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Методические рекомендации по выполнению практической работы

1. Внимательно выслушайте или прочитайте тему, цели и задачи практической работы.
2. Обсудите текст задания с преподавателем и группой, задавайте вопросы – нельзя оставлять невыясненными или непонятыми ни одного слова или вопроса.
3. Внимательно прослушайте рекомендации преподавателя по выполнению практической работы.
4. Внимательно изучите письменные методические рекомендации по выполнению практической работы («методичку»).
5. Ознакомьтесь со списком литературы и источников по заданной теме практической работы.
6. Повторите весь теоретический материал по конспектам и другим источникам, предшествовавший практической работе, ответьте на вопросы самоконтроля по изученному материалу.
7. Подготовьте все необходимое для выполнения задания, рационально (удобно и правильно) расположите на рабочем месте. Не следует браться за работу, пока не подготовлено рабочее место.
8. Продумайте ход выполнения работы, составьте план, если это необходимо.
9. Если ваша работа связана с использованием ИКТ, проверьте наличие и работоспособность программного обеспечения, необходимого для выполнения задания.
10. Если при выполнении практической работы применяется групповое или коллективное выполнение задания, старайтесь поддерживать в коллективе нормальный психологический климат, грамотно распределить роли и обязанности. Вместе проводите анализ и самоконтроль организации практической работы микрогруппы.
11. Не отвлекайтесь во время выполнения задания на посторонние, не относящиеся к работе, дела.
12. В процессе выполнения практической работы обращайтесь за консультациями к преподавателю, чтобы вовремя скорректировать свою деятельность, проверить правильность выполнения задания.
13. По окончании выполнения практической работы составьте письменный или устный отчет в соответствии с теми методическими указаниями по оформлению отчета, которые вы получили от преподавателя или в методических указаниях.
14. Сдайте готовую работу преподавателю для проверки точно в срок.
15. Участвуйте в обсуждении и оценке полученных результатов практической работы (общегрупповом или в микрогруппах).
16. Участвуйте в обсуждении полученных результатов работы.
Подготовка к практическим занятиям
В ходе подготовки к практическим занятиям необходимо изучить основную литературу, ознакомиться с дополнительной литературой.
При подготовке к практическому занятию по дисциплине «Информатика» следует внимательно изучить задание, определить круг вопросов.
В процессе этой работы необходимо понять и запомнить основные положения рассматриваемого материала, примеры, поясняющие его, а также разобраться в иллюстративном материале.
Заканчивать подготовку следует составлением плана и конспекта по изучаемому материалу (вопросу). План позволяет составить концентрированное, сжатое представление по изучаемым вопросам. Конспект составляется в свободной форме.
Правила выполнения практических работ
Аудиторная практическая работа выполняется по заданию преподавателя, с/без его непосредственного участия. При предъявлении видов заданий на аудиторную практическую работу преподаватель использует дифференцированный подход на индивидуальном уровне к студентам.
Практическая работа может осуществляться индивидуально, по группам обучающихся в зависимости от цели, объема, конкретной тематики, уровня сложности, уровня умений обучающихся.
Перед выполнением студентом аудиторной практической работы преподаватель проводит инструктаж по выполнению задания, который включает: цель задания, его содержание, сроки выполнения, ориентировочный объем работы, основные требования к результатам работы, критерии оценки.
В процессе инструктажа преподаватель предупреждает студентов о возможных типичных ошибках, встречающихся при выполнении задания. В качестве форм и методов контроля аудиторной практической работы студентов использованы: оценка результатов выполнения проверочных работ, защита реферата, устный опрос, письменная проверка.
После выполнения работы студент должен представить отчет о проделанной работе с полученными результатами и устно ее защитить.
При отсутствии студента по неуважительной причине студент выполняет работу самостоятельно во внеаудиторное время и защищает на консультации.
При выполнении работы и ее оформлении необходимо соблюдать следующие правила:
· работа оформляется в тетради, имеющей поля для замечания преподавателя;
· решение задач необходимо располагать в порядке номеров, указанных в заданиях;
· решение задач надо оформлять аккуратно, подробно объясняя все действия и используемые формулы;
· после получения проверенной преподавателем работы, студент должен исправить все отмеченные ошибки и недочеты;
· в случае незачета студент должен в кратчайший срок выполнить все требования преподавателя и представить работу на повторную проверку.
Алгоритм выполнения практических работ  Практическая работа № 1
Анализ корпоративных рынков. Работа на глобальных рынках.
Цель: Изучение методов работы на глобальных рынках и способов выхода на зарубежный рынок.
Порядок действий:
1. Изучить Показателями для оценки привлекательности рынка являются:
- объемные показатели (реальный сбыт на рынке, объем продаж при возможно существующих условиях, т.е. потенциал рынка, мощность рынка);
2. Провести оценку на основе статистических данных (данные берутся из
статистических сборников, далее осуществляется расчет соответствующих показателей). Для расчета объема рынка используется формула:
V рынка = Остаток товара на начало периода + Данные по производству за период + Данные по импорту товаров – Данные по экспорту товаров – Остаток на начало периода;
3. Оценка на основе опросов покупателей и экспертов:
Vрынка = Численность покупателей ∙ Среднее потребление;
Потенциал рынка = Численность потребителей ∙ Среднее потенциальное потребление (сколько товара могли бы купить?);
Насыщение по потенциалу = Объем рынка ׃ Потенциал рынка ∙ 100 (%); Чем потенциал больше, тем рынок привлекателен и перспективен для роста.
Мощность рынка = Численность людей испытывающее потребность в товаре ∙ Среднее максимальное потребление
Насыщение по мощности = Объем рынка ׃ Мощность рынка ∙ 100 (%)
Темпы роста объемов товарооборота = Объемы роста отчетного периода ׃ Объемы роста базисного периода ∙ 100 (%);
4. Составить глоссарий:
Система международной торговли: Таможенный тариф, квота, эмбарго, валютный контроль, нетарифные торговые барьеры.
Региональные зоны свободной торговли.
5. Изучить способы выхода на иностранный рынок: Экспорт, Совместная предпринимательская деятельность, Прямое инвестирование.
6. Решение задачи: На территории рынка было произведено за период 1 млн. т.е. продукции. Остатки на начало периода у производителей и в торговле составляли 100000 т.е.. Ввоз из - за пределов рынка составил 750000 т.е. Вывоз за пределы рынка – 100000 т.е. Средняя цена реализации – 3 д.е. за 1 т.е. Остатки на конец периода – 150000 т.е. Численность потребителей на рынке – 1,5 млн. человек. По оценкам экспертов, при существующих доходах и уровне цен можно обеспечить реализацию и потребление в количестве 12 т.е. в среднем на 1 потребителя за период, а достигнутый в развитых странах уровень составляет 100 т.е. За прошлый период было реализовано 1,2 млн.т.е. продукции при средней цене 2,5 д.е. за 1 т.е. Провести расчеты, сделать выводы о состоянии рынка.
Практическая работа № 2
Виды маркетинга. Комплекс маркетинга (4«Р»,7 «Р»).
Цель: Понимание маркетингового подхода деятельности торгового предприятия. Порядок действий:
1. Составить глоссарий: конверсионный, стимулирующий, развивающий, ремаркетинг, синхромаркетинг, поддерживающий маркетинг, демаркетинг, противодействующий маркетинг.
2. Сравните подходы в деятельности компании, основанные на концепции интенсификации коммерческих усилий и комплекса маркетинга, раскройте понятие товар, цена, продвижение, сбыт
3. Соотнести модели «4P» и «4С»
4. Раскройте комплекс «4C» на конкретном примере
5. составить программу комплекса 4P для сегмента «студенты колледаж»
Практическая работа № 3
Формирование капитала бренда. Покупательский капитал
Цель: Изучение роли бренда и способов формирования потребительского капитала. Порядок действий:
1. Выберите 5-6 торговых марок, представленных на одном рынке, проанализируйте показатели их силы (расшифровка показателей представлена ниже) и составьте рейтинг марок по уменьшению показателя силы.
Марка / показатель
Соответствие вкусу
Цена / качество
Известность марки
Реклама
Всего
Рейтинг




























ПОКАЗАТЕЛИ Соответствие вкусу
5- полностью; 4- лучше других;   3- в целом; 2- мало;	1- едва Цена/качество
5 – лучшее из известных; 4- хорошее;	3- приемлемое ; 2- удов-е;	1- плохое Усвоение марки
5- спонтанно вспоминается первой 4- спонтанно вспоминается 3 – уверенно выбирается; 2- знакома ; 1- не знакома
Реклама
5- постоянная, обширная; 4- постоянная, точечная ; 3- значительная реклама; 2- наличие рекламы; 1 - реклама отсутствует
2. Описать типы торговых марок
Практическая работа № 4
Установление основных видов потребностей, решение ситуационных задач. Цель: Изучение системы потребностей и их влияние на потребительское поведение Порядок действий:
1. Опишите пирамиду потребностей А. Маслоу, приведите примеры роли когнитивных и эстетических потребностей в коммерческой деятельности
[image: ]
2.Задание:
В реализации продукции для оснащения ресторанов задействованы	3200 магазинов.
Из них 254 магазина принимают участие в исследованиях по «панели Нильсона». Получены следующие данные:
· Запас товара на складах 254 магазинов составлял на 1 сентября 6788 ед., а на 1 ноября – 6432 ед.
· В сентябре эти магазины закупили 22 577, а в октябре – 20 900 ед. товара.
Необходимо рассчитать суммарную продажу данного товара за период сентябрь – октябрь во всех магазинах, используя индекс Нильсона.
Предложите средства для стимулирования сбыта. Какой спрос на товары характерен для ремаркетинга?
Практическая работа № 5
Удовлетворение потребностей потребителей и торгового персонала.
Цель: Понимание системы потребностей молодых специалистов и разработка программы лояльности торгового персонала
Порядок действий:
1. В соответствие с пирамидой А. Маслоу опишите систему потребностей молодых специалистов в области коммерции.
[image: ]

2. Проанализируйте систему мотивации на предприятии-базе практики.
3. Разработайте Программу лояльности для молодых специалистов предприятия торговли.
Практическая работа № 6
Анализ окружающей среды торговой (сбытовой) организации. Макро- и микросреда. Цель: Изучить влияние факторов окружающей среды на деятельность торгового предприятия
Порядок действий:
1.Вопросы для письменного ответа
1. 	Перечислите	принятие	каких	маркетинговых	решений	требует	проведения маркетинговое исследование?
2. Назовите источники первичной информации о рынке.
3. Перечислите минусы полевого исследования.
4. Назовите отличия анкеты от теста.
5. 	Какие достоинства существуют у такого метода сбора информации о рынке как почтовый опрос?
6. Какие недостатки есть у телефонного интервью?
7. 	Какие	методы	сбора	качественных	данных	используются	в	маркетинговых исследованиях?
2. Тестирование:
Ответьте на вопросы, выбрав один вариант ответа
Тест № 1 (*)
Под окружающей средой маркетинга следует понимать…
1) совокупность факторов, влияющих на маркетинговую деятельность фирмы
2) группировку предприятий сферы производства по их размеру
3) жизненный цикл товара
4) торгово-сбытовую сеть фирмы
Тест № 2 (*)
Маркетинговая среда слагается из:
1) групп потребителей
2) конкурентов
3) микро и макросреды
4) экономических факторов
Тест № 3 (**)
В теории маркетинга выделяют следующие факторы макросреды:
1) социально-культурная среда
2) политико-правовые факторы
3) факторы конкуренции
4) поставщики
Тест № 4 (**)
Внутренняя среда предприятия включает:
1) посредников
2) поставщиков
3) производство
4) социально-культурные факторы
Тест № 5 (*)
Показателями анализа социальной среды являются:
1) численность населения
2) уровень инфляции в стране
3) законы и нормативные акты
4) экология
Практическая работа № 7
Оценка конкурентоспособности торговой организации.
Цель: Изучение показателей оценки конкурентоспособности торгового предприятия. Порядок действий:
1. Задача: Реализовывать сбытовую политику организации в пределах своих должностных обязанностей, оценивать конкурентоспособность товаров и конкурентные преимущества организации.
Задание: Оцените конкурентоспособность Товара А, рассчитав интегральный показатель конкурентоспособности. Что можно сказать о конкурентоспособности товара А.
	Технические показатели
	1,2

	Потребительские показатели
	0,6

	Ценовые показатели
	0,95



2. ЗАДАНИЕ:
Энский молочный комбинат имеет основных конкурентов – молочные заводы Московской области, Ставропольского края, Краснодарского края. Отдел маркетинга молочного комбината начал свою рекламную деятельность в 2000 году с рекламным агентом «Фаворит». Реклама разрешалась в специальных изданиях, нацеленных на оптовиков и регионы. Объемы продаж увеличились на 15-25 %. В 2001 году молочный комбинат сменил рекламное агентство, которое полностью изменило рекламную компанию. Были разработаны новый фирменный стиль для документации, новая одежда для сотрудников, изменился фирменный знак, дизайн упаковки. Серия молочных продуктов получила название: «Иван Поддубный», а рекламный слоган стал звучать так:
«Если это пил Иван, значит, можно пить и Вам». Задание: 1. Маркетинговые исследования каких факторов маркетинговой среды были проведены отделом маркетинга молочного комбината? 2. Какие средства продвижения использует молочный комбинат?
Практическая работа № 8
Товар. Трехуровневая структура товара.
Цель: Анализ соответствия свойств товара потребностям потребителей с целью их максимального удовлетворения
Порядок действий:
1. Привести пример структурной классификации товарного ассортимента, составить таблицу видов товаров
2. Нарисовать схему трехуровневой классификации товара.
3. Задание: провести уровневую классификацию продовольственного товара с применением трехуровневой структуры товара.
Практическая работа № 9
Жизненный цикл товара: понятие, основные этапы, характерные признаки (ЖЦТ). Цель: Анализ маркетинговых действий на разных этапах жизненного цикла товара Порядок действий:
1. Нарисовать схему этапы жизненного цикла товара и основные характеристики на разных этапах ЖЦТ
2. Привести примеры маркетинговых действий, позволяющих продлить Этап роста и этап зрелости.
3. Задание
Определите стадию жизненного цикла товара, опишите маркетинговую среду и маркетинговые цели, если этапу ЖЦТ соответствует маркетинговая программа:
«Товар – ограниченный ассортимент товаров; Распределение – избирательный сбыт, сокращение торговых точек; Цена – поддержание рентабельности, которая может быть высокой, если потребители характеризуются низкой чувствительностью к цене» Продвижение – минимальное и направленное на лояльных потребителей».
4. Правильно соотнесите вопросы и ответы теста:
	Вопросы
	Ответы

	1. Представление о том, что потребитель отдаст предпочтение товарам, качества, свойства и характеристики которых
постоянно улучшаются. характерно для концепции
	а) совершенствования производства б) совершенствования товара
в) интенсификации коммерческих усилий г) социально-этичного маркетинга

	2. К основным действующим факторам маркетинговой микросреды компании относится
	а) демографическая среда
б) научно-техническая среда
в) маркетинговые посредники г) экологическая среда

	3. Тип классификации спроса по состоянию рынка, если потребности потребителей не могут быть удовлетворены существующими
товарами
	а) отсутствующий б) скрытый
в) негативный г) чрезмерный

	4. Действия компании, направленные на то, чтобы занять обособленное благоприятное положение в сознании целевой группы
потребителей: – это:
	а) сегментация
б0 стратификация
в) позиционирование г) диверсификация

	5. На какой стадии жизненного цикла товара маркетинговые цели: увеличение первоначального спроса; создание имиджа компании, торговой марки; формирование лояльности потребителей
	а) внедрение б) рост
в) зрелость г) спад



Практическая работа № 10
Ассортимент торгового предприятия. Товарная номенклатура.
Цель: Анализ торгового ассортимента, формирование товарной номенклатуры Порядок действий:
1. Формирование ассортимента
В сети крупных универсамов присутствуют следующие товарные группы: хлебобулочные изделия, кондитерские изделия, бакалея, молочная гастрономия, средства личной гигиены, мясная гастрономия, мясная кулинария, диабетические продукты, хозяйственно-бытовые товары, рыба и морепродукты, замороженные продукты, товары для животных, электротовары, овощи и фрукты, соки и воды, алкогольная продукция, парфюмерия и косметика, бытовая химия, табачные изделия, детское питание, товары собственного производства (салаты, выпечка).
Выделите товары основного ассортимента и товары дополняющие его.
Какие еще дополняющие товары можно включить в ассортимент универсамов?
2. Задание :
1. Определенный перечень товаров в разрезе групп, подгрупп, видов, разновидностей и других качественных отличительных признаков называется: а)широта ассортимента
б)ассортимент   в)товарная номенклатура
2. Соответствие фактического наличия товаров в торговом предприятии выбранному ассортиментному перечню – это
а)стабильность б)глубина в)широта 
3. Какие этапы включает в себя порядок разработки ассортиментной политики? а)анализ
б)исследование в)регулирование
4. На какие факторы делят формирование ассортимента товара? а)общие
б)внешние в)экономические
5. К специфическим факторам формирования ассортимента товаров относиться: а)условия товарообеспечения
б)спрос покупателей в)производство товаров
6. Числовые значения коэффициентов полноты и стабильности ассортимента находятся в пределах:
а)от 1 до 10
б)от 1 до 5
в)от0 до 1
7. К каким факторам формирования товарного ассортимента относятся транспортные условия, техническое оснащение магазина?
а)общие б)специфические в)внутренние
г)стабильность
8. Какие показатели относятся к внутренним ограничениям на ассортимент: а)финансовые ресурсы
б)рынок поставщиков в)состояние конкурентов
9. Коэффициент стабильности вычисляют по формуле:
а)Рф / Рн
б)Рф1 + Рф2 +….+Рфn / Рнn
Ответы на тесты по теме "Формирование товарного ассортимента на предприятиях оптовой и розничной торговли":
1. б
2. г 3.а, в 4.а
5. а
6. в
7. б
8. г
9. а 10.б
3. Задание: Определите и прокомментируйте метод классификации (плюсы и минусы) по категориям торгового ассортимента предприятия «Эдельвейс при внедрении системы категорийного менеджмента.Полуфабрикаты из мяса, птицы и рыбы
Замороженные обеды
Хлеб и хлебобулочные изделия
Товары к ужину
Товары к обеду
Товары к завтраку

Вкусовые товары
Торговый ассортимент




Практическая работа № 11
Требования к качеству услуг. Номенклатура показателей качества услуг.
Цель: Изучение показателей качества услуг, разработка способов повышения качества торговых услуг.
Порядок действий:
1. Составить глоссарий:
– качество – это…
· удовлетворенность клиента – это..
· петля качества – это…
· TQM – это…
· расхождения восприятия качества потребителем – это…
2. Задание: Описать 5 расхождений восприятия качества потребителем
Ответьте на вопросы (правильные ответы выделены):
Вопрос 1. Принцип «Организация, ориентированная на потребителя» означает:
1. что организация должна понимать и выполнять требования потребителей;
2. что организация должна выпускать современную эффективную продукцию;
3. что организация должна устанавливать тесные связи с потребителями своей продукции.
Вопрос 2. Принцип «Роль руководства» означает, что:
1. на предприятии должно быть умелое руководство.
2. Руководство должно обеспечивать вовлеченность персонала в достижение целей организации.
3. Руководство должно обеспечивать эффективное стратегическое развитие организации.
Вопрос 3. Принцип «Взаимовыгодные отношения с поставщиками» означает, что:
1. эти отношения повышают способность обеих сторон создавать ценность
2. на основе этих отношений достигается повышение качества выпускаемой продукции
3. достигается повышение степени готовности организации выпускать нужную поставщику продукцию
Вопрос 4. Принцип «Постоянное улучшение» означает, что:
1. необходимо постоянно совершенствовать средства производства предприятия
2. необходимо постоянно улучшать сведения и знания, зафиксированные на носителях информации
3. непрерывное улучшение является постоянной целью организации Вопрос 5. Принцип «Подход как к процессу» означает, что:
1. необходимо выявлять процессы коммерческой деятельности предприятия
2. желаемый результат более продуктивен, если управление ресурсами осуществляется как процессом
3. организация должна управлять всеми бизнес- процессами изготовления продукции
Практическая работа № 12
Определение этапа жизненного цикла товара.
Цель: Анализ соотношения спроса и этапов жизненного цикла товара Порядок действий:
1. Составить таблицу характеристики цели и стратегии различных этапов жизненного цикла товара
2. Определите стадию жизненного цикла товара
1. Определите стадию жизненного цикла товара, опишите маркетинговую среду и маркетинговые цели, если этапу ЖЦТ соответствует маркетинговая программа:
«Товар – базовая модель; Распределение – ограниченное; Ценовая политика – стратегия «снятия сливок» или стратегия «проникновения на рынок»; Продвижение направлено на информирование и обучение потенциальных потребителей».
2. Определите стадию жизненного цикла товара, опишите маркетинговую среду и маркетинговые цели, если этапу ЖЦТ соответствует маркетинговая программа:
«Товар – совершенствование появления новых функций, характеристик, появление разновидностей; Распределение – интенсивный сбыт, растущее число торговых точек; Цена – снижение для расширения рынка; Продвижение – направлено на формирование имиджа».
3. Определите стадию жизненного цикла товара, опишите маркетинговую среду и маркетинговые цели, если этапу ЖЦТ соответствует маркетинговая программа:
«Товар – дифференциация, основанная на сегментации рынка; Распределение – интенсивный сбыт, направленный на увеличение доли рынка; Цена – ценностное образование, неценовая конкуренция; Продвижение – напоминание о товаре».
4. Определите стадию жизненного цикла товара, опишите маркетинговую среду и маркетинговые цели, если этапу ЖЦТ соответствует маркетинговая программа:
«Товар – ограниченный ассортимент товаров; Распределение – избирательный сбыт, сокращение торговых точек; Цена – поддержание рентабельности, которая может быть высокой, если потребители характеризуются низкой чувствительностью к цене» Продвижение – минимальное и направленное на лояльных потребителей». 
Практическая работа № 13
Разработка маркетинговых мероприятий на разных этапах ЖЦТ.
Цель: Управление маркетинговой деятельностью предприятия на всех этапах ЖЦТ Порядок действий:
1. Анализ ситуации:
В реализации продукции некоторой отрасли промышленности задействовано 5000 магазинов. Из них 200 магазинов принимают участие в исследованиях по «панели Нильсона». Получены следующие данные:  запас некоторого товара на складах этих 200 магазинов составлял на 1 января 9362 ед., а на 1 апреля 8522е ед.;  в январе эти магазины закупили 24 800 единиц товара, в феврале – 20 960, а в марте – 25 000 ед. товара.
Рассчитайте суммарную продажу этого товара за период сентябрь – октябрь во всех магазинах, реализующих продукцию отрасли, используя индекс Нильсона. Предложите средства для стимулирования сбыта. Какой спрос на товары характерен для демаркетинга?
2. Определите вид спроса, при котором задача маркетинга − поддерживать существующий уровень спроса, несмотря на меняющиеся потребительские предпочтения и усиливающуюся конкуренция:
а) чрезмерный спрос; б) падающий спрос; в) полноценный спрос; г) нерегулярный спрос.
Практическая работа № 14
Формулирование товарной стратегии. Ассортиментная матрица торгового предприятия
Цель: Разработка товарных стратегий торгового предприятия Порядок действий:
1. Исходя из определения товарной стратегии, приведите примеры товарной стратегии: Товарная стратегия – это составная часть хозяйственной и маркетинговой стратегии, представляет собой комплекс мероприятий по развитию ассортимента, созданию новых товаров и исключению из производственной программы товаров, утративших потребительский спрос, улучшению упаковки товара, разработке его бренда. Одним из элементов товарной стратегии является продвижение товаров на рынке.
2. Проведите АБС-анализ ассортимента розничного магазина.
4. Предложите направления развития товарного ассортимента предприятия-базы практики
Практическая работа № 15
Сбор информации о ценах и анализ ценовой политики организации.
Цель: Анализ ценовой политики предприятия торговли Порядок действий:
1. Описать методы сбора информации.
2. Раскрыть понятия ценообразования:
· Цена
· Ценовая политика
· Торговая надбавка
· Определение цены в зависимости от затрат
· Определение цены, ориентированной на потребителя
· Определение цены с ориентацией на конкуренции.
3. Описать стратегию «прочного внедрения на рынок» и стратегию» снятия сливок»
4. Сравнить ценны на ассортиментные группы предприятия-базы практики и предприятиях конкурентов. И определить влияющие факторы на ценовую политику предприятия-базы практики
Практическая работа № 16
Оценка эффективности сбытовой политики торговой организации. Цель: Построение эффективной сбытовой политики торгового предприятия Порядок действий:
1. Дайте определения каналов сбыта:
· прямой маркетинг – это..
· посредники –это…
· нулевой канал – это…
· одноуровневый канал –это…
· двухуровневый канал - это…
· трехуровневый канал –это…
2. Задание:
Компания А – проводит анализ конкурентоспособности. Её основной конкурент – компания Б. В ходе анализа были получены следующие данные:
· средняя себестоимость продукции компании А – 162 000 руб.;
· средняя себестоимость продукции компании Б – 105 000 руб.;
· приемлемая цена (средняя по товарам компании) на продукцию компании А – 270 000 руб.;
· приемлемая цена (средняя по товарам компании) на продукцию компании Б – 192 000 руб.
Проанализируйте конкурентную позицию компании А по отношению к компании Б. Изобразите графически позицию компании А. В каком квадранте находится компания, какова природа конкурентного преимущества компании А? Определите эффективные каналы сбыта для разных сегментов рынка
3. Опишите систему сбыта предприятия-базы практики
Практическая работа № 17
Управление массовыми коммуникациями: реклама, стимулирование сбыта, спонсорство и связи с общественностью.
Цель: Анализ системы массовых коммуникаций. Порядок действий:
1.Раскройте сущность понятий: реклама, стимулирование сбыта, спонсорство и связи с общественностью
2.Установите соответствие проблемы и решение
Табл. Характерные проблемы стимулирования и возможные варианты решения
	Проблема
	Решение

	1.	Повышение осведомленности потребителей
	Вещевая лотерея / конкурсы в магазине Бесплатные предложения
Стимулирование, рассчитанное на конкретного потребителя
Массовая торговля

	2.	Расширение выхода на рынок товаров-новинок или имеющихся товаров
	Премии «на упаковке» (дополнительный товар, прикрепляемый к стандартной фабричной упаковке лентой или пластиковой пленкой), Упаковки- комплекты, Предложения на льготных условиях, Значительное снижение цен

	3.	Повышение частотности повторной покупки
	Конкурсы, Бесплатные предложения, Купоны со скидкой на упаковке, Предложения со сниженной ценой, Предложения о возврате денег, Раздача, Премиальные упаковки

	4.	Повышение приверженности потребителя
	Предложения на льготных условиях, Предложения по льготной цене, Личное стимулирование, Купоны, Купи одно, получи второе бесплатно / предложение бонусной упаковки, Предложения о возврате денег, Премиальные упаковки

	5.	Повышение частотности покупки или закупаемого количества
	Купоны по выбору потребителя, Предложение о возврате денег (если товар не удовлетворяет покупателя), Предложение широкого ассортимента товарных марок

	6.	Обеспечение высокой оборачиваемости товарно-материальных запасов
	Участие в бесплатных жеребьевках, Приглашение по телефону, Лотерея

	7.	Привлечение потребителей в торговое предприятие
	Подарки / предоставление товара на пробу Стимулирование, рассчитанное на конкретного потребителя
Купоны со скидкой


Ответ:
	Проблема
	Решение

	1.Повышение осведомленности потребителей
	Участие в бесплатных жеребьевках, Приглашение по телефону, Лотерея

	2.Расширение выхода на рынок товаров-новинок или имеющихся товаров
	Бесплатное предложение (с упаковкой, на или в упаковке), Купоны или предложения по льготной цене, Предоставление товара на пробу, Предложение о возврате денег (если товар не удовлетворяет покупателя), Упаковки-комплекты, Предложения со сниженной ценой

	3.Повышение частотности повторной покупки
	Конкурсы, Бесплатные предложения, Купоны со скидкой на упаковке, Предложения со сниженной ценой, Предложения о возврате денег, Раздача, Премиальные упаковки

	4 Повышение приверженности потребителя
	Предложения на льготных условиях, Предложения по льготной цене, Личное стимулирование, Купоны, Купи одно, получи второе бесплатно / предложение бонусной упаковки, Предложения о возврате денег, Премиальные упаковки

	5. Повышение частотности покупки или закупаемого количества
	Конкурсы, Раздача, Бесплатные предложения, Личное стимулирование, Стимулирование, рассчитанное на конкретного потребителя, Схемы со многими товарными марками, Стимулирование в магазине,

	
	Упаковки-комплекты, Предложения со сниженной ценой

	6.	Обеспечение высокой оборачиваемости товарно-материальных запасов
	Вещевая лотерея / конкурсы в магазине Бесплатные предложения
Стимулирование, рассчитанное на конкретного потребителя
Массовая торговля

	7.	Привлечение потребителей в торговое предприятие
	Подарки / предоставление товара на пробу Стимулирование, рассчитанное на конкретного потребителя
Купоны со скидкой


Практическая работа № 18
Фирменный стиль − элемент имиджа торгового предприятия. Атмосфера.
Цель: Формирование и развитие имиджа торгового предприятия. Порядок действий:
1. Составить глоссарий:
· имидж предприятия –
· репутация –
· бренд –
· фирменный стиль торгового предприятия –
· атмосфера торгового предприятия -
2. Описать факторы, определяющие атмосферу торгового предприятия. Проанализировать фирменный стиль сетевого торгового предприятия
3. Проанализировать фирменный стиль сетевого торгового предприятия.
4. Проанализировать фирменный стиль и атмосферу торгового предприятия – базы- практики
Практическая работа № 19
Подготовка эскиза выставочного стенда. торгового предприятия Цель: Освоение способа продвижения предприятия посредством участия в профессиональной выставке
Порядок действии:
1. Задание: вставьте слово, которое, по вашему мнению, является правильным ответом. Хорошо известная крупная выставка, лидирующая по числу участников и экспозиционной площади, занимающая ведущее положение в своей отрасли – это	.
Ответ: экспоцентр.
2. Какие выставки имеют строгую специализацию в отношении экспонируемой на них продукции и ориентированы, главным образом, на посетителей-коммерсантов с аналогичными специальными интересами?
А) универсальные; Б) отраслевые;
В) оба ответа верны; Г) нет верного ответа.
Ответ: Б
3. Задание: вставьте слово, которое, по вашему мнению, является правильным ответом. Здание или комплекс зданий, функционально и технически приспособленных для проведения выставочно-ярмарочных мероприятий – это	.
Ответ: павильон
4. С какого года выставочным обществом «Сибирская ярмарка» проводится туристская ярмарка?
А) с 1990 года; Б) с 1991 года; В) с 1992 года; Г) с 1993 года.
Ответ: Б
Практическая работа № 20
Анализ и составление рекламных текстов на продукцию
Цель: Анализ рекламной деятельности Порядок действий:
Задание 1. Выберите правильный ответ (правильные ответы выделены)
1. Термин «реклама» происходит от лат. слова «reklamare», что значит:
А. громко кричать, извещать. Б. активно продавать
В. рассказывать о товаре
2. Реклама начала появляться
А. еще задолго до нашей эры Б. в средние века
В. в середине 19 века
3. источником брендовой рекламы были
А. Геральдические знаки Б. гербовые печати
В. клейма, которыми метили скот и рабов;
4. В России ненадлежащая реклама
А. разрешена с некоторыми ограничениями
Б. запрещена. Ее использование является нарушением законодательства РФ В. запрещена, но за её использование не наказывают.
5. Основными целями рекламной кампании НЕ могут быть:
А. формирование у потребителя эффекта узнавания товара;
Б.формирование у потребителя новых потребностей, что впоследствии приводит к увеличению сбыта товара;
В. формирование у потребителя художественного вкуса
6. Предметом (объектом) рекламного воздействия являются: а) производители товаров и услуг
б) рекламораспространители; в) целевые аудитории
Практическая работа № 23
Составление планов проведения рекламных мероприятий торгового предприятия.
Цель: Изучение организации рекламной кампании торгового предприятия Порядок действий:
1. Заполнить таблицу «Основные виды рекламы, используемые в торговом предприятии, и методы их использования» Сайт https://studopedia.ru
	Вид рекламы
	Метод использования

	Воблеры (небольшие рекламные указатели на пластиковом хлястике, крепятся к стеллажу)
	

	Мобайлы (фигурные плакаты на жесткой основе, крепящиеся, как правило, к потолку)
	

	Плакаты
	

	Шелф-Токеры (реклама, крепящаяся на торец полки, часто
содержащая крепления для ценников)
	

	Листовки и диспенсеры (лотки для листовок)
	

	Специальные ценники (крупные ценники с логотипом торговой марки)
	

	Нек-Хенгеры (ценники
на горлышке бутылки)
	

	Флажки
	

	Гирлянды
	


2. Задание: Составить план рекламной компании для отечественного бренда кухонных гарнитуров
3. Задание: Оцените коммуникативный эффект рекламы и ее влияние на объем продаж
Практическая работа № 24
Проведение маркетинговых исследований продукции
Цель: Формирование навыков проведения маркетингового исследования Порядок действий:
1. Анализ ситуации 1. Исходные данные:
Фирма «Смак» производит продукты питания. Из опыта работы фирма сделала вывод, что может улучшить результат своей предпринимательской деятельности, если создаст собственное производство продуктов питания из картофеля и выйдет с этим продуктом на внешний рынок.
Задание:
1. Какой тип маркетинговых исследований будет наиболее уместным в данной ситуации?
2. Какая маркетинговая информация потребуется высшему руководству фирмы
«Смак»?
3. Определите стратегию сбыта, средства сбыта и торговых посредников для фирмы
«Смак».
4. Какие методы стимулирования продажи товаров можно использовать в этой ситуации?
Практическая работа № 25
Составление анкет и проведение опроса. Составление анкет и проведение опроса.
Цель: Освоение навыков проведении опроса Порядок действий:
1. Задание. Соотнесите, пожалуйста, тип опроса и факторы, характеризующие его:
1. Опрос по месту жительства (квартирный опрос)
2. Опрос с центральной локацией (Холл тест)
3. Уличный/магазинный опрос
4. Телефонный опрос
5. Анкета на самозаполнение
6. Интернет опрос
2. Определите тип опроса по приведенным в таблице характеристикам.
	
Тип опроса
	
Скорость проведения
	Стоимость проведения/ за 1 интервью
	Возможность демонстрации материалов
	Макс. продолжительность интервью

	
	средняя
	$15-30
	высокая
	45 минут

	
	средняя
	$12-30
	очень высокая
	35 минут

	
	высокая
	$7-15
	средняя
	10 минут

	
	высокая
	$4-15
	отсутствует
	7 минут

	
	низкая
	$0,5-5
	низкая
	15 минут



3. Составьте анкету по изучению удовлетворенности потребителей торгового предприятия.
Практическая работа № 26
Матрица «Доля рынка-рост рынка», Матрица «Продукт-рынок»
Цель: Проведение матричного анализа Порядок действий:
1. Нарисовать и объяснить матрицы «Портфельный анализ» и матрицу Анзоффа
«Продукт-рынок»
2. Проанализируйте ассортимент розничного торгового предприятия с применением матрацы «Портфельный анализ»
3. Разработайте стратегии развития торгового предприятия на основе матрицы «продукт- рынок»
Практическая работа № 27
Предложения по развитию предприятия торговли. Внедрение инновационных технологий.
Цель: Изучение инновационных методов продаж Порядок действий:
1. Изучить инновационные методы продаж Конспект статьи «Примеры инновационных технологий в торговле» сайт: https://studopedia.ru
2. Сравнить технологию онлайн продаж и офлайн продаж
3. Разработать систему продаж торгового предприятия, основанную на инновационных технологиях, внедрениеинформационные интегрированные системы класса ERP (Enterprise Resource Planning)- планирование ресурсов предприятия.
3.1. [bookmark: 3.1._Информационное_обеспечение_обучения]Информационное обеспечение обучения.
Перечень рекомендуемых учебных изданий, Интернет-ресурсов, дополнительной литературы.
Основные источники
1. 	Финансы / Шуляк П.Н., Белотелова Н.П., Белотелова Ж.С. - М.:Дашков и К, 2017. - 384 с.: ISBN 978-5-394-01876-3 - http://znanium.com/catalog/product/411399
2. Лыкова, Л. Н. Налоги и налогообложение: учебник и практикум для среднего профессионального образования / Л. Н. Лыкова. — Москва : Издательство Юрайт, 2019. — 353 с. — (Профессиональное образование) https://www.urait.ru/
3. 	Маркетинг торгового предприятия / Парамонова Т.Н., Красюк И.Н., Лукашевич В.В.	-	М.:Дашков	и	К,	2018.	-	284	с.:	ISBN
978-5-394-02068 http://znanium.com/catalog/product/415048
Дополнительные источники
1. Памбухчиянц, О.В. Организация коммерческой деятельности: учебник для студ. среднего проф. образования [Текст]: / О.В. Памбухчиянц.– М.: Дашков и К, 2016. – 448 с
2. Маркетинг коммерции. Практикум: Учебное пособие / И.М. Синяева, Г.М. Мишулин, М.А. Фойгель, Х.А. Константиниди; Под ред. проф. И.М. Синяевой -М.: Вузовский учебник: НИЦ ИНФРА-М, 2013. - 184 с.: 60x90 1/16. (п) ISBN 978- 5- 9558-0277-0
Интернет-ресурсы
1. Сайт «КонсультантПлюс»: [Электронный ресурс]. URL www.consultant.ru
2. Публикации по менеджменту, экономике, маркетингу: [Электронный ресурс]. URL http://e-managtment.newmail.ru/
3. Все о менеджменте, маркетинге, рекламе: [Электронный ресурс]. URL http://www.manager.ru/
4. ЭБС
	Электронная библиотечная система. Юрайт. [Электронный ресурс]. Режим
доступа https://www.urait.ru/

	Электронная библиотечная система. Академия. [Электронный ресурс]. Режим доступа https://www.academia-moscow.ru/
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