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1 ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА

Методические указания и задания по выполнению домашней контрольной работы по дисциплине «Маркетинг» предназначены для студентов заочной формы обучения с нормативным и сокращенным сроками на базе среднего (полного) общего образования, среднего  профессионального образования,  обучающихся по направлению подготовки бакалавра 080100 «Экономика» (профиль «Экономика предприятий и организаций») в соответствии с требованиями ФГОС ВПО 3 поколения.
Возможно размещение методических указаний  в Е-НОЭС института с целью организации диалога преподаватель-студент в электронной среде при дистанционном обучении.
Методические указания и задания по выполнению домашней контрольной работы составлены на основании рабочей программы, тематического плана, содержания учебной дисциплины и включают задания для выполнения контрольной работы в десяти вариантах, перечень вопросов к экзамену, список литературы.
Учебная дисциплина «Маркетинг» обязательная общеобразовательная дисциплина экономических специальностей, которая представляет собой:
- систему взглядов на координацию различных аспектов коммерческой деятельности;
- комплекс взаимосвязанных элементов деловой активности;
-философию бизнеса, цель которой – сбалансирование спроса и предложения.
Изучение дисциплины позволяет формировать у студентов представления о неразрывном единстве с одной стороны, тщательного изучения рынка, спроса, вкусов,  потребностей и потребительской ориентации на них производства, а с другой активное воздействие на рынок и существующий спрос, формирование потребностей и покупательских предпочтений.
Основная цель изучения дисциплины «Маркетинг» - познакомить студентов с маркетинговой деятельностью предприятия в условиях рынка. Для этого формируется представление:
- о видах рынков, основных компонентах рынка;
- о процессах и методах маркетингового исследования;
- о факторах, по которым оценивается поведение потребителей;
- о маркетинговом понимании товара;
- о понятий и видах конкуренции, конкурентоспособности товара;
- о значении ценовой политики;
- о каналах товародвижения и варианта выбора посредника;
- о рекламе;
- об организации выставок, ярмарок, фирменной торговли, сервисного обслуживания;
-о целях и задачах стратегического планирования маркетинга.
В дисциплине рассматриваются: понятия и принципы маркетинга; рынок, как объект маркетинга; поиск рыночной ниши; товарная политика предприятия; правила создания новых товаров; рыночная атрибутика товара; сбытовая и ценовая политика предприятия, продвижение товара, стратегическое планирование маркетинг.
Аудиторное изучение курса проводится через активные методы обучения: проблемные лекции, творческие практические задания, деловые игры, коллективное разрешение проблемы.
Самостоятельная работа планируется преподавателем и должна быть проверена и оценена.
В результате изучения курса «Маркетинг»
Студент должен
знать:
 -основные понятия маркетинга; 
-виды и функции маркетинга: 
-определение конъюнктуры рынка, емкости рынка;
-понятие сегментации и позиционирования, товарной политики;
-	особенности маркетинга услуг;
-принципы организации маркетинга на предприятии;
-	цели социально-этического маркетинга;
уметь:
-анализировать среду маркетинга; 
-определить емкость рынка; 
-анализировать рекламное послание;
-выбрать стратегию ценообразования;
По окончании курса «Маркетинга» студенты сдают экзамен.











2 ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ «МАРКЕТИНГ»

 Объем дисциплины и виды учебной работы
для студентов заочной формы на базе среднего (полного) общего образования

	Вид учебной работы
	Всего часов
	Семестр

	
	
	5
	6
	
	

	Аудиторные занятия (всего)
	26
	12
	14
	
	

	В том числе:
	
	
	
	
	

	Лекции
	14
	6
	8
	
	

	Практические занятия (ПЗ)
	12
	6
	6
	
	

	Семинары (С)
	
	
	
	
	

	Лабораторные работы (ЛР)
	
	
	
	
	

	Самостоятельная работа (всего)
	154
	77
	77
	
	

	В том числе:
	
	
	
	
	

	Работа домашняя контрольная
	77
	38
	39
	
	

	Подготовка к аудиторным занятиям, зачету
	77
	39
	38
	
	

	Вид промежуточной аттестации 
(зачет)
	
	зачет
	экзамен
	
	

	Общая трудоемкость                                     час                                                                     зач. ед.
	180

	89

	91
	
	

	
	
	
	
	
	




Объем дисциплины и виды учебной работы
для студентов заочной формы среднего  профессионального образования

	Вид учебной работы
	Всего часов
	Семестр

	
	
	4
	
	
	

	Аудиторные занятия (всего)
	14
	14
	
	
	

	В том числе:
	
	
	
	
	

	Лекции
	8
	8
	
	
	

	Практические занятия (ПЗ)
	6
	6
	
	
	

	Семинары (С)
	
	
	
	
	

	Лабораторные работы (ЛР)
	
	
	
	
	

	Самостоятельная работа (всего)
	106
	106
	
	
	

	В том числе:
	
	
	
	
	

	Работа домашняя контрольная
	53
	53
	
	
	

	Подготовка к аудиторным занятиям, зачету
	53
	53
	
	
	

	Вид промежуточной аттестации 
(зачет)
	
	экзамен
	
	
	

	Общая трудоемкость                                     час                                                                     зач. ед.
	120

	120

	
	
	

	
	
	
	
	
	




3 МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ И ЗАДАНИЯ ДЛЯ ВЫПОЛНЕНИЯ ДОМАШНЕЙ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ

	Студент выполняет домашнюю контрольную работу в соответствии с номером своего варианта. Рекомендуется выполнение работы в текстовом редакторе MS Word. При этом следует соблюдать следующие правила:
	- размер шрифта – 14;
	- интервал – одинарный;
	- параметры станиц – левое поле 35 мм, верхнее и нижнее поля по 20 мм, правое поле 10 мм.
	При оформлении домашней контрольной работы следует фиксировать условие задания, только затем оформлять его результаты. В конце работы необходимо перечислить источники информации, послужившие основой для выполнения работы, проставить подпись, дату выполнения.
	Домашняя контрольная работа представляется в деканат ФСП, рецензируется преподавателем. В случае положительной рецензии студент допускается к сдаче зачета. Вопросы для зачета представлены в настоящих методических указаниях. Варианты домашней контрольной работы №1 охватывают темы курса с 1  по 7.















4 ВАРИАНТЫ ЗАДАНИЙ

Вариант 1

1  Основные  предпосылками возникновения маркетинга услуг .

2  Признаки классификации услуг .

3 Оцените эффективность рекламы методом целевых альтернатив. Используйте данные варианта 1. (Методические указания, таблица П1).

4 Определите конкурентоспособную цену, на технически сложный товар. Используйте данные варианта 1. (Методические указания, таблица П2).

Вариант 2

1Три типа маркетингового контроля.

2 Порядок контроля. 

3 Оцените эффективность рекламы методом целевых альтернатив.    Используйте данные варианта 2. (Методические указания, таблица П1).

4 Рассчитайте емкость рынка некоего товара по следующим данным: численность потребителей в сегменте - 875 тыс. чел.; уровень потребления в базисном году составил 80 ед. в год; поправка на эластичность спроса составляет сокращение в 2 ед. на 1 % роста цен (по прогнозу в текущем году цена вырастет на 3%); по данным обследования у населения имеется 10 млн. ед., причем физический износ составляет в среднем 40% наличия, а моральный - 10%. Известно, что нетоварное потребление этого товара достигает 25 млн. ед.

Вариант 3

1 Понятие товародвижения .

2  Классификация каналов товародвижения .

3Определите конкурентоспособную цену, на технически сложный товар. Используйте данные варианта 10. (Методические указания, таблица П 4)

4 Примите решение по выбору канала товародвижения, пользуясь критерием эффективности (затратоотдачи); расчеты в млрд. руб.:
канал нулевого уровня -расходы, связанные с содержанием и эксплуатацией собственной розничной торговой сети - 150;
издержки обращения (оптово-сбытовые и розничные) - 100; прибыль от реализации товаров - 500;
одноуровневый канал (прямые связи с розничной торговлей) -
издержки обращения (оптово-сбытовые, транзитные) - 60; прибыль - 300;
двухуровневый канал (производитель продает товар оптовому посреднику)-
издержки обращения (сбытовые) - 40; прибыль - 120.

Вариант 4

1  Управление контактами с потребителями (воздействие на потенциального потребителя, реклама)

2 Опишите Схема действия мероприятий «Паблик рилейшнз»

3 Разработайте программу маркетинговых мероприятий для каждого этапа жизненного цикла товара по следующей схеме:
	Маркетинговые мероприятия
	Жизненный цикл товара (этапы)

	
	Вывода товара на рынок
	Роста продажи
	Стабильности спроса
	Спада спроса



4 Разработайте сценарий  проведения  рекламной  кампании  (РК) фирмы:
а)	обоснуйте основные направления ее деятельности и предмет рекламы (по Вашему выбору);
б)	сформулируйте цели и задачи РК, выделите группу целевого воздействия;
в)	обоснуйте выбор использованных форм и видов рекламы;
г)	разработайте несколько вариантов рекламного слогана;
д)	составьте план РК (6-8 мероприятий);
е)	на основе условных данных охарактеризуйте результат РК и оцените эффективность затрат на рекламу.

Вариант 5

1 Система маркетинговой информации.

2 Процесс управления товаром на каждой стадии его жизненного цикла.

3 Рассчитайте емкость рынка некоего товара по следующим данным. Используйте данные варианта 5. (Методические указания, таблица П 4).
4 На рынке выступают три крупные фирмы:
фирма А специализируется на одном товаре. Конкурентов не имеет. Емкость рынка примерно соответствует производственно-сбытовому потенциалу фирмы. Прибыль стабильна и достаточна;
фирма В выступает на двух рынках с различными товарами. Конкуренция умеренная. Дальнейшей перспективы расширения доли рынка не имеется. Портфель заказов заполнен на 2/3. За счет роста прибыли образовались значительные инвестиционные резервы;
фирма С выступает на восьми сегментах с различными товарами. На четырех из них идет ожесточенная конкурентная борьба. Прибыль недостаточна для дальнейшего развития дела. Четыре сегмента приносят прибыль, а другие четыре - убыток.
Оцените степень диверсификации в каждой фирме, внесите свои предложения по разработке стратегии каждой фирмы.

Вариант 6

1 Определение товара, классификация товаров.

2 Система сбора текущей маркетинговой информации.
3 Предложите мероприятия по разработке товара и выводу его на рынок; оцените качество товара (по Вашему выбору) экспертным путем с помощью десятибалльной шкалы.
Примечание. Каждому свойству товара экспертным путем присвойте ранг, соответствующий значению данного свойства в принятии решения на покупку; сумма рангов должна быть приравнена к 1.

4 Определите конкурентоспособную цену, на технически сложный товар. Используйте данные варианта 6. (Методические указания, таблица П2).

Вариант 7

1 Сегментирование рынка (принципы сегментации потребительских товаров)

2 Система анализа маркетинговой информации

3 Выберите один из трех сегментов по критерию максимума размера сбыта, на основании представленных данных. Используйте данные варианта 7. (Методические указания, таблица П 3).

4 Какие географические сегменты выберут среднее предприятие с производственно сбытовой мощностью в 3 млн. ед. в год и малое предприятие с мощностью в 500 тыс. ед.?
Параметры сегментов рынка

	Сегменты
	Емкость рынка, тыс. ед.
	Число конкурентов
	Их доля в сегменте, %
	Средняя норма прибыли (в % к затратам)
	Цена за ед., тыс. руб.

	1
	8500
	5
	90
	50
	100

	2
	6000
	6
	80
	48
	95

	3
	4500
	2
	40
	55
	98

	4
	1000
	1
	50
	42
	80



Вариант 8 

1 Маркетинговые исследования

2 Подходы к проблеме сегментации рынка

3 Составьте план маркетингового исследования спроса на товар (по Вашему выбору). План должен предусматривать следующие требования:
· постановку задачи (оценку спроса или его прогноз); должны быть выдвинуты обоснованные гипотезы развития спроса (рост, стабильность, спад), оценки интенсивности изменения, типа рынка (продавца или покупателя);
· выбор метода сбора информации;
выбор метода моделирования и прогнозирования.

4 По данным следующей таблицы:
Информация о сегментах рынка

	Характеристики сегмента
	Сегменты

	
	1
	2
	3

	Размер, тыс. ед.
	1000
	1800
	1300

	Интенсивность потребления (на одного потребителя)
	3
	1
	1

	Доля рынка
	1/30
	1/20
	1/10



Маркетолог фирмы должен выбрать один из сегментов по критерию максимума размера сбыта.
Примечание. Ожидаемый объем сбыта рассчитывается по формуле: размер рынка х интенсивность потребления х доля рынка.

Вариант 9

1  Основа  маркетинговой деятельности предприятии.

2 Что следует ожидать обществу от системы маркетинга.

3 Сформулируйте цели маркетинга промышленной, торговой или иной фирмы (по Вашему выбору), выступающей на рынке товара N (выберите наиболее известный Вам товар), и разработайте перечень конкретных задач маркетинга данной фирмы на определенную перспективу. Одновременно дайте краткую характеристику рынку (монопольный, конкурентный, рынок продавца или рынок покупателя), определите масштаб операций (объем товарооборота) и долю данной фирмы на этом рынке.

4 Фирма планирует выпускать сотовые телефоны. Для проведения сегментации рынка использованы четыре признака с двумя градациями каждый: возраст (дети, взрослые), пол (мужской, женский), доход (высокий, низкий), род занятий, точнее, тип труда (умственный, физический).
Определите число сегментов с учетом "стирания" границ между неразличимыми группами.

Вариант 10

1 Маркетинговая среда организации.

2 Основные факторы микро и макро среды организации.

3 Разработайте схему организации маркетинговой службы крупной или средней фирмы (любой отрасли) по одному из организационных типов (матричному, функциональному или комбинированному). Опишите функции каждого подразделения маркетинговой службы и функции ее руководителя по координации их деятельности (для выбранного Вами типа и размера фирмы и ее позиции на рынке). Составьте схему структуры фирмы, выделите маркетинговые подразделения, покажите их связи и потоки информации.

4 Рассчитайте емкость рынка некоего товара по следующим данным. Используйте данные варианта 10. (Методические указания, таблица П 4).











5 Методические указания для выполнения заданий и примеры решения типовых задач

Изучение дисциплины «Маркетинг» является одним из необходимых элементов подготовки высокопрофессиональных специалистов, самостоятельно мыслящих, инициативных, психологически защищенных, способных к конструктивной деятельности в условиях рыночных отношений. Основная задача курса состоит в формировании системных представлений об основах маркетинга, целях, функциях и методах маркетинговой деятельности, а также создании мотивации для дальнейшего самостоятельного развития навыков управления организацией в рыночных условиях.
Студенты-заочники, получив установочные задания, в перерыве между сессиями выполняют домашнюю контрольную работу. Тематика контрольных заданий увязана с наиболее узловыми вопросами дисциплины. В контрольной работе студенту необходимо показать глубокое знание вопроса, выявить причинно-следственные связи явлений, доказать, что он в достаточной степени ознакомлен с литературой, соответствующей изучаемым темам.
Отвечая на теоретические вопросы варианта 1  следует более подробно ознакомиться с определениями (услуга, невещественность, неотъемлимость, несохраняемость, непревращаемость)указать меры для достижения взаимоувязки спроса и предложения в сфере услуг.  
Отвечая на теоретические вопросы варианта 2 следует обратить внимание на то, что фирме нужно контролировать проводимые мероприятия, чтобы быть уверенной в достижении целей маркетинга. Изучить три типа маркетингового контроля, рассмотреть порядок контроля.
В варианте 3 ответ на теоретический вопрос начните с определения товародвижения (внутренние и внешние элементы). Следует подробно описать оптовую и розничную торговлю. Ознакомиться с каналами товародвижения (простые , многоуровневые, вертикакльные и горизонтальные). Значительную долю успеха определяет  сотрудничество  производителей и посредников в каналах товародвижения т.е обратить внимание на такие понятия как агенты и торговые агенты, оптовые продавцы, розничные продавцы, дистрибьюторы.
Теоретический вопрос варианта 4 предполагает рассмотрение управления контактами с потребителями. Подробно описать четыре элемента комплекса маркетинга ориентированного на потребителя ( реклама (престижная реклама) , пропаганда, личные продажи, стимулирование сбыта).
Описать схему действий мероприятий «Паблик рилейшнз»
Теоретический вопрос варианта5 следует начать с определения системы маркетинговой информации.  Необходимо подробно ознакомиться с процессом управления товара и выделить 4 этапа жизненного цикла товара, каждый из которых определяет свою стратегию.
Вариант 6 предусматривает рассмотрение определения товара, классификацию товаров (по характеру, по назначению, по форме). Необходимо ответить на вопрос что заключается под концепцией товара, что включает система сбора текущей маркетинговой информации.
При ответе на теоретический вопрос варианта 7 следует начать с определения сегментирования рынка. Затем выделить принципы(признаки), или факторы, сегментации потребительских товаров. Изучить систему маркетинговой информации (статистический банк, банк моделей).
Отвечая на теоретический вопрос варианта 8, следует обратить внимание на определение маркетинговых исследований (цели , задачи).  Рассмотреть проблему подходов к сегментации рынка.
На теоретический вопрос варианта 9 , следует обратить внимание на тог, что лежит в основе маркетинговой деятельности предприятия. Изучить пять концепций управления маркетингом. Маркетинг, так или иначе, затрагивает интересы каждого, будь то покупатель, производитель, продавец или рядовой гражданин. Но у этих людей могут быть цели, противоречащие друг другу. Что следует ожидать обществу от системы маркетинга? Выделить четыре альтернативные цели системы маркетинга.
При ответе на вопросы варианта 10, ознакомиться с маркетинговой средой организации. Изучить основные факторы микро и макро среды организации.
Данные по выполнению практических задач варианта 1, 2, 3, 5, 6, 7, 10 смотри в таблицах П1, П2, П3, П4.       При подготовке к решению задач по вариантам ознакомьтесь с примерами решения типовых задач. В каждой из задач следует делать пояснения по ходу решения и представить обоснованный вывод.
Таблица П1 
	Показатели
	Варианты

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	1 Планируемые вложения в рекламу
	300
	350
	320
	290
	310
	280
	260
	295
	315
	303

	2 За счет рекламных мероприятий
- объем продаж должен вырасти на:
- прибыль должна вырасти на:
	


2,4


720
	


2,8


810
	


2,7


790
	


2


645
	


1,9


615
	


2,2


700
	


2,1


600
	


1,8


590
	


2,3


720
	


2,5


705

	3 Фактически прибыль увеличилась на:
	620
	710
	690
	545
	515
	600
	500
	490
	620
	605



Таблица П 2
	Показатели
	Варианты

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	1 Ранг важности (баллы) по свойствам товара:
	,
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	- свойство a
	1
	2
	1
	3
	1
	2
	4
	3
	3
	1

	- свойство b
	2
	3
	2
	4
	3
	4
	3
	2
	1
	3

	- свойство c
	4
	4
	3
	2
	2
	3
	2
	1
	4
	4

	- свойство d
	3
	1
	4
	1
	4
	1
	1
	4
	2
	2

	2 Оценка товара х (баллы) по свойствам:
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	 - свойство a
	3
	5
	3
	2
	4
	5
	4
	5
	4
	3

	- свойство b 
	1
	2
	3
	4
	5
	3
	3
	3
	4
	5

	- свойство c
	3
	5
	3
	3
	3
	4
	2
	3
	5
	4

	 - свойство d
	3
	5
	4
	5
	2
	4
	3
	4
	3
	2

	3 Оценка товара y (баллы) по свойствам:
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	- свойство a
	3
	5
	4
	5
	3
	2
	4
	5
	4
	3

	- свойство b
	3
	5
	3
	3
	2
	5
	3
	3
	5
	5

	- свойство c  
	2
	4
	5
	2
	4
	4
	3
	2
	3
	4

	- свойство d
	4
	5
	2
	4
	5
	4
	5
	4
	2
	4

	4 Цена аналогичного товара y, у основного конкурента, руб./ед.
	2380
	3500
	2160
	3324
	1950
	3280
	2700
	1798
	2418
	3100



Таблица П3
	Характеристики сегмента
	Варианты

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	Размер, тыс.ед.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1 сегмент
	1900
	2100
	2000
	1800
	2320
	1840
	1980
	2150
	2300
	1789

	2 сегмент
	1700
	2900
	2800
	1950
	2530
	2010
	2320
	2430
	2480
	1920

	 3 сегмент
	1600
	2150
	2300
	1500
	2180
	1720
	1810
	2000
	1990
	1690

	Интенсивность потребления на одного потребителя
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1 сегмент
	2
	4
	2
	3
	4
	4
	2
	3
	4
	2

	2 сегмент
	1
	2
	1
	1
	2
	3
	1
	2
	1
	3

	3 сегмент
	1
	2
	1
	1
	2
	2
	2
	1
	3
	4

	Доля рынка
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1 сегмент
	1/40
	1/20
	1/30
	1/40
	1/35
	1/25
	1/30
	1/20
	1/40
	1/30

	2 сегмент
	1/20
	1/10
	1/20
	1/35
	1/20
	1/40
	1/40
	1/45
	1/25
	1/10

	3 сегмент
	1/10
	1/30
	1/10
	1/20
	1/15
	1/30
	1/15
	1/30
	1/30
	1/20




Таблица П 4
	Дано
	Варианты

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	1 Численность потребителей в сегменте, тыс.чел.
	890
	860
	735
	900
	840
	920
	760
	910
	780
	820

	2 Уровень потребления в базисном году, ед.
	90
	85
	82
	94
	98
	100
	82
	89
	80
	92

	3 Поправка на эластичность спроса (сокращение) на 1% роста цен в году, ед.
	2
	2
	1
	3
	2
	3
	1
	3
	1
	2

	4 Прогнозный рост цен в текущем году, %.
	3
	3
	2
	4
	3
	4
	2
	4
	2
	3

	5 Наличие данного товара у населения по данным исследования, млн.ед.
	17
	15
	12
	20
	11
	24
	16
	22
	10
	14

	6 Физический износ товара (в среднем от наличного), %.
	42
	40
	45
	43
	41
	46
	39
	40
	42
	39

	7 Моральный износ товара (в среднем от наличного), %.
	11
	12
	14
	16
	11
	17
	10
	19
	9
	13

	8 Нетоварное потребление данного товара, млн.ед.
	19
	14
	17
	12
	15
	16
	9
	23
	4
	18






 ПРИМЕРЫ РЕШЕНИЯ ТИПОВЫХ ЗАДАЧ

Задача 1
Оцените эффективность рекламы методом целевых альтернатив, если известно, что: 
1) Планируемые вложения в рекламу 200 тыс.руб.
2) За счет рекламных мероприятий
- объем продаж должен вырасти на 1,6 млн.руб.
- прибыль должна вырасти на 600 тыс.руб.
3) Фактически прибыль увеличилась на 500 тыс.руб.
Решение:
1) Стимулирование сбыта принесло фирме 500-200=300 тыс.руб.
2) Прогнозируемый эффект не был достигнут, т.к. фактическая прибыль меньше плановой на 600-500=100 тыс. руб.
3) Ничем не доказано, что рост продажи и прибыли обусловлен рекламой (необходима дополнительная информация).
4) На складе осталось непроданной рекламной продукции на 3 млн. руб., следовательно, с этой позиции реклама оказалась неэффективной.
5) Целевая альтернатива была реализована лишь на 75% 


Задача 2
На технически сложный товар Х необходимо назначить конкурентоспособную цену. Аналогичный товар Y основного конкурента успешно продается по цене 2 млн. руб./ед. Группа экспертов провела сравнительное тестирование основных свойств этих товаров, а также ранжировала их по важности для потребления, приняв за единицу наименее важное свойство:

	Свойства
	a
	b
	c
	d

	Ранг важности (баллы)
	1
	2
	3
	4

	Оценка товаров в баллах
	X
	4
	2
	4
	4

	
	Y
	4
	4
	3
	5


 
Решение:
Балльная оценка товара X – 4*1 +2*2+4*3+4*4=36;
 товара Y – 4*1+4*2+3*3+5*4=41.
Цена одного балла товара Y - 2 млн. руб.:41=48780,5 руб./балл; цена товара X - 48780,5 руб./балл*З6 баллов = 1756097 руб., или округленно 1750,1 тыс. руб.
Задача 3
По данным следующей таблицы:

Информация о сегментах рынка
	Характеристики сегмента
	Сегменты

	
	1
	2
	3

	Размер, тыс. ед.
	1000
	1800
	1300

	Интенсивность потребления (на одного потребителя)
	3
	1
	1

	Доля рынка
	1/30
	1/20
	1/10



Маркетолог фирмы должен выбрать один из трех сегментов по критерию максимума размера сбыта, на основании представленных данных.
Решение:
Объем сбыта рассчитывается по формуле
Q=N*w*d, 
где    Q - объем сбыта;
N - размер рынка;
w - интенсивность потребления;
d - доля рынка.
 Qi=100; Q2=90; Q3=130. Следовательно, предпочтительнее третий сегмент.


Задача 4

Рассчитайте емкость рынка некоего товара по следующим данным: численность потребителей в сегменте - 875 тыс. чел.; уровень потребления в базисном году составил 80 ед. в год; поправка на эластичность спроса составляет сокращение в 2 ед. на 1 % роста цен (по прогнозу в текущем году цена вырастет на 3%); по данным обследования у населения имеется 10 млн. ед., причем физический износ составляет в среднем 40% наличия, а моральный - 10%. Известно, что нетоварное потребление этого товара достигает 25 млн. ед.

Емкость рынка – количество товаров, которое рынок способен поглотить (приобрести) за некоторый срок и при определенных условиях.
Принципиальная формула расчета емкости рынка

где	Е – емкость потребительского рынка
 – численность потребителей i-й социальной или возрастной группы;
 – потребление на душу в i-й группе потребителей;
 - поправка на эластичность спроса (при изменении цен или дохода);
Н – насыщенность рынка (наличие товаров у потребителей);
 и - износ соответственно физический и моральный;
А – альтернативные нерыночные формы потребления (например, потребление продуктов собственного производства).

6 ВОПРОСЫ ПО ДИСЦИПЛИНЕ «МАРКЕТИНГ»  ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ЗАЧЕТА СТУДЕНТАМ
1 Сущность и предпосылки возникновения маркетинга.
2 Основные понятия маркетинга: рынок, товар, потребность, нужда, спрос.
3 Виды маркетинга в зависимости от спроса.
4 Виды маркетинга в зависимости от уровня его развития.
5 Функции и подфункции маркетинга.
6 Последовательность видов деятельности в рамках маркетинга.
7 Цели, объекты и методы маркетинговых исследований. Порядок проведения маркетингового исследования.
8 Понятие товарного рынка. Объекты изучения рынка.
9 Классификация рынка по различным признакам.
10 Оценка конъюнктуры рынка. Формы оформления результатов исследования.
11 Источники информации, их классификация.
12 Рынок и рыночные показатели. Понятие доли рынка, емкости рынка.
13 Значение сегментации рынка для успешной деятельности фирмы. Признаки сегментации. Типология потребителей. 
14 Этапы процесса сегментации, их характеристика. 
15 Стратегии выбора целевого сегмента рынка.
16 Поведение потребителей. Факторы, влияющие на поведение потребителей. 
17 Понятие товара в маркетинге, его значение. 
18 Жизненный цикл товара, характеристики фаз ЖЦТ. 
19 Товарный знак, его значение для конкурентоспособности продукции. Фирменный стиль.
20 Товарная политика, ее задачи и составляющие элементы.
21 Новые товары в маркетинговой стратегии фирмы.
22 Сервис в системе товарной политики. Значение сервиса. 
23 Виды и функции сервиса.
24 Конкурентоспособность товара и предприятия. Оценка конкурентоспособности.
25 Индексный метод оценки конкурентоспособности.
26 Цели и последовательность ценообразования.
27 Функции и виды цен.
28 Стратегии формирования цены.
29 Понятие товародвижения. Эффективная организация системы товародвижения.
30 Функции и задачи оптовой торговли.
31 Формы оптовой торговли. Оптовые посредники.
32 Розничная торговля - конечное звено товародвижения, ее функции



ЛИТЕРАТУРА
Основная:
1. Маркетинг : учебник для вузов / под общ. ред. проф. Н.М.Кондратенко. – М.: Юрайт, 2011
2. Годин А. М. Маркетинг : учебник / А. М. Годин.- 7-е изд., перераб. и доп.- М. : Дашков и К, 2009
3. Маслова Т.  Д. Маркетинг : учеб. для вузов / Т. Д. Маслова, С. Г. Божук, Л. Н. Ковалик .- 3-е изд., перераб. и доп.- СПб. : Питер, 2009
Дополнительная:
1. Котлер Ф. Маркетинг менеджмент = A framework for marketing management : экспресс-курс / Филип Котлер; [пер. с англ. под ред. С. Г. Жильцова].- 3-е изд.- СПб. : Питер, 2008
2. Дубровин И. А. Маркетинговые исследования : учеб. пособие для вузов / И. А. Дубровин .- М. : Дашков и К, 2008
3. Бронникова Т. С. Маркетинг: теория, методика, практика : учеб. пособие для вузов / Т. С. Бронникова.- М. : КноРус, 2007
4. Ремез И. Г. Маркетинг : методические указания по выполнению практических работ для студентов очной формы обучения на базе С(П)ОО направления          080100.62 "Экономика (бакалавр экономики)" / И. Г. Ремез .- Екатеринбург : Изд-во УрТИСИ ГОУ ВПО "СибГУТИ", 2009
5. Ремез И. Г. Маркетинг : методические указания по выполнению самостоятельной работы для студентов очной и заочной формы обучения на базе С(П)ОО          направления 080100.62 "Экономика (бакалавр экономики)" / И. Г. Ремез .- Екатеринбург : Изд-во УрТИСИ ГОУ ВПО "СибГУТИ", 2009
Интернет-ресурсы:
1. Нормативно – правовые документы Министерства связи и массовых коммуникаций Российской Федерации – www. minsvyaz.ru.
2. Рекомендации Международного союза электросвязи – ITU-T – International  
Telecommunication Union – Telecommunication standardization sector – Сектор   
стандартизации телекоммуникаций Международного союза электросвязи –МСЭ-Т -  http://www.rfcmd.ru/sphider/docs/ITU-T/ITU-T_Rec_List_A-Z_ANO_E.htm.  
3. Рекомендации Европейского института стандартизации телекоммуникаций - ETSI - European Telecommunications Standards Institute -  www.etsi.org.
4. Подборка новостей и аналитических статей о рекламе, маркетинге и PR. http://advertology.ru/
5. Российская ассоциация маркетинга.  http://www.ram.ru/
6. Результаты маркетинговых исследований, проведенных ведущими агентствами России, полезные ресурсы для маркетологов, обзоры книжных новинок. Контент в большинстве разделов давно не обновлялся.  http://russianmarket.ru/

9

