.Г.
                                                                                                                                                  (ф.и.о. декана)

                                                « _4_» __июня___2008 г.           

[image: image4.png]/nonm




РАБОЧАЯ ПРОГРАММА
учебной дисциплины

(ОПД.В 02) Маркетинг
( шифр и наименование  дисциплины по рабочему учебному плану ООП)

Для специальности_(080504.65) Государственное и муниципальное управление 

( шифр и название специальности)
для _____очной и заочной ____ формы обучения
Составитель(и) / разработчик(и) программы

__Никифорова Е. В., ассистент___________
                    (Ф.И.О., должность и степень) 

Новокузнецк

Рабочая программа составлена на основании  основной образовательной программы  специальности 080504 «Государственное и муниципальное управление»

Рабочая программа обсуждена на заседании кафедры

 «Менеджмента и маркетинга»

«_14_» ____мая_____200_8_ г.   Протокол №____9_____

[image: image5.png]



Заведующий кафедрой_______________ Степанов И.Г.


   (Ф.И.О)

Рабочая программа согласована с выпускающей кафедрой

	Кафедра
	Специальность
	Ф.И.О.

заведующего

кафедрой
	Согласовано

	
	
	
	     Дата
	Подпись

	Муниципального

управления
	Государственное и муниципальное управление
	Бабун Р. В.
	14.05.08
	[image: image6.png]





Рабочая программа одобрена методической комиссии факультета

«_3__» ___июня_____200_8_ г.             Протокол №__7_____


Председатель комиссии 

                               М.А. Кречетова
                                                                                    /подпись/


    (Ф.И.О)
Лист - вкладка рабочей программы учебной дисциплины

Маркетинг, ОПД.В

название дисциплины  и  шифр
Дополнения и изменения  в рабочей программе учебной дисциплины 

на текущий учебный год

	Учебный год
	Группы по рабочему УП
	Содержание изменений в разделах

(наименования разделов и краткое содержание  изменений)
	Преподаватель, ведущий дисциплину  (Ф.И.О.,  дата,  подпись)
	Изменения утверждены на заседании кафедры

 (дата, № протокола и подпись зав. кафедрой)
	Изменения согласованы с выпускающей кафедрой 

(дата и подпись зав. кафедрой)

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Примечания:

· в случае отсутствия изменений и дополнений вместо содержания изменений вносится запись «Принята без изменений»;
· тексты изменений прилагаются к тексту рабочей программы обязательно

СОДЕРЖАНИЕ

Рабочая программа курса «Маркетинг»

· Пояснительная записка

· Учебно-тематический план (очное и заочное отделение)

· Содержание дисциплины

· Лист-вкладка «Основная учебная литература»

· Дополнительная  литература

· График организации самостоятельной работы студентов очного отделения и методические указания по  самостоятельному освоению курса

· График организации самостоятельной работы студентов заочного отделения и методические указания по  самостоятельному освоению курса

· Материалы, определяющие порядок и содержание проведения промежуточных и итоговых аттестаций в соответствии с требованиями ГОС

· Примерный перечень вопросов к зачету

· Примерный перечень вопросов к экзамену

· Планы семинарских занятий (для студентов дневного отделения)

· Планы семинарских занятий (для студентов заочного отделения)

· Индивидуальные задания по темам курса  (для студентов заочного отделения)

· Примерная тематика рефератов (для студентов дневного отделения)

· Методические рекомендации преподавателю по  организации аудиторной и  внеаудиторной деятельности студентов  при изучении курса «Маркетинг»

· Лист-вкладка «Дополнения и изменения в рабочую программу»

Тестовые задания для проверки и самопроверки знаний по дисциплине  «Маркетинг»

1 Пояснительная записка
1.1 Место  курса в профессиональной подготовке выпускника. 
 Цель и задачи изучения дисциплины
В процессе своего создания и функционирования предприятия не могут обойтись без использования основных принципов маркетинга. Под термином  «маркетинг» подразумевается рыночная деятельность. В более широком плане – это комплексная, разносторонняя и целенаправленная работа в области производства и рынка, выступающая, как система согласования возможностей предприятия и имеющегося спроса, обеспечивающая удовлетворение потребностей, как потребителей, так и производителя.

Разработка комплекса маркетинга, включающая разработку товара, его позиционирование с применением разнообразных мер по стимулированию сбыта, жестко связана со стратегическим менеджментом. Прежде чем выйти на рынок с определенной маркетинговой стратегией, фирма должна ясно представлять позиции конкурентов, свои возможности, а также провести линию, по которой будет бороться со своими конкурентами.

Подготовка и принятие этих решений требует разработки комплексной программы рыночной деятельности предприятия, являющейся неразрывной частью его общей  научно-технической, производственной, социальной и финансово-экономической деятельности все вышеперечисленное делает актуальным изучение дисциплины «Маркетинг».
Целью изучения дисциплины является приобретение студентами теоретических и практических знаний об маркетинге.  Задачами курса являются:

· понимание маркетинга как системы и взаимосвязи между элементами этой системы; понимание сущности, основных принципов и функций маркетинга;

· освоение стратегии маркетинга, которая включает в себя сегментирование, выбор целевого рынка, позиционирование, создание конкурентных преимуществ;

· овладение тактическими приемами маркетинга, а именно: создание товара, формирование цены, продвижение, распределение;

· изучение принципов организации маркетинговой деятельности.

Теоретические занятия проводятся в форме лекций. На практических занятиях используются следующие формы обучения: решение задач по курсу, выполнение тестовых заданий, деловые игры.

Внеаудиторные занятия включают самостоятельное изучение литературы по курсу, изучение периодической печати.

Выписка из ГОС ВПО специальностей
	ОПД.Ф.3
	МАРКЕТИНГ
Роль маркетинга в экономическом развитии страны; товар в маркетинговой деятельности; комплексное исследование товарного рынка; сегментация рынка; формирование товарной политики и рыночной стратегии; разработка ценовой политики; формирование спроса и стимулирования сбыта; организация деятельности маркетинговой службы.
	220


Основной целью курса является овладение студентами основами современными методами организации маркетинга, понятийным аппаратом дисциплины. 

 Необходимый объем знаний для изучения данной дисциплины 

Для успешного изучения этой дисциплины студентам необходимо знать: экономическую теорию (части 1-2),  высшую математику, теорию организации, историю экономических учений.
1.2 Особенности  изучения дисциплины, формы контроля

Теоретические занятия проводятся в форме лекций. Практические занятия проводятся в формах – групповое и индивидуальное решение задач по темам курса, решение кейсов, участие в деловых играх. Самостоятельная работа студентов осуществляется  в форме контрольных  и курсовых работ.
По дисциплине осуществляется текущий, промежуточный контроль на дневном отделении и итоговый контроль в форме экзамена на дневном и заочном отделениях.
2 Требования к уровню усвоения дисциплины и формы контроля
В результате изучения курса студенты должны:

знать: 

· сущность, принципы и функции маркетинга;
· принципы и методы проведения маркетинговых исследований, методики их обработки и выработки рекомендаций;

· структуру комплекса маркетинга, принципы его формирования, назначение и роль каждого элемента комплекса маркетинга;

· виды маркетинговых коммуникаций и их применение;

· принципы и методы маркетингового планирования;

· виды маркетинговых стратегий и принципы их формирования, методы маркетингового контроля;

· особенности международного маркетинга, маркетинга услуг и некоммерческих организаций.

уметь: 

· организовать и провести маркетинговые исследования, осуществить обработку их результатов; 

· формировать комплекс маркетинга; 

· формировать маркетинговые стратегии, а также контролировать их исполнение; 

· составлять маркетинговые планы;
· составлять рекламный бюджет, разрабатывать коммуникационную, товарную, ценовую и сбытовую стратегию фирмы.

иметь представление:
· о принципах организации международного маркетинга
· о маркетинге услуг и маркетинге некоммерческих организаций.
	Виды и формы контроля знаний и умений студентов



	Виды контроля
	Формы контроля для ДО
	Формы контроля для ЗО

	Текущий
	устные и тестовые опросы,

выполнение индивидуальных практических заданий
	Выполнение контрольной работы

	Промежуточный 
	аттестация
	-
	-

	Итоговый
	Экзамен, зачет
	Экзамен, зачет
	Экзамен, зачет


Знания и умения студентов проверяются при текущем, промежуточном и итоговом контроле  оцениваются на «отлично»,  «хорошо», «удовлетворительно», «неудовлетворительно» в соответствии с указаниями ГОС (по всем дисциплинам и практикам, включенным в учебный план высшего учебного заведения, должна выставляться итоговая оценка по шкале - отлично, хорошо, удовлетворительно, неудовлетворительно или зачтено, не зачтено).
Выполнение контрольной работы на заочном отделении оценивается на «зачтено», «не зачтено». «Зачтено» ставится за все правильно решенные задания контрольной работы, возможны недочеты по оформлению.
  На заочном отделении  студенты допускаются к экзамену только после сдачи выполненной контрольной работы.

Критерии оценки знаний  студентов в целом по дисциплине:

· «отлично» - выставляется студенту, показавшему всесторонние, систематизированные, глубокие знания учебной программы дисциплины и умение уверенно применять их на практике при решении  конкретных задач, свободное и правильное обоснование принятых решений 
· «хорошо» - выставляется студенту, если он твердо знает материал, грамотно и по существу излагает его, умеет применять полученные знания на практике, но допускает в ответе  или в решении заданий некоторые  неточности 
·  «удовлетворительно» - выставляется студенту, показавшему фрагментарный, разрозненный характер знаний, недостаточно правильные формулировки базовых понятий, нарушения логической последовательности в изложении программного материала, но при этом он владеет основными разделами учебной программы, необходимыми для дальнейшего обучения и может применять полученные знания по образцу в стандартной ситуации;
· «неудовлетворительно» - выставляется студенту, который не знает большей части основного содержания учебной программы дисциплины, допускает грубые ошибки в формулировках основных понятий  дисциплины и не умеет использовать полученные знания при решении типовых практических задач. 
3 Материалы, определяющие порядок и содержание проведения

 промежуточных и итоговых аттестаций в соответствии 

с требованиями ГОС

Материалы, определяющие порядок и содержание проведения промежуточных и итоговых аттестаций, соответствуют требованиям ГОС, приказам, распоряжениям и рекомендациям МО РФ, учебно-методического управления КемГУ и учебно-методического отдела НФИ КемГУ.

Материалы, определяющие порядок и содержание  промежуточной и итоговой  аттестаций, включают:

1. График самостоятельной работы (для дневного отделения), определяющий сроки и форму текущих и промежуточных аттестаций.

2.  Расписание зачетов и экзаменов, определяющее сроки итоговой аттестации.

3. Материалы, определяющие содержание аттестации, включающие: 

· Вопросы  на экзамен,

· Задания для самостоятельной работы по темам (для дневного отделения); 

4. Материалы для проведения самой аттестации, включающие: 
· Фонд тестовых заданий по блокам тем и по дисциплине в целом (в бумажном и электронном виде), 

· Экзаменационные билеты и задачи на экзамен.

4 Учебно-тематический план  дисциплины 
	№
	Название и содержание разделов, тем, модулей
	Объем часов
	Примечания, дополнительные указания, методические материалы, технические средства и др., необходимые для учебной работы

	
	
	Всего часов 
	Аудиторная работа
	Самостоятельная работа
	

	
	
	
	Лекции
	Практические (семинарские) занятия
	Курсовая работа
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Очная форма обучения, Б, Ф, МЭ

	
	

	1
	Операционные понятия маркетинга
	
	2
	1
	
	2
	

	2
	Маркетинг и общество
	
	2
	1
	
	2
	

	3
	Маркетинговые возможности
	
	2
	1
	
	2
	

	4
	Маркетинговые исследования
	
	6
	1
	
	3
	

	5
	Поведение потребителей
	
	4
	2
	
	3
	

	6
	Комплекс маркетинга
	
	10
	6
	
	10
	

	7
	Маркетинговая стратегия
	
	4
	2
	
	10
	

	8
	Управление маркетингом
	
	3
	2
	
	6
	

	9
	Зоны прибыли в маркетинге
	
	1
	1
	
	5
	

	
	Всего по плану
	100
	34
	17
	
	43
	

	Рекомендации к перезачету и переаттестации* 
при обучении в сокращенные сроки (дисциплина в целом, разделы и темы)

	
	На заочном отделении по сокращенным программам дисциплина может перезачитываться при условиях выполнения контрольной работы и наличии не менее 70% часов теоретического обучения (раздела 1 и радела 2)


	№
	Название и содержание разделов, тем, модулей
	Объем часов
	Примечания, дополнительные указания, методические материалы, технические средства и др., необходимые для учебной работы

	
	
	Всего часов
	Аудиторная работа
	Самостоятельная работа
	

	
	
	
	Лекции
	Практические (семинарские) занятия
	Курсовая работа
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Очная форма обучения, ЭГ, ГМ

	
	

	1
	Операционные понятия маркетинга
	
	2
	1
	
	2
	

	2
	Маркетинг и общество
	
	2
	1
	
	2
	

	3
	Маркетинговые возможности
	
	2
	1
	
	4
	

	4
	Маркетинговые исследования
	
	6
	1
	
	8
	

	5
	Поведение потребителей
	
	4
	2
	
	8
	

	6
	Комплекс маркетинга
	
	9
	5
	
	14
	

	7
	Маркетинговая стратегия
	
	3
	2
	
	10
	

	8
	Управление маркетингом
	
	3
	2
	
	6
	

	9
	Зоны прибыли в маркетинге
	
	1
	1
	
	2
	

	
	Всего по плану
	110
	32
	16
	
	56
	

	Рекомендации к перезачету и переаттестации* 
при обучении в сокращенные сроки (дисциплина в целом, разделы и темы)

	
	На заочном отделении по сокращенным программам дисциплина может перезачитываться при условиях выполнения контрольной работы и наличии не менее 70% часов теоретического обучения (раздела 1 и радела 2)


	№
	Название и содержание разделов, тем, модулей
	Объем часов
	Примечания, дополнительные указания, методические материалы, технические средства и др., необходимые для учебной работы


	
	
	Всего часов
	Аудиторная работа
	Самостоятельная работа
	

	
	
	
	Лекции
	Практические (семинарские) занятия
	Курсовая работа
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Очная форма обучения, ЭП.

	
	

	1
	Операционные понятия маркетинга
	
	2
	2
	
	2
	

	2
	Маркетинг и общество
	
	2
	2
	
	2
	

	3
	Маркетинговые возможности
	
	2
	2
	
	6
	

	4
	Маркетинговые исследования
	
	6
	2
	
	8
	

	5
	Поведение потребителей
	
	4
	4
	
	10
	

	6
	Комплекс маркетинга
	
	9
	10
	
	16
	

	7
	Маркетинговая стратегия
	
	3
	4
	
	12
	

	8
	Управление маркетингом
	
	3
	4
	
	10
	

	9
	Зоны прибыли в маркетинге
	
	1
	2
	
	4
	

	
	Всего по плану
	140
	32
	32
	
	70
	

	Рекомендации к перезачету и переаттестации* 
при обучении в сокращенные сроки (дисциплина в целом, разделы и темы)

	
	На заочном отделении по сокращенным программам дисциплина может перезачитываться при условиях выполнения контрольной работы и наличии не менее 70% часов теоретического обучения (раздела 1 и радела 2)


	№
	Название и содержание разделов, тем, модулей
	Объем часов
	Примечания, дополнительные указания, методические материалы, технические средства и др., необходимые для учебной работы

	
	
	Всего часов
	Аудиторная работа
	Самостоятельная работа
	

	
	
	
	Лекции
	Практические (семинарские) занятия
	Курсовая работа
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Очная форма обучения, МО.

	
	

	1
	Операционные понятия маркетинга
	
	2
	2
	
	5
	

	2
	Маркетинг и общество
	
	2
	2
	
	5
	

	3
	Маркетинговые возможности
	
	2
	2
	
	14
	

	4
	Маркетинговые исследования
	
	6
	4
	
	18
	

	5
	Поведение потребителей
	
	4
	4
	
	13
	

	6
	Комплекс маркетинга
	
	10
	10
	
	14
	

	7
	Маркетинговая стратегия
	
	3
	4
	
	15
	

	8
	Управление маркетингом
	
	5
	4
	
	16
	

	9
	Зоны прибыли в маркетинге
	
	4
	2
	
	10
	

	
	Всего по плану
	300
	38
	34
	112
	110
	

	Рекомендации к перезачету и переаттестации* 
при обучении в сокращенные сроки (дисциплина в целом, разделы и темы)

	
	На заочном отделении по сокращенным программам дисциплина может перезачитываться при условиях выполнения контрольной работы и наличии не менее 70% часов теоретического обучения (раздела 1 и радела 2)


	№
	Название и содержание разделов, тем, модулей
	Объем часов
	Примечания, дополнительные указания, методические материалы, технические средства и др., необходимые для учебной работы

	
	
	Всего часов
	Аудиторная работа
	Самостоятельная работа
	

	
	
	
	Лекции
	Практические (семинарские) занятия
	Курсовая работа
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Заочная форма обучения, БЗ,ФЗ,ГМЗ, ЭГЗ,ЭПЗ

	
	

	1
	Операционные понятия маркетинга
	
	0,5
	
	
	1
	

	2
	Маркетинг и общество
	
	0,5
	
	
	2
	

	3
	Маркетинговые возможности
	
	0,5
	
	
	2
	

	4
	Маркетинговые исследования
	
	1
	1
	
	5
	

	5
	Поведение потребителей
	
	1
	
	
	5
	

	6
	Комплекс маркетинга
	
	3
	2
	
	10
	

	7
	Маркетинговая стратегия
	
	2
	1
	
	5
	

	8
	Управление маркетингом
	
	1
	
	
	2
	

	9
	Зоны прибыли в маркетинге
	
	0,5
	
	
	1
	

	
	Всего по плану
	52
	10
	4
	
	33
	

	Рекомендации к перезачету и переаттестации* 
при обучении в сокращенные сроки (дисциплина в целом, разделы и темы)

	
	На заочном отделении по сокращенным программам дисциплина может перезачитываться при условиях выполнения контрольной работы и наличии не менее 70% часов теоретического обучения (раздела 1 и радела 2)


	№
	Название и содержание разделов, тем, модулей
	Объем часов
	Примечания, дополнительные указания, методические материалы, технические средства и др., необходимые для учебной работы

	
	
	Всего часов
	Аудиторная работа
	Самостоятельная работа
	

	
	
	
	Лекции
	Практические (семинарские) занятия
	Курсовая работа
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Заочная форма обучения, МОЗ.

	
	

	1
	Операционные понятия маркетинга
	
	1
	0,5
	
	5
	

	2
	Маркетинг и общество
	
	1
	0,5
	
	15
	

	3
	Маркетинговые возможности
	
	1
	1
	
	24
	

	4
	Маркетинговые исследования
	
	3
	1
	
	28
	

	5
	Поведение потребителей
	
	2
	1
	
	23
	

	6
	Комплекс маркетинга
	
	5
	3
	
	24
	

	7
	Маркетинговая стратегия
	
	2
	2
	
	25
	

	8
	Управление маркетингом
	
	2
	2
	
	26
	

	9
	Зоны прибыли в маркетинге
	
	1
	1
	
	10
	

	
	Всего по плану
	300
	18
	12
	56
	200
	

	Рекомендации к перезачету и переаттестации* 
при обучении в сокращенные сроки (дисциплина в целом, разделы и темы)

	
	На заочном отделении по сокращенным программам дисциплина может перезачитываться при условиях выполнения контрольной работы и наличии не менее 70% часов теоретического обучения (раздела 1 и радела 2)


	№
	Название и содержание разделов, тем, модулей
	Объем часов
	Примечания, дополнительные указания, методические материалы, технические средства и др., необходимые для учебной работы

	
	
	Всего часов
	Аудиторная работа
	Самостоятельная работа
	

	
	
	
	Лекции
	Практические (семинарские) занятия
	Контрольная работа
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Заочная форма обучения, БЗВ,С;ФЗВ,С;ГМЗВ,С; ЭГЗВ,С;ЭПЗВ,С.

	
	

	1
	Операционные понятия маркетинга
	
	1
	
	
	
	

	2
	Маркетинг и общество
	
	
	
	
	
	

	3
	Маркетинговые возможности
	
	
	
	
	
	

	4
	Маркетинговые исследования
	
	2
	
	
	
	

	5
	Поведение потребителей
	
	2
	
	
	
	

	6
	Комплекс маркетинга
	
	2
	2
	
	
	

	7
	Маркетинговая стратегия
	
	1
	2
	
	
	

	8
	Управление маркетингом
	
	
	
	
	
	

	9
	Зоны прибыли в маркетинге
	
	
	
	
	
	

	
	Всего по плану
	105
	8
	4
	7
	86
	

	Рекомендации к перезачету и переаттестации* 
при обучении в сокращенные сроки (дисциплина в целом, разделы и темы)

	
	На заочном отделении по сокращенным программам дисциплина может перезачитываться при условиях выполнения контрольной работы и наличии не менее 70% часов теоретического обучения (раздела 1 и радела 2)


	№
	Название и содержание разделов, тем, модулей
	Объем часов
	Примечания, дополнительные указания, методические материалы, технические средства и др., необходимые для учебной работы

	
	
	Всего часов
	Аудиторная работа
	Самостоятельная работа
	

	
	
	
	Лекции
	Практические (семинарские) занятия
	Курсовая работа
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Заочная форма обучения, МОЗВ,С.

	
	

	1
	Операционные понятия маркетинга
	
	0,5
	
	
	
	

	2
	Маркетинг и общество
	
	
	
	
	
	

	3
	Маркетинговые возможности
	
	
	
	
	
	

	4
	Маркетинговые исследования
	
	2
	
	
	
	

	5
	Поведение потребителей
	
	0,5
	
	
	
	

	6
	Комплекс маркетинга
	
	3
	2
	
	
	

	7
	Маркетинговая стратегия
	
	2
	2
	
	
	

	8
	Управление маркетингом
	
	
	
	
	
	

	9
	Зоны прибыли в маркетинге
	
	
	
	
	
	

	
	Всего по плану
	300
	8
	4
	116
	172
	

	Рекомендации к перезачету и переаттестации* 
при обучении в сокращенные сроки (дисциплина в целом, разделы и темы)

	
	На заочном отделении по сокращенным программам дисциплина может перезачитываться при условиях выполнения контрольной работы и наличии не менее 70% часов теоретического обучения (раздела 1 и радела 2)
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5 Содержание курса
Тема 1. Операционные понятия маркетинга. 

              Маркетинг как система. Сущность, цели, основные принципы и функции маркетинга. Маркетинговая среда и ее структура. Эволюция развития маркетинга. Концепции маркетинга. 

Тема 2. Организация маркетинговой службы на предприятии.
Способы организации службы маркетинга на предприятии: организация службы маркетинга по товарному, рыночному, функциональному принципам. Матричная организация службы маркетинга. организация службы маркетинга по географическому принципу.

Тема 3. Маркетинговые возможности. 

              Способы определения и реализации возможностей. Способы придания товару или услуге большей потребительской ценности.

Тема 4. Маркетинговые исследования. 

             Маркетинговая информационная система. Цели, задачи и направления исследований. Этапы и методы исследований. Инструменты исследований. Разработка плана исследований. Методы обработки информации, собранной в ходе исследований.

Тема 5. Поведение потребителей. 

              Использование методов психологии в маркетинге. Факторы внешнего и внутреннего влияния на поведение потребителей. Модели покупательского поведения. Роли покупателей при совершении покупки. Процесс принятия решения о покупке. 

Тема 6. Комплекс маркетинга.

              Товар. Классификация. Сущность. Этапы создания. Этапы жизненного цикла. Торговая марка.

              Цена. Стратегии ценообразования. Внутренние и внешние факторы ценообразования. Методы ценообразования. 

              Продвижение. Создание эффективных коммуникаций. Разработка программы и бюджета продвижения. Связи с общественностью. Реклама. Личные продажи. Стимулирование сбыта. 

              Распространение (распределение). Виды, структура и функции каналов распределения. Принципы функционирования каналов. Прямой маркетинг. 

Тема 7. Маркетинговая стратегия.

              Факторы, влияющие на конкуренцию.  Создание конкурентных преимуществ. Сегментирование рынка. Выбор целевых рынков. Стратегии позиционирования. Методы и варианты позиционирования. Дифференцирование товаров и услуг.

   Тема 8. Управление маркетингом.

             Анализ. Стратегическое и тактическое планирование маркетинговых программ. Матричные методы планирования. Организация маркетинга. Контроль  исполнения программ.

Тема 9. Зоны прибыли в маркетинге. 

             Модели получения прибыли в маркетинге. Методы попадания в зону прибыли. 

6 Учебно-методическое обеспечение дисциплины
Основная литература
1. Котлер Ф. Маркетинг менеджмент. СПб., изд. «Питер», 2005.

2. . Котлер Ф. Основы маркетинга. М., Изд. «Ростинтэр», 2001.

3. Голубков Е. П. Основы маркетинга. М., Изд. «Финпресс», 2004
Дополнительная  литература
1.  Котлер Ф., Армстронг Г. Введение в маркетинг. М., Изд. «Вильямс», 2003
2. Голубков Е.П. Маркетинговые исследования. М., Изд.   «Финпресс», 2003.

3. Маркетинг (под ред. А.Н, Романова), М., Изд. «Юнити», 2000
4. Маркетинг ( под ред. Н.Д. Эриашвили). М., Изд. «Юнити», 2004
5. Хершген Х. Маркетинг. М., Изд. «Инфра-М», 2004
6. Ноздрева Р.Б., Гречков В.Ю. Маркетинг. М., Изд. «Юристъ», 2000

7. Основы маркетинга (под ред. В.П. Федько). Р-наД, Изд. «Феникс», 2003
8. Крэнделл Р. 1001 способ успешного маркетинга. М., Изд. «Гранд», 2000

9. Басовский Л.Е. Маркетинг. М., Изд. «ИНФРА-М», 2004
10 Райс Э., Траут Д. Маркетинговые войны. СПб., Изд. «Питер», 2000.

11. Портер М. Конкуренция. М., Изд. «Вильямс», 2000

12. Ассэль Г. Маркетинг: принципы и стратегии. М., Изд. «ИНФРА-М», 1999

13 Черчилль Г. Маркетинговые исследования. СПб., Изд. «Питер», 2000

14. Траут Д. «Новое позиционирование». СПб, изд. «Питер», 2001

15. Траут Д. «Траут о стратегии» СПб, изд. «Питер», 2005

16. Чармэссон Г. Торговая марка. СПб., изд. «Питер», 2000

17. Фегеле  З. Директ-маркетинг. М., изд. «Интерэксперт», 2001

18 Федосеев В.В., Эриашвили Н.Д. Экономико-математические методы и модели в маркетинге. М., изд.. «ЮНИТИ», 2003
19. Сергеев В.И. Логистика в бизнесе. М., Изд. «ИНФРА-М», 2001

МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ СТУДЕНТАМ ОЧНОЙ ФОРМЫ ОБУЧЕНИЯ ПО САМОСТОЯТЕЛЬНОМУ ОСВОЕНИЮ КУРСА

«Маркетинг»

Освоение дисциплины на дневном отделении проводится в форме лекций, семинарских занятий  и аудиторной и внеаудиторной самостоятельной работы студентов в течение 2-х семестров.

Аудиторная самостоятельная работа осуществляется в форме контрольных и самостоятельных работ на занятиях (тестирование, контроль знания студентами основных терминов и понятий курса), внеаудиторная самостоятельная работа осуществляется в следующих формах:

· Подготовка к семинарским  занятиям;

· Выполнение домашних тестовых и иных индивидуальных заданий;

· Подготовка к контрольным работам (тестам) по основным терминам и понятиям курса;

· Подготовка и защита рефератов по отдельным темам 

· Подготовка и защита курсовых работ (для специальности «Менеджмент организаций)

Самостоятельная работа студентов дневного отделения организуется в соответствии с графиком самостоятельной работы.

ГРАФИК ОРГАНИЗАЦИИ САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ СТУДЕНТОВ ОЧНОГО ОТДЕЛЕНИЯ

Для Б,Ф,МЭ
	Общее количество часов по учебному плану –100час.

	51час. Аудиторная работа
	43часа. Самостоятельная работа

	Формы аудиторных учебных занятий (час.)
	Виды самостоятельной учебной работы (час.)

	№ неде-ли
	№ темы


	34 час.

Лек-ции
	17час.

Сем.зан.
	22час.

Подготовка к семинарским занятиям
	11час.

Выполнение тестовых и иных индивидуальных заданий
	Подготовка к контрольным работам 
	10час.

Подготовка реферата по отдельным темам

	1
	Тема 1
	2
	1
	2
	
	
	10

	2
	Тема 2
	2
	1
	2
	1
	
	

	3
	Тема 3
	2
	1
	1
	2
	
	

	4
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Тема 4
	6
	1
	2
	1
	
	

	6
	Тема 5
	4
	2
	2
	1
	
	

	7
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Тема 6
	10
	6
	2
	1
	
	

	9
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Тема 7
	4
	2
	2
	2
	
	

	11
	Тема 8
	3
	2
	4
	
	
	

	12
	
	
	
	
	
	
	

	13
	Тема 9
	1
	1
	2
	
	
	

	
	Итого


	34
	16
	22
	11
	
	10

	Формы контроля самостоятельной работы студентов
	1. Выборочная и фронтальная проверка выполнения тестовых и индивидуальных заданий на семинарских занятиях в течении семестра

2. Выполнение контрольной работы 

3. Устная защита рефератов (15-17 недели)
	Примечание: студенты допускаются к зачету и экзамену при выполнении всех видов самостоятельной работы


Для ЭГ,ГМ
	Общее количество часов по учебному плану –110час.

	48часов. Аудиторная работа
	56часов. Самостоятельная работа

	Формы аудиторных учебных занятий (час.)
	Виды самостоятельной учебной работы (час.)

	№ неде-ли
	№ темы


	32 час.

Лек-ции
	16час.

Сем.зан.
	22час.

Подготовка к семинарским занятиям
	11час.

Выполнение тестовых и иных индивидуальных заданий
	Подготовка к контрольным работам 
	10час.

Подготовка реферата по отдельным темам

	1
	Тема 1
	2
	1
	2
	
	
	10

	2
	Тема 2
	2
	1
	3
	1
	
	

	3
	Тема 3
	2
	1
	5
	2
	
	

	4
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Тема 4
	6
	1
	5
	1
	
	

	6
	Тема 5
	4
	2
	4
	1
	
	

	7
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Тема 6
	9
	5
	2
	1
	
	

	9
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Тема 7
	3
	2
	2
	2
	
	

	11
	Тема 8
	3
	2
	7
	
	
	

	12
	
	
	
	
	
	
	

	13
	Тема 9
	1
	1
	5
	
	
	

	
	Итого


	32
	16
	35
	11
	
	10

	Формы контроля самостоятельной работы студентов
	4. Выборочная и фронтальная проверка выполнения тестовых и индивидуальных заданий на семинарских занятиях в течении семестра

5. Выполнение контрольной работы 

6. Устная защита рефератов (15-17 недели)
	Примечание: студенты допускаются к зачету и экзамену при выполнении всех видов самостоятельной работы


Для ЭП
	Общее количество часов по учебному плану –140час.

	64часа. Аудиторная работа
	70часов. Самостоятельная работа

	Формы аудиторных учебных занятий (час.)
	Виды самостоятельной учебной работы (час.)

	№ неде-ли
	№ темы


	32 час.

Лек-ции
	32час.

Сем.зан.
	41час.

Подготовка к семинарским занятиям
	11час.

Выполнение тестовых и иных индивидуальных заданий
	час.

Подготовка к контрольным работам 
	18час.

Подготовка реферата по отдельным темам

	1
	Тема 1
	2
	2
	2
	
	
	18

	2
	Тема 2
	2
	2
	2
	1
	
	

	3
	Тема 3
	2
	2
	5
	2
	
	

	4
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Тема 4
	6
	2
	2
	1
	
	

	6
	Тема 5
	4
	4
	10
	1
	
	

	7
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Тема 6
	9
	10
	4
	1
	
	

	9
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Тема 7
	3
	4
	8
	2
	
	

	11
	Тема 8
	3
	4
	5
	
	
	

	12
	
	
	
	
	
	
	

	13
	Тема 9
	1
	2
	3
	
	
	

	
	Итого


	32
	32
	41
	11
	
	18

	Формы контроля самостоятельной работы студентов
	7. Выборочная и фронтальная проверка выполнения тестовых и индивидуальных заданий на семинарских занятиях в течении семестра

8. Выполнение контрольной работы 

9. Устная защита рефератов (15-17 недели)
	Примечание: студенты допускаются к зачету и экзамену при выполнении всех видов самостоятельной работы


Для МО
	Общее количество часов по учебному плану –300час.

	72часа. Аудиторная работа
	228часов. Самостоятельная работа

	Формы аудиторных учебных занятий (час.)
	Виды самостоятельной учебной работы (час.)

	№ неде-ли
	№ темы


	38 час.

Лек-ции
	34час.

Сем.зан.
	47час.

Подготовка к семинарским занятиям
	33час.

Выполнение тестовых и иных индивидуальных заданий
	112час.

Подготовка к курсовой работе 
	30час.

Подготовка реферата по отдельным темам

	1
	Тема 1
	2
	2
	2
	2
	112
	30

	2
	Тема 2
	2
	2
	4
	4
	
	

	3
	Тема 3
	2
	2
	6
	2
	
	

	4
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Тема 4
	6
	4
	5
	5
	
	

	6
	Тема 5
	4
	4
	4
	4
	
	

	7
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Тема 6
	10
	10
	8
	4
	
	

	9
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Тема 7
	3
	4
	5
	1
	
	

	11
	Тема 8
	5
	4
	8
	6
	
	

	12
	
	
	
	
	
	
	

	13
	Тема 9
	4
	2
	5
	5
	
	

	
	Итого


	38
	34
	47
	33
	112
	30

	Формы контроля самостоятельной работы студентов
	10. Выборочная и фронтальная проверка выполнения тестовых и индивидуальных заданий на семинарских занятиях в течении семестра

11. Выполнение контрольной работы 

12. Устная защита рефератов (15-17 недели)
	Примечание: студенты допускаются к зачету и экзамену при выполнении всех видов самостоятельной работы


Подготовка к семинарским занятиям.
Цель семинарских занятий заключается в закреплении лекционного материала по наиболее важным темам и вопросам маркетинга, в развитии у студентов навыков критического мышления в данной области знания, умений работы с учебной и научной литературой, документацией предприятий.

На семинарском занятии желательны дискуссии, коллективные обсуждения проблем и путей их разрешения, групповое решение кейсов и задач, анализ реальных ситуаций и предложение путей разрешения маркетинговых проблем фирмы.. Могут быть заслушаны научные доклады и сообщения студентов. Именно здесь студенты познают азы ораторского искусства, учатся правильно задавать вопросы и давать на них ответы. Кроме всего прочего, семинары являются формой контроля преподавателя за учебным процессом в группе, успеваемостью и отношением к учебе каждого студента. Студенты работают над моделированием отдельных содержательных блоков курса, принимают участие в контрольных работах, тестированиях, устных опросах и пр.

В ходе подготовки к семинарскому занятию студентам следует внимательно ознакомиться с планом, вопросами, вынесенными на обсуждение, досконально изучить соответствующий лекционный материал, предлагаемую учебную методическую и научную литературу, необходимые (российские и международные) нормативные правовые акты. Нельзя ограничиваться только имеющейся учебной литературой (учебниками и учебными пособиями). Обращение студентов к монографиям, статьям из специальных журналов, хрестоматийным выдержкам, а также к материалам средств массовой информации позволяет в значительной мере углубить проблему, что разнообразит процесс ее обсуждения.

Кроме того, студентам рекомендуется изучать документацию и работу реальных предприятий, что позволит получить практические навыки работы с маркетинговыми ситуациями.
С другой стороны, студентам следует помнить, что обучаемый должен не просто воспроизводить сумму полученных знаний по заданной теме, но и творчески переосмыслить существующее в современной науке подходы к пониманию тех или иных проблем, явлений, событий продемонстрировать и убедительно аргументировать собственную позицию.

Выполнение домашних тестовых и иных индивидуальных заданий 

Для закрепления теоретического материала студенты по каждой пройденной теме  выполняют индивидуальные задания (см. планы семинарских занятий). Выполнение индивидуальных заданий призвано обратить внимание студентов на наиболее сложные, ключевые и дискуссионные аспекты изучаемой темы, помочь систематизировать и лучше усвоить пройденный материал.

Индивидуальные задания содержат также тесты (см. соответствующий раздел данного УМК), которые могут быть использованы как для проверки знаний студентов преподавателем в ходе проведения промежуточной аттестации на семинарских занятиях, а также для самопроверки знаний студентами.

Для каждой темы разработан необходимый набор тестовых заданий, в которых сконцентрирована значительная учебная информация, имеющая немаловажное познавательное значение. Тестирование позволяет не только преподавателю оценить успеваемость студентов на любом этапе их обучения, но оказать помощь самим студентам в изучении курса. При проведении самотестирования студенты могут выявить тот круг вопросов, которые усвоены слабо, и в дальнейшем обратить на них особое внимание.

Контроль самостоятельной работы студентов по выполнению тестовых и иных домашних заданий осуществляется преподавателем с помощью выборочной и фронтальной проверок письменных и устных индивидуальных заданий на семинарских занятиях.
Подготовка и защита рефератов по отдельным темам курса

Подготовка и защита реферата по маркетингу осуществляется студентами в течение семестра. Устная защита реферата осуществляется либо на семинарских занятиях (по согласованию с преподавателем), либо по графику консультаций преподавателя.

Реферат пишется по отдельным, наиболее значимым вопросам курса, которые, из-за недостатка учебного времени, не подлежат глубокому раскрытию на лекциях (см. примерный перечень тем рефератов). Написание реферата преследует цель более глубокого самостоятельного изучения отдельных тем курса дисциплины. Объем реферата не должен быть менее 6 страниц машинописного текста, через 1,5 интервала и не более 12 страниц.

Студенческий реферат – это творческая работа студентов, в которой на основании краткого письменного изложения и оценки различных источников  и литературы проводится самостоятельное исследование определенной темы, проблемы курса маркетинга.


Рациональная организация реферирования предполагает следующие этапы: выбор темы, отбор источников и литературы, составление плана, накопление фактического материала, письменное изложение результатов работы, оформление, устное выступление с рефератом. В вузе устное выступление с рефератом чаще всего используется на семинарских занятиях с целью углубить и расширить знания по одному из рассматриваемых вопросов темы, обозначить в нем актуальную проблему, разные точки зрения на неё у исследователей. 

Устная защита курсовой работы и реферата заслушивается в рамках регламента в 5-8 минут. Для этого необходимо не повторять азбучных истин, отбросить всё лишнее и логично, убедительно изложить цель проделанной работы, основные положения её содержания, сообщить мнения ученых и собственные выводы по исследуемой проблеме. Защищая ту или иную точку зрения, нужно тщательно подобрать систему аргументов с помощью фактов. 
Можно иллюстрировать свое сообщение таблицами, схемами и т.п. Отвечать на вопросы нужно спокойно, обоснованно.


При выступлении следует избегать часто встречающихся ошибок: злоупотребление иностранными словами, незнакомыми терминами и понятиями, а также большим количеством фактов и цитат; наличие слов – паразитов: «так сказать», «ну», «вот», «как бы», «типа», «значит» и др; преувеличенно эмоциональная, громкая или, напротив, скованная и невнятная речь; искажение слова, его смысла или неверное ударение.

Основаниями для оценки могут служить: актуальность проблемы исследования и степень раскрытия заявленной темы; проявление студентом творческого подхода при решении поставленных задач; способность студента кратко и грамотно изложить суть работы, вести дискуссию по проблеме, аргументировать выводы и суждения; уровень общетеоретической подготовки, проявленный при ответе на вопросы; культура оформления письменной работы.
МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ СТУДЕНТАМ ЗАОЧНОЙ ФОРМЫ ОБУЧЕНИЯ ПО САМОСТОЯТЕЛЬНОМУ ОСВОЕНИЮ КУРСА

«МАРКЕТИНГ»

Освоение дисциплины на заочном отделении проводится в форме лекций, семинарских занятий  и внеаудиторной самостоятельной работы студентов.
Внеаудиторная самостоятельная работа осуществляется в следующих формах:

· Самостоятельное изучение теоретического материала:
· Подготовка к семинарским  занятиям;

· Выполнение домашних тестовых и иных индивидуальных заданий (см. планы семинарских занятий для студентов дневного отделения);

· Подготовка к контрольным работам (тестам) по основным терминам и понятиям курса;

· Подготовка и защита курсовых работ по дисциплине «Маркетинг». 
Самостоятельную работу по дисциплине следует начать сразу же после установочной лекции и получения задания. Для работы необходимо ознакомиться с учебным планом группы и установить, какое количество часов отведено учебным планом в целом на изучение дисциплины, на аудиторную работу с преподавателем на лекционных и практических (семинарских) занятиях, а также на самостоятельную работу. 

Целесообразно начать работу с изучения теоретического материала, основных терминов и понятий курса и с письменных ответов на индивидуальные и тестовые задания (см. планы семинарских занятий для студентов дневного отделения), чтобы приступить затем к написанию курсовой работы, имея необходимые знания. 

Самостоятельная работа студентов заочного отделения организуется в соответствии с графиком самостоятельной работы.
ГРАФИК ОРГАНИЗАЦИИ САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ СТУДЕНТОВ ЗАОЧНОГО ОТДЕЛЕНИЯ
Для ,БЗВ,С;ФЗВ,С;ГМЗВ,С;ЭГЗВ,С;ЭПЗВ,С.
	Общее количество часов по учебному плану –105час.

	12часов. Аудиторная работа
	93 час. Самостоятельная работа

	Формы аудиторных учебных занятий (час.)
	Виды самостоятельной учебной работы (час.)

	№ неде-ли
	№ темы


	8 час.

Лек-ции
	4час.

Сем.зан.
	20час.

Подготовка к семинарским занятиям
	46 час.

Выполнение тестовых и иных индивидуальных заданий
	7 Подготовка к контрольным работам 
	20час.

Подготовка реферата по отдельным темам

	1
	Тема 1
	1
	
	
	
	7
	20

	2
	Тема 2
	
	
	
	5
	
	

	3
	Тема 3
	2
	
	
	5
	
	

	4
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Тема 4
	2
	
	
	5
	
	

	6
	Тема 5
	2
	4
	20
	10
	
	

	7
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Тема 6
	1
	
	
	6
	
	

	9
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Тема 7
	
	
	
	5
	
	

	11
	Тема 8
	
	
	
	5
	
	

	12
	
	
	
	
	
	
	

	13
	Тема 9
	
	
	
	5
	
	

	
	Итого


	8
	4
	20
	46
	7
	20

	Формы контроля самостоятельной работы студентов
	13. Выборочная и фронтальная проверка выполнения тестовых и индивидуальных заданий на семинарских занятиях в течении семестра

14. Выполнение контрольной работы 

15. Устная защита рефератов (15-17 недели)
	Примечание: студенты допускаются к зачету и экзамену при выполнении всех видов самостоятельной работы


Для ,БЗ,ФЗ;ГМЗ;ЭГЗ;ЭПЗ.
	Общее количество часов по учебному плану –52часа.

	14часов. Аудиторная работа
	33 часа. Самостоятельная работа

	Формы аудиторных учебных занятий (час.)
	Виды самостоятельной учебной работы (час.)

	№ неде-ли
	№ темы


	10час.

Лек-ции
	4час.

Сем.зан.
	13час.

Подготовка к семинарским занятиям
	10 час.

Выполнение тестовых и иных индивидуальных заданий
	Подготовка к контрольным работам 
	10час.

Подготовка реферата по отдельным темам

	1
	Тема 1
	0,5
	
	
	
	
	10

	2
	Тема 2
	0,5
	
	
	
	
	

	3
	Тема 3
	0,5
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Тема 4
	1
	
	
	5
	
	

	6
	Тема 5
	1
	4
	13
	5
	
	

	7
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Тема 6
	3
	
	
	
	
	

	9
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Тема 7
	2
	
	
	
	
	

	11
	Тема 8
	1
	
	
	
	
	

	12
	
	
	
	
	
	
	

	13
	Тема 9
	0,5
	
	
	
	
	

	
	Итого


	10
	4
	13
	10
	
	10

	Формы контроля самостоятельной работы студентов
	16. Выборочная и фронтальная проверка выполнения тестовых и индивидуальных заданий на семинарских занятиях в течении семестра

17. Выполнение контрольной работы 

18. Устная защита рефератов (15-17 недели)
	Примечание: студенты допускаются к зачету и экзамену при выполнении всех видов самостоятельной работы


Для ,МОЗ
	Общее количество часов по учебному плану –300час.

	30часов. Аудиторная работа
	270 час. Самостоятельная работа

	Формы аудиторных учебных занятий (час.)
	Виды самостоятельной учебной работы (час.)

	№ неде-ли
	№ темы


	8 час.

Лек-ции
	4час.

Сем.зан.
	30час.

Подготовка к семинарским занятиям
	46 час.

Выполнение тестовых и иных индивидуальных заданий
	116 Подготовка к курсовой работе
	20час.

Подготовка реферата по отдельным темам

	1
	Тема 1
	1
	
	
	
	116
	20

	2
	Тема 2
	
	
	
	5
	
	

	3
	Тема 3
	2
	
	
	5
	
	

	4
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Тема 4
	2
	
	
	5
	
	

	6
	Тема 5
	2
	4
	30
	10
	
	

	7
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Тема 6
	1
	
	
	6
	
	

	9
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Тема 7
	
	
	
	5
	
	

	11
	Тема 8
	
	
	
	5
	
	

	12
	
	
	
	
	
	
	

	13
	Тема 9
	
	
	
	5
	
	

	
	Итого


	8
	4
	30
	46
	116
	20

	Формы контроля самостоятельной работы студентов
	19. Выборочная и фронтальная проверка выполнения тестовых и индивидуальных заданий на семинарских занятиях в течении семестра

20. Выполнение контрольной работы 

21. Устная защита рефератов (15-17 недели)
	Примечание: студенты допускаются к зачету и экзамену при выполнении всех видов самостоятельной работы


Для ,МОЗВ,С
	Общее количество часов по учебному плану –300час.

	12часов. Аудиторная работа
	288 час. Самостоятельная работа

	Формы аудиторных учебных занятий (час.)
	Виды самостоятельной учебной работы (час.)

	№ неде-ли
	№ темы


	8 час.

Лек-ции
	4час.

Сем.зан.
	96час.

Подготовка к семинарским занятиям
	46 час.

Выполнение тестовых и иных индивидуальных заданий
	116 Подготовка к курсовой работе
	30час.

Подготовка реферата по отдельным темам

	1
	Тема 1
	1
	
	
	
	116
	30

	2
	Тема 2
	
	
	
	5
	
	

	3
	Тема 3
	2
	
	10
	5
	
	

	4
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Тема 4
	2
	
	16
	5
	
	

	6
	Тема 5
	2
	4
	30
	10
	
	

	7
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Тема 6
	1
	
	20
	6
	
	

	9
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	10
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	10
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	13
	Тема 9
	
	
	
	5
	
	

	
	Итого


	8
	4
	96
	46
	116
	30

	Формы контроля самостоятельной работы студентов
	22. Выборочная и фронтальная проверка выполнения тестовых и индивидуальных заданий на семинарских занятиях в течении семестра

23. Выполнение контрольной работы 

24. Устная защита рефератов (15-17 недели)
	Примечание: студенты допускаются к зачету и экзамену при выполнении всех видов самостоятельной работы


Самостоятельное изучение теоретического материала (оформление конспектов)

Теоретический материал по тем темам, которые вынесены на самостоятельное изучение, студент прорабатывает в соответствии с вопросами для подготовки к экзамену и(или) зачету и составляет в отдельной тетради письменный конспект ответа объемом не более 1 страницы на один вопрос (план-конспект). К началу сессии студент готовит к аудиторной работе с преподавателем список вопросов, которые не удалось разобрать самостоятельно в межсессионный период, а также тетрадь с планами-конспектами по самостоятельному изучению теоретического материала дисциплины. Наличие таких планов-конспектов является одним из необходимых условий  допуска студента для сдачи зачета и(или) экзамена. 

Подготовка к семинарским занятиям.

В ходе подготовки к семинарскому занятию студентам следует внимательно ознакомиться с планом, вопросами, вынесенными на обсуждение, досконально изучить соответствующий лекционный материал, предлагаемую учебную методическую и научную литературу. Нельзя ограничиваться только имеющейся учебной литературой (учебниками и учебными пособиями). Обращение студентов к монографиям, статьям из специальных журналов, хрестоматийным выдержкам, а также к материалам средств массовой информации позволяет в значительной мере углубить проблему, что разнообразит процесс ее обсуждения.

С другой стороны, студентам следует помнить, что обучаемый должен не просто воспроизводить сумму полученных знаний по заданной теме, но и творчески переосмыслить существующее в современной науке подходы к пониманию тех или иных проблем, явлений, событий продемонстрировать и убедительно аргументировать собственную позицию.
Выполнение домашних тестовых и иных индивидуальных заданий 

Для закрепления теоретического материала студенты по каждой пройденной теме  выполняют индивидуальные задания. Выполнение индивидуальных заданий призвано обратить внимание студентов на наиболее сложные, ключевые и дискуссионные аспекты изучаемой темы, помочь систематизировать и лучше усвоить пройденный материал.

Индивидуальные задания содержат также тесты (см. соответствующий раздел данного УМК), которые могут быть использованы как для проверки знаний студентов преподавателем в ходе проведения промежуточной аттестации на семинарских занятиях, а также для самопроверки знаний студентами.

Для каждой темы разработан необходимый набор тестовых заданий, в которых сконцентрирована значительная учебная информация, имеющая немаловажное познавательное значение. Тестирование позволяет не только преподавателю оценить успеваемость студентов на любом этапе их обучения, но оказать помощь самим студентам в изучении курса. Особенно важным этот вид самостоятельной работы может оказаться именно для студентов заочного отделения. При проведении самотестирования студенты могут выявить тот круг вопросов, которые усвоены слабо, и в дальнейшем обратить на них особое внимание.

Контроль самостоятельной работы студентов по выполнению тестовых и иных домашних заданий осуществляется преподавателем с помощью выборочной и фронтальной проверок письменных и устных индивидуальных заданий на семинарских занятиях.

МАТЕРИАЛЫ, ОПРЕДЕЛЯЮЩИЕ ПОРЯДОК И СОДЕРЖАНИЕ ПРОВЕДЕНИЯ ПРОМЕЖУТОЧНЫХ И ИТОГОВЫХ АТТЕСТАЦИЙ

	Виды и формы контроля знаний и умений студентов



	Виды контроля
	Формы контроля для ДО
	Формы контроля для ЗО

	Текущий
	1. Выборочная и фронтальная

проверка выполнения тестовых и индивидуальных заданий на семинарских занятиях в течение семестра

2. Выполнение контрольной работы по терминам

3. Устная защита рефератов
	1. Проверка конспектов по темам курса, вынесенным на самостоятельное изучение

2. Выборочная и фронтальная проверка тестовых и иных индивидуальных заданий 

3. Выполнение контрольной работы по терминам

	Промежуточный 
	
	
	

	Итоговый
	
	
	


Материалы, определяющие порядок и содержание проведения промежуточных и итоговых аттестаций, соответствуют требованиям ГОС, приказам, распоряжениям и рекомендациям МО РФ, учебно-методического управления КемГУ и учебно-методического отдела НФИ КемГУ.

Материалы, определяющие порядок и содержание  промежуточной и итоговой  аттестаций, включают:

4. График самостоятельной работы (для дневного и заочного отделения), определяющий сроки и форму текущих и промежуточных аттестаций.

5.  Расписание зачетов и экзаменов, определяющее сроки итоговой аттестации.

6. Материалы, определяющие содержание аттестации, включающие: 

· Примерный перечень вопросов к зачету

· Примерный перечень вопросов к экзамену

· Планы семинарских занятий (для студентов дневного отделения)

· Планы семинарских занятий (для студентов заочного отделения)

· Индивидуальные задания по темам курса  (для студентов заочного отделения)

· Примерная тематика рефератов (для студентов дневного отделения)

· Методические указания по выполнению курсовых работ и тематика курсовых работ по теории государства и права и по их выполнению

4. Материалы для проведения самой аттестации, включающие: 
· Фонд тестовых заданий по блокам тем и по дисциплине в целом (в бумажном и электронном виде), 

· Экзаменационные билеты и задачи на экзамен.

8. Темы контрольных работ для студентов заочного обучения

Тема 1. Информационное обеспечение маркетинга

1. Понятие информации.

2. Виды информации.

3.Маркетинговые исследования для получения информации.

4. Способы получения информации.

5.Организация информационного обеспечения.

6. Значение информации для принятия решений (практическое значение и применение, примеры).

Тема 2. Предприятие и внешняя среда

1. Структура окружающей маркетинговой среды.

2. Динамика международной окружающей среды.

З. Особенности окружающей среды в России.

4. Микросреда фирмы: влияние ее факторов на принятие решений в маркетинге.

5. Анализ сильных и слабых сторон предприятия.

Тема З. Исследование рынка и нахождение рыночной ниши

1. Виды и характеристика опросов.
2. Сегментирование рынка. 
3.Анализ сильных и слабых сторон предприятия (практическое применение).

Тема 4. Моделирование поведения конечных потребителей

1. Модель покупательского поведения.

2. Классификация потребителей.

3. Определение потенциальных потребителей: прямые контакты, анкетирование, опрос, эксперимент.

4. Принятие решения о покупке товара (услуги).

5. Факторы, оказывающие влияние на покупательское поведение.

Тема 5. Моделирование поведения организаций потребителей

1. Процесс закупки товаров производственного назначения. 1’

2. Классификация потребителей- организаций.

З. Значение исследования поведения организаций - потребителей, проводящихся в рамках маркетинга (практическое значение, примеры).

4. Основные факторы, оказывающие влияние на поведение покупателей товаров промышленного назначения.

Тема 6. Товарная политика

1. Маркетинговое понимание товара (услуги).

2. Позиционирование товара.

З. Классификация товаров,

4. Выбор товара потребителем.

5. Жизненный цикл товара (услуги).

6. Рыночная атрибутика товара.

7. Качественная
и
количественная
оценки
нового
изделия.

Тема 7. Конкурентоспособность предприятия (фирмы)

1. Цели и задачи конкурентоспособности фирмы.

2. Факторы, оказывающие влияние на уровень конкурентоспособности предприятия

З. Оценка конкурентоспособности предприятия.

Тема 8. Ценовая политика предприятия.

1. Виды цен.

2. Методы ценообразования.

З. Выбор целей ценовой политики.

4. Политика цен на предприятии (практическое применение).

5. Разработка ценовой стратегии.

Тема 9. Система распределения и поли гика привлечения заказчиков

1. Планирование продаж (сбыта).

2.Поиск и выбор партнеров по сбыту, характер требований к партнеру.

3. Каналы распределения.

4. Торговые посредники.

5. Организация продажи (сбыта) товаров.

Тема 10. Продвижение товаров

1. Комплекс маркетинговых коммуникаций.

2. Реклама, рекламодатель, средства распространения рекламы.

З. Выбор и анализ носителей рекламы.

4. Формирование спроса и стимулирование сбыта.

5. Политика продвижения товаров (услуг) на данном предприятии рекомендации к применению.

Тема 11. Организация службы маркетинга на предприятии

1. Организация маркетинга.

2. Организация маркетинга на конкретном предприятии (либо отдельных его элементов).

3. Организационные структуры маркетинга ( практическое применение).

Тема 12. Стратегический маркетинг

1. Постановка целей планирования предприятия.

2. Оценка возможностей фирмы.

3. Получение, анализ и интерпретация информации, необходимой для решения проблемы.

4. Выработка альтернативных планов, пригодных для решения проблемы.

5. Выбор оптимального плана ( приведите примеры).

Тема 13. Маркетинговые решения, требующие учета положений существующего законодательства

1. Проанализируйте деятельность правовой системы России, направленной на защиту интересов страны и ее населения. Основные законы деятельности -в сфере маркетинга: закон о предприятии, о конкуренции, о рекламе, о товарных знаках и т.д.

2. Практическое применение.

Тема 14. Маркетинг услуг

1. Классификация услуг.

2. Жизненный цикл услуг (привести примеры).

З. Продвижение услуг (привести примеры).

4. Спрос на услуги (привести примеры).

Тема 15. Инструменты маркетинга

1. Понятие и виды инструментов маркетинга.

2. Инструменты маркетинга применительно к вашему предприятию, применительно к муниципальному рынку (приведите примеры).

9. Порядок выполнения контрольной работы

Контрольную работу выполняют студенты заочного отделения.

Цель работы - выявление знаний студентов в целом по курсу. Для этого студенту необходимо в полном объеме ознакомиться с программой курса, конспектом прослушанных лекций, рекомендуемой литературой. Крайне целесообразно также привлечение фактических материалов предприятий, организаций, фирм, где работает студент.

Работа должна быть представлена в срок, указанный деканатом в учебном графике (не позднее, чем за три недели до экзамена). Номер контрольной работы выбирается в зависимости от начальной буквы фамилии студента.

	Буква фамилии студента
	А,Р
	Б,Я
	В
	Г,С
	Д,Ч
	Е,Т
	Ж,У
	З,Ф
	И,Х
	К,Ц
	Л,У
	М,Ш
	Н,Щ
	О,Э
	П,Ю

	Номер контрольной работы
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15


10 МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО ВЫПОЛНЕНИЮ КУРСОВЫХ РАБОТ И ТЕМАТИКА КУРСОВЫХ РАБОТ
 (ДЛЯ СПЕЦИАЛЬНОСТИ «МЕНЕДЖМЕНТ ОРГАНИЗАЦИИ ВСЕХ ФОРМ ОБУЧЕНИЯ)

Написание курсовых работ по указанной дисциплине является одной из важных форм самостоятельной работы студента экономического факультета. Оно способствует углублению и закреплению знаний и подготовке к будущей практической деятельности. Вопрос, являющийся темой курсовой работы, естественно, должен быть изучен шире и обстоятельнее, нежели он совещается в учебниках и на занятиях. В этой связи студенту настоятельно рекомендуется тщательное изучение не только основной учебной, а также дополнительной литературы, нормативных актов, классических трудов, научной периодической печати по соответствующей тематике, деятельность реальных предприятий, способы организации службы маркетинга и решения стратегических маркетинговых проблем.
Курсовая работа по дисциплине «Маркетинг» может стать основой для написания последующих исследований студентов, в том числе и для написания дипломной работы.


Курсовая работа призвана прививать студентам навыки самостоятельной исследовательской работы. Эта творческая деятельность студента, непременно завершающаяся подведением итогов в форме защиты курсовой работы, в процессе которой обучаемый, кроме всего прочего, овладевает навыками решения практических проблем. Следует помнить, что преподаватель, как правило, не допускает к защите и возвращает студентам для последующей переделки работы, полностью или в значительной степени выполненные несамостоятельно, т.е. путем механического переписывания первоисточников, учебников, другой литературы, работы, в которых выявлены существенные ошибки и  недостатки, свидетельствующие о том, что основные вопросы темы не усвоены, а также курсовые сочинения с низким уровнем грамотности и несоблюдением правил оформления. Студент должен научиться анализировать дополнительную литературу по избранной теме: стати в специальных журналах, монографии, документацию предприятий, и пр.
Цели курсовой работы: 
· Систематизация, закрепление и расширение теоретических знаний студентов;

· Развитие навыков самостоятельной работы, умения анализировать и обобщать полученную информацию;

· Определение уровня знаний студентов и умения их применения на практике.
В соответствии с поставленными целями студент в процессе выполнения курсовой работы  должен решить следующие задачи:

1. Обосновать актуальность выбранной темы.

2. Изучить теоретические положения, нормативную документацию, справочную и научную литературу по выбранной теме.

3. Изложить свою точку зрения по дискуссионным вопросам, относящимся к теме.

4. Провести анализ фактического положения дел в выбранной организации.

5. Разработать предложения, направленные на совершенствование деятельности организации.

6. Оформить работу в соответствии с нормативными требованиями.
Курсовая работа должна быть оформлена следующим образом:

- написана от руки или напечатана последовательно, грамотно, разборчиво;

- иметь нумерацию страниц и поля для возможных замечаний проверяющего;

- основные вопросы плана следует указать в начале работы и  выделить их в тексте;

- при цитировании надо давать точные ссылки на источники  с указанием автора, названия работы, места и года издания, страницы. Сноски могут делаться на каждой странице или в конце работы, перед списком использованной литературы. Цитаты в тексте работы следует брать в кавычки. Цитаты не должны превышать 25%  общего объема работы;

- в конце работы следует привести список фактически использованной литературы и источников. Общая схема оформления библиографии: Ф.И.О. авторов (авторов), основное заглавие, сведения об издании (место издания (город, издательство), год издания, объем) Единообразное оформление ссылок соответственно ГОСТ 7.1. – 84. имеются в соответствующих методических указаниях на каждой кафедре ЮФ на электронном и бумажном носителях. Оформление ссылок едино как в курсовой, так и в дипломной работе;

- объем курсовой работы, по общему правилу, не должен превышать 20-25 страниц машинописного текста формата А-4. Возможно незначительное увеличение объема – на 5-6 страниц, если это предполагается особенностями темы и характером изложенного материала;

- на титульном листе, по общему правилу, должны быть указаны следующие данные: министерство (агентство), к которому относится данное учебное заведение, полное название последнего, название соответствующей кафедры и предмета, по которому выполнено курсовое сочинение, тема, фамилия, имя, отчество (инициалы) студента, выполнившего работу, группа (курс факультет), а также фамилия, имя, отчество (инициалы) преподавателя, его ученая степень и звание, если таковые имеются и должность, город и год выполнения работы;

- работа должны быть скреплена соответствующим образом - сшита, либо закреплена в специальной папке (работы на скрепке не принимаются в архив).

Подбор нормативного и практического материала, окончательное составление плана работы должны осуществляться студентом самостоятельно, так как являются составной частью курсового исследования. Все планы, предложенные в данных методических рекомендациях, а также перечни рекомендуемой литературы являются примерными и могут быть взяты за основу студентом. Научный руководитель (преподаватель) осуществляет текущий контроль за ходом исследовательской деятельности студента, дает необходимые консультации и разъяснения по содержанию и оформлению работы.

Структура курсовой работы включает введение, изложение 3-4- вопросов, заключение, список использованной литературы и источников, приложения (если таковые имеются).

Требования, предъявляемые к содержанию курсовой работы:
ВЫБОР ТЕМЫ.

Выбор темы определяется интересами студента к той или иной проблеме, научной специализации кафедры и ее преподавателей.

При выборе темы следует руководствоваться актуальностью проблемы, возможностью получения конкретных статистических данных, наличием специальной научной литературы.
СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ КУРСОВОЙ РАБОТЫ.
Введение

Раздел 1. Теоретические основы изучаемой проблемы.

Раздел 2 Анализ фактического состояния дел организации

Раздел 3. разработка рекомендаций и мероприятий по решению изучаемой проблемы.

Заключение

Список используемой литературы.

КРАТКОЕ СОДЕРЖАНИЕ СОСТАВНЫХ ЧАСТЕЙ РАБОТЫ.
Введение. Это вступительная часть, в которой рассматриваются основные тенденции изучения и развития проблемы, обосновывается актуальность темы, формируются цель и задачи работы.
Раздел 1. Теоретическая часть. Целесообразно сделать небольшой исторический экскурс, по возможности, изучить степень изученности исследуемой проблемы. Рассмотреть вопросы, теоретически и практически решенные и дискуссионные, по –разному освещаемые в научной литературе и обязательно высказать собственную точку зрения.

Раздел 2. Анализ фактического состояния проблемы. Анализируется состояние проблемы в выбранной организации. Выявляются достоинства и недостатки, сильные и слабые стороны. Анализируются причины возникновения слабых сторон и возможные пути их преодоления.

Раздел 3. Разработка рекомендаций и мероприятий по решению изучаемой проблемы.

Опираясь на результаты анализа, обосновываются рекомендации и мероприятия по решению поставленной проблемы.

Разработка рекомендаций предполагает, что на основе анализа, выявления недостатков и возможностей решения проблемы, студент приводит достаточно полные и аргументированные предложения и рекомендации.

Заключение. В заключении следует сформулировать основные выводы и рекомендации, вытекающие из результатов проведенного исследования.
Курсовые работы оцениваются по пятибалльной системе. Оценка выставляется после устной защиты курсовой работы во время зачетной недели (для дневного отделения) и экзаменационной сессии (для заочного отделения).  Выставляемая оценка зависит от полноты изложения темы, последовательности и аргументированности исследования, глубины понимания ключевых вопросов, корректности приводимых примеров, самостоятельности выводов и суждений автора, правильности освещения вопросов, степени использования литературы и законодательства по теме. Оценку «удовлетворительно» получают работы, в которых на основе первоисточников правильно и достаточно полно освещаются основные вопросы темы; оценку «хорошо» - работы, выполненные на высоком теоретическом уровне, полно и всесторонне освещающие работы темы, отличающиеся глубиной изложения материала; «отлично» - работы, в которых на основе глубоких знаний первоисточников дается самостоятельный анализ фактического материала, творческое исследование темы, делаются самостоятельные правильные выводы и интересные предложения. Кроме того,  оценка выставляется с учетом грамотности и качества оформления работы, а также уровня устной защиты.
Преподаватель обращает внимание не только на представленный в письменном виде  вариант курсовой работы, но и на умение студента защитить собственное мнение, отстоять те или иные позиции по выбранной для исследования проблеме. Защита курсовых работ проходит в установленный учебным планом и расписанием срок.

К типичным, наиболее часто встречающимся в курсовых работах студентов ошибкам можно отнести следующие:

-  явное несоответствие формулировки темы и содержания исследования;

- нарушение логики рассмотрения проблемы, последовательности изложения материала, неясные формулировки определений (либо вообще отсутствие последних), повторение аналогичных мыслей (авторских либо цитируемых);

- отсутствие собственных выводов, размышлений, обобщений автора.

Если студент желает написать курсовую работу на тему, которая не нашла отражение в предложенном списке, то он вправе после согласования с преподавателем названия темы и содержания работы приступить к ее подготовке. Более того, возможно «конструирование» и так называемых эксклюзивных тем, учитывающих индивидуальные желания студента, его желание самостоятельно исследовать именно данную проблему государства и права. Хорошо, если подобные темы будут рассматривать те или иные малоразработанные  в литературе вопросы юридической науки. 

Лучшие курсовые работы могут участвовать в конкурсах научных студенческих работ по общественным наукам, служить основой для докладов научных студенческих конференций.

Положительно оцененная и защищенная курсовая работа сдается в архив.

Темы курсовых работ для специальности «Менеджмент организации»
 1. Маркетинг как система. Элементы системы. Взаимосвязь между элементами.

     2. Рынок как условие и объективная экономическая основа маркетинга.

3. Социально-экономическая сущность и содержание маркетинга.

4. Основные принципы маркетинга.

5. Социально-этический маркетинг.

6. Функции маркетинга

7. Цели, объекты и методы маркетинговых исследований.

8. Исследование товарных рынков.

9. Сегментация рынка

10. Изучение потребителей - прогнозирование спроса.

11. Исследование фирменной структуры рынка.

12. Исследование внутренней среды предприятия.

13. Товар в системе маркетинга.

14. Товарная политика.

15. Новые товары в рыночной стратегии.

16. Обеспечение качества и конкурентоспособности товаров.

17. Сервис в системе товарной политики.

18. Каналы распределения и товародвижение.

19. Оптовая и розничная торговля.

20. Формы и методы реализации товаров.

21. Прямой маркетинг, личные продажи, торговый персонал.

22. Реклама в системе маркетинговых коммуникаций.

23. Информационные системы маркетинга.

24. Ярмарки и выставки.

25. Цены в условиях рынка.

26. Установление цены на товары.

      27. Планирование маркетинга.

      28. Организация маркетинга.

      29. Контроль в маркетинге.

      30. Управление маркетинговыми программами.

      31. Принятие решений в маркетинге.

      32. Управление персоналом.

      33. Внешний рынок и маркетинг.

      34. Целесообразность выхода на внешний рынок.
МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ПРЕПОДАВАТЕЛЮ ПО ОРГАНИЗАЦИИ АУДИТОРНОЙ И ВНЕАУДИТОРНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ СТУДЕНТОВ ПРИ ИЗУЧЕНИИ КУРСА «МАРКЕТИНГ» 

Преподаватель в 
ВУЗе должен содействовать усвоению студентами новых знаний, глубоко и доступно излагая программный материал, обеспечивая его всеми необходимыми методическими рекомендациями по организации самостоятельной деятельности и т.п.

В обеспечении качества обучения и воспитания студентов, подготовки в конечном итоге нужного специалиста многое зависит от того, как организован образовательный процесс, как он оснащен материально-технически, информационно-технологически, учебно-методически; каков сам ВУЗ, его имидж, опыт и традиции; каков потенциал профессорско-преподавательского состава и учебно-вспомогательного персонала, какова морально-психологическая и деловая атмосфера в нем, какие педагогические устои здесь выработаны. Среди отмеченных условий и предпосылок, необходимых для качественной подготовки специалиста-экономиста, как и всякого иного специалиста высшей квалификации, решающее значение принадлежит научно-педагогическому составу ВУЗа в целом и каждому преподавателю в отдельности, т.е. тем, кому дано не только учить, но и оценивать, аттестовывать студента по всем параметрам учебы и практики, тем самым оценивать и самого себя.

Грамотное и продуманное учебно-методическое обеспечение процесса преподавания является важным компонентом успешного изучения любой учебной дисциплины на экономическом факультете, и, безусловно,  сказанное в полной мере относится и к дисциплине «Маркетинг».

Методические рекомендации  преподавателю по подготовке и проведению лекций.

Традиционно подготовка вузовской лекции предполагает определение цели изучения материала по данной теме; составление плана изложения материала; - определение основных понятий темы;  подбор основной литературы к теме.

При подготовке лекции важно временное планирование, определение четко по времени каждой структурной часть лекции и строгое выполнение этого времени в аудитории. Чтобы загруженность материалов вопросов плана лекции была более-менее равномерной, необходимо уже при этой работе определять места с отсылкой к самостоятельному изучению студентами части материала или повторения проблемы, вынесенной в лекцию.

При планировании лекционных вопросов необходимо хорошо продумать и четко обозначить связки между располагаемым в них материалом, чтобы лекция получилась логически выстроенной и органичной. Часть материала рационально давать через схемы, начерченные (лучше заранее) на доске.

При этом нужно помнить, что схема несет большую смысловую нагрузку и выстраивать ее необходимо продуманно и четко. В идеале, разумеется, необходимо использовать современные технические средства обучения, там,  где позволяет оборудованная аудитория. На доску целесообразно вынести основные термины и понятия темы.

Читая лекцию, желательно разделять в тексте вопросы плана, чтобы у студентов в конспекте выстроилась четкая структура материала, чтобы легче было ориентироваться в конспекте при подготовке к семинару и экзамену. Содержание вынесенных на доску основных терминов и понятий по ходу лекции необходимо обязательно раскрыть.

Основные положения и выводы лекции рекомендуется повторять, ибо они и есть каркас любого конспекта. Интонации голоса лектора должны быть рассчитаны на помещение и акустику лекционной аудитории, дикция четкая, размеренная.

В лекционном материале должна быть связь с жизнью, особенно с современностью. Во время лекции необходимо приводить практические примеры реальных организаций как зарубежных, так и российских.
Закончить лекцию необходимо хорошо продуманным четким выводом.

Методические рекомендации преподавателю по проведению тестирования.

В современном образовании тестирование используется в качестве наиболее эффективной формы контроля и самоконтроля полученных знаний по соответствующим темам учебного курса. Несомненно, тестирование способствует формированию профессионального мышления будущих экономистов, повышению понятийной культуры специалистов.

Тестовые задания предназначены для усвоения основных положений общей теории маркетинга, для закрепления знаний, полученных в процессе лекционного  курса, семинарской и самостоятельной работы с основной и дополнительной литературой.

Проведение тестирования по маркетингу целесообразно и на дневном и на заочном обучении. На дневном отделении тестирование, как правило, используется для оперативного и рубежного контроля студентов во время аудиторных занятий, на консультациях, а также с применением обучающих информационных технологий (компьютерных программ). 

В условиях заочной формы получения высшего образования тестирование может оказать существенную помощь как преподавателю для организации промежуточного или итогового контроля знаний студентов, так и самим обучающимся, которые могут использовать предлагаемые вопросы для самоконтроля. Последнее позволяет реально оценить свои знания по курсу перед экзаменом или зачетом и тем самым обратить внимание на имеющиеся пробелы в усвоении учебного материала.

Тестирование имеет ряд несомненных достоинств. Во-первых, при его использовании существенно экономится учебное время аудиторных занятий. Во-вторых, данным способом можно опросить достаточно большое количество студентов за ограниченный временной интервал. В-третьих, данная форма контроля, как правило, дает достаточно надежный результат, поскольку опрос проводится по большому числу вопросов и «элемент угадывания» не имеет существенного значения.

В то же время, думается, что полностью переходить на тестовый контроль знаний студентов по экономическим дисциплинам, в том числе по маркетингу, не совсем целесообразно. Как будущие экономисты, студенты должны не только получать определенный набор знаний по специальности, но и приобретать определенные навыки, важнейшим из которых является навык анализа ситуации на предприятии и выработка рекомендаций и стратегий на основе проведенного анализа. Поэтому проведение итоговых экзаменов представляется более целесообразным в традиционной устной в форме, так как тесты не позволяют оценить такие важные качества будущих экономисток, как умение грамотно излагать свои мысли, отстаивать определенные точки зрения, аргументировать их, проводить анализ ситуации, разрешать сложные кейсы и пр. 

Кроме того, далеко не по каждой теме курса маркетинг могут быть сформулированы корректные вопросы для тестовых заданий. Это объясняется тем обстоятельством, что по многим разделам дисциплины «Маркетинг» необходим творческий подход к разрешению задач, ознакомление с практическими ситуациями и историей крупнейших корпораций мира. Поэтому только общение со студентом в устной форме позволит выявить его уровень подготовки по тем или иным темам и аспектам маркетинга.

Методические рекомендации преподавателю по проведению экзамена как формы итогового контроля.

Преподавателю следует четко продумать организационное начало экзамена, а также обеспечить наличие и заполнение экзаменационной документации (ведомости, зачетных книжек присутствующих на экзаменах студентов).

 На предэкзаменационной консультации студентов обязательно следует ознакомить с требованиями, предъявляемыми к периоду подготовки ответа (20 мин, тезисный ответ в письменном виде) и непосредственно ответа (10 мин, полное содержание вопроса, раскрытие его, т.е. знание основных терминов, понятий и наличие выводов, творческий подход к разрешению определенных ситуаций), а также с критериями оценки ответа. Последние могут быть сформулированы следующим образом:

Отлично: раскрытый вопрос, четкая логика изложения, доказательность, исчерпывающие ответы на дополнительные вопросы, эрудиция, культура речи;

Хорошо: не совсем  полный ответ, не в полной мере доказательный, но четкие ответы на дополнительные вопросы, культура речи; 

Удовлетворительно: слабый ответ, недостаточное знание материала, мало необходимых выводов, нечеткое знание терминологии;

Неудовлетворительно: незнание материала, содержания терминов и понятий, отсутствие логики изложения, связанного рассказа, а также отказ отвечать на вопросы билета.

Важно, чтобы преподаватель мог создать на экзамене атмосферу высокой требовательности и одновременно доброжелательности. Поставленные оценки необходимо комментировать, чтобы студент знал просчеты своего ответа и мог учесть ошибки в дальнейшей работе.

12. Вопросы к зачету, экзамену

    Раздел 1. Роль маркетинга в экономическом развитии страны.
1. Что такое маркетинг?

2. Сфера применения маркетинга.

3. Основные этапы развития маркетинга

4. Факторы маркетинговой макросреды.

5. Факторы маркетинговой микросреды предприятия (фирмы) и их состояние применительно к российским предприятиям.

Раздел 2. Товар в маркетинговой деятельности.
6. Маркетинговые инструменты товарной политики.

7. Классификация товаров.

8. Модели представления коммерческих характеристик товара.

9. Жизненный цикл товара.

10. Ассортимент и номенклатура.

11. Разработка комплекса маркетинга.

12. Позиционирование товара на рынке.

Раздел 3. Комплексное исследование товарного рынка.
13. Определение маркетинговой информационной системы, её основное назначение.

14. Система внешней маркетинговой информации.

15. Система внутренней маркетинговой информации.

16. Система маркетинговых исследований.

17. Методы сбора маркетинговой информации.

18. Кабинетные методы сбора информации.

19. Полевые методы сбора информации: наблюдение.

20. Полевые методы сбора информации: эксперимент.

21. Полевые методы сбора информации: опрос.

22. Качественные методы опроса.

23. Способы организации маркетинговых исследований.

24. Постановка задач маркетингового исследования.

25. Планирование программы исследования.

Раздел 4. Сегментация рынка.
26. Признаки сегментирования рынка.

27. Методы и основные этапы сегментирования рынка.

Раздел 5. Формирование товарной политики и рыночной стратегии.
28. Задачи товарной политики и пути их решения.

29. Марка и марочная политика.

30. Подкрепление товара.

31. Управление жизненным циклом товара. Создание инновационных товаров.

32. Создание модифицированного товара.

33. Управление ассортиментом товаров.

34. Методы анализа ассортимента.

Раздел 6. Разработка ценовой политики
35. Классификация видов цен, применяемых в экономике.

36. Структура цен.

37. Задачи ценовой политики и факторы, влияющие на ценовое предложение производителя.

38. Ценовая политика, ценовая стратегия и ценовая тактика предприятия.

39. Ценовая политика в контексте общей стратегии маркетинга.

40. Постановка целей ценообразования.

41. Анализ затрат.

42. Анализ спроса в процессе ценообразования.

43. Анализ конкуренции.

44. Оценка государственной политики в области ценообразования.

45. Формирование стратегии ценообразования.

46. Выбор метода ценообразования и установление базовой цены.

47. Методы расчета цены на основе затрат.

48. Методы расчета цены на основе ориентации на потребителя.

49. Методы расчета цены на основе ориентации на конкуренцию.

50. Тактические ценовые решения.

Раздел 7. формирование спроса и стимулирование сбыта.

51. Маркетинговые инструменты коммуникационной политики.

52. Реклама, её основные характеристики и задачи.

53. Средства рекламы.

54. Каналы распространения рекламы.

55. Стимулирование сбыта.

56. Персональная продажа.

57. Паблик рилейшнз.

58. Содержание коммуникационной политики.

59. . Характеристики канала распределения.

60. Типы торговых посредников.

61. Оптовая и розничная торговля как основные методы распространения товара.

62. Функции оптовых посредников.

63. Задачи сбытовой политики.

64. Сбытовая политика в контексте общей стратегии маркетинга.

Раздел 8. Организация деятельности маркетинговой службы.
65. Назначение и область применения маркетинга в деятельности предприятия.

66. Маркетинговая деятельность на предприятиях различных типов.

67. Причины многообразия маркетинговых функций и структур.

68. Интегрированный маркетинг.
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