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1. Цели и  задачи освоения дисциплины 
Цель дисциплины: усвоение теоретических знаний, системного мышления и формирование навыков подготовки  проектных решений на микро-,  макро-, мезоуровне, оценки достоверности информации по теме исследования,  осуществления ее сбора, систематизации, обработки и анализа, коммерциализации результатов научных исследований в области маркетинга разнообразных отраслей и сфер деятельности.
Задачи:
· ознакомление с теоретическими знаниями в области маркетинга отраслей и сфер деятельности;
· изучение особенностей применения  аграрного, промышленного, торгового маркетинга  и маркетинга услуг; 
· формирование системы знаний о принципах, функциях маркетинга различных отраслей и сфер деятельности; 
· исследование особенностей поведения различных видов покупателей;
· освоение навыков подготовки  проектных решений на микро-,  макро-, мезоуровне, оценки достоверности информации по теме исследования,  осуществления ее сбора, систематизации, обработки и анализа, коммерциализации результатов научных исследований в области маркетинга разнообразных отраслей и сфер деятельности.

[bookmark: _Toc348433348]2. Место дисциплины  в структуре образовательной программы
[bookmark: _Toc348433349]Учебная дисциплина «Маркетинг в отраслях и сферах  деятельности» относится к вариативной части дисциплин по выбору (Б1.В.ДВ.2.1) по направлению подготовки 38.06.01 Экономика (уровень подготовки кадров высшей квалификации)», направленность Экономика и управление народным хозяйством.
Для изучения учебной дисциплины необходимы  знания, умения и владения навыками, формируемые предшествующими дисциплинами: Методология  научного исследования, Исследование социально-экономической эффективности региона, в результате которых формируется понятийный аппарат в области экономической и социальной сферы, подходы к пониманию экономической и социальной политики, навыки работы с учебными, аналитическими и статистическими материалами.

3. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю)
[bookmark: _Toc348433350]Изучение учебной дисциплины согласно ФГОС по направлению обеспечивает формирование у выпускников  профессиональных компетенций: 
способность осуществлять самостоятельно  или руководить подготовкой  проектных решений на микро-,  макро-, мезоуровне, а также соответствующих  нормативных и методических    документов для их имплементации (ПК-3);
способность оценивать достоверность информации по теме исследования,  осуществлять ее сбор, систематизацию, обработку и анализ  с учетом методологии  исследования и решаемых задач (ПК-4);
готовность предложить  способы коммерциализации результатов научных исследований (ПК-5).
4. В результате изучения дисциплины обучающийся должен:
знать: 
· теоретические положения маркетинга в отраслях и сферах деятельности;
· сущность и особенности маркетинга предприятий различных отраслей и сфер деятельности;
· способы подготовки  проектных решений на микро-,  макро-, мезоуровне, оценки достоверности информации по теме исследования,  осуществления ее сбора, систематизации, обработки и анализа, коммерциализации результатов научных исследований;
· стратегии маркетинга предприятий различных отраслей и сфер деятельности;
· инструменты управления маркетингом отраслей и сфер деятельности.
уметь: 
· определять приоритетные направления работы в области маркетинга отраслей и сфер деятельности;
· разрабатывать  проектные решения на микро-,  макро-, мезоуровне, оценивать достоверность информации по теме исследования,  осуществлять ее сбор, систематизацию, обработку и анализ, коммерциализировать результаты научных исследований;
· проводить маркетинговые исследования рынка различных товаров и услуг;
· собирать и анализировать исходные данные, необходимые для расчета экономических и социально-экономических показателей, в том числе эффективности деятельности; 
владеть навыками:
· организации и проведения маркетинговых исследований рынка товаров и услуг;
· подготовки  проектных решений на микро-,  макро-, мезоуровне, оценки достоверности информации по теме исследования,  осуществления ее сбора, систематизации, обработки и анализа, коммерциализации результатов научных исследований;
· разработки товарной, ценовой, сбытовой и коммуникационной политики предприятий различных отраслей и сфер деятельности;
· определения эффективности маркетинга отраслей и сфер деятельности.

4. Объем дисциплины  и виды учебной работы
очная форма обучения
	Вид учебной деятельности
	Часов / зачетных единиц

	
	Всего
	По семестрам

	
	
	2

	Контактная работа обучающихся с преподавателем:
	
	

	Аудиторные занятия всего, в том числе:
	32/0,88
	32/0,88

	Лекции 
	16/0,44
	16/0,44

	Практические занятия 
	16/0,44
	16/0,44

	Семинары
	
	

	Лабораторные работы
	
	

	Самостоятельная работа аспиранта всего, 
в том числе:
	76/2,12
	76/2,12

	Курсовой проект / Курсовая работа
	
	

	Расчетно-графические работы
	
	

	Другие виды самостоятельной работы:
	36/1,00
	36/1,00

	– выполнение домашних заданий
	36/1,00
	36/1,00

	– контрольное тестирование
	4/0,12
	4/0,12

	Контроль
	
	

	Вид промежуточной аттестации -  зачет
	
	

	ИТОГО: 
Общая трудоемкость
	часов
	108
	108

	
	зач. ед.
	3
	3


В приложении к диплому итоговой оценкой по учебной дисциплине является зачет за 2 семестр.
заочная форма обучения 
	Вид учебной деятельности
	Часов / зачетных единиц

	
	Всего
	по курсам

	
	
	2

	Контактная работа обучающихся с преподавателем:
	
	

	Аудиторные занятия всего, в том числе:
	4/0,12
	4/0,12

	Лекции 
	2/0,06
	2/0,06

	Практические занятия 
	2/0,06
	2/0,06

	Семинары
	
	

	Лабораторные работы
	
	

	Самостоятельная работа аспиранта всего, 
в том числе:
	104/2,88
	104/2,88

	Курсовой проект / Курсовая работа
	
	

	Расчетно-графические работы
	
	

	Другие виды самостоятельной работы:
	36/1,00
	36/1,00

	– выполнение домашних заданий
	36/1,00
	36/1,00

	– контрольное тестирование
	32/0,88
	32/0,88

	Контроль
	
	

	Вид промежуточной аттестации -  зачет
	
	

	ИТОГО: 
Общая трудоемкость
	часов
	108
	108

	
	зач. ед.
	3
	3



[bookmark: _Toc348433351]В приложении к диплому итоговой оценкой по учебной дисциплине является зачет за 2 курс.

[bookmark: _Toc348433353]5. Содержание учебной дисциплины 
5.1. Содержание разделов, тем дисциплины

РАЗДЕЛ 1.  АГРАРНЫЙ И ПРОМЫШЛЕННЫЙ МАРКЕТИНГ 
Тема 1. Аграрный маркетинг
Сущность и содержание аграрного маркетинга. Роль аграрного маркетинга в обеспечении эффективности деятельности аграрных предприятий. Исторические аспекты возникновения и развития аграрного маркетинга. Особенности рынков в комплексе агробизнеса. Состояние, тенденции и перспективы развития рынка сельскохозяйственной продукции.  Цели, задачи, функции аграрного маркетинга. Комплекс аграрного маркетинга. Стратегии аграрного маркетинга. Управление аграрным маркетингом.

Тема 2. Промышленный маркетинг 
Сущность, содержание и особенности промышленного маркетинга. Роль промышленного маркетинга в обеспечении эффективности деятельности производственных предприятий. Исторические аспекты возникновения и развития промышленного маркетинга. Цели, задачи, принципы и функции промышленного маркетинга. Маркетинговые исследования промышленного рынка. Маркетинговые исследования промышленного покупателя. Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика промышленного предприятия. Конкурентоспособность продукции и промышленного предприятия. Эффективность промышленного маркетинга. Управление промышленным маркетингом.

РАЗДЕЛ 2.  ТОРГОВЫЙ МАРКЕТИНГ
Тема 3. Маркетинг в оптовой торговле
Содержание понятий «торговля», «оптовая торговля». Сущность и особенности маркетинга в оптовой торговле. Роль оптового маркетинга в обеспечении эффективности деятельности предприятия оптовой торговли. Исторические аспекты возникновения и развития маркетинга в оптовой торговле. Эффективность маркетинга в оптовой торговле. Цели, задачи, функции маркетинга в оптовой торговле. Маркетинговые исследования рынка. Маркетинговые исследования конкуренции и конкурентоспособности.
Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика оптового торгового предприятия. Управление маркетингом в оптовой торговле.
Тема 4. Маркетинг в розничной торговле
Содержание понятия «розничная торговля». Сущность и особенности маркетинга в розничной торговле. Роль розничного маркетинга в обеспечении эффективности деятельности предприятий розничной торговли. Исторические аспекты возникновения и развития маркетинга в розничной торговле. Эффективность маркетинга в розничной торговле. Цели, задачи, функции маркетинга в розничной торговле. Маркетинговые исследования рынка. Маркетинговые исследования конкуренции и конкурентоспособности.
Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика розничного торгового предприятия. Стратегии маркетинга в розничной торговле. Управление маркетингом в розничной торговле.

РАЗДЕЛ 3.  МАРКЕТИНГ УСЛУГ
Тема 5. Банковский маркетинг
Сущность, содержание и особенности банковского маркетинга. Необходимость маркетинга в сфере банковской деятельности. Исторические аспекты возникновения и развития банковского маркетинга за рубежом и в России. Состояние и тенденции развития рынка банковских услуг. Цели, задачи, принципы и функции банковского маркетинга. Маркетинговые исследования потребителей банковских услуг. Сегментация рынка банковских услуг. Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика банков. Эффективность банковского маркетинга. Стратегии банковского маркетинга. Управление банковским маркетингом.
Тема 6. Страховой маркетинг
Место и роль страхования в системе рыночных отношений. Понятие страхования. Сущность  и содержание страхового маркетинга. Роль страхового маркетинга в обеспечении эффективности страхования. Исторические аспекты возникновения и развития страхового маркетинга за рубежом и в России. Состояние страхового рынка. Тенденции развития страхового маркетинга. Эффективность страхового маркетинга. Цели, задачи, составляющие страхового маркетинга. Поведение потребителей на рынке страховых услуг.  Страховые продукты. Разработка, сбыт и продвижение страховых продуктов. Планирование страхового маркетинга. Организация службы маркетинга в страховой компании.
Тема 7. Образовательный маркетинг 
Сущность и содержание маркетинга образовательных услуг. Роль образовательного маркетинга в обеспечении эффективности  деятельности образовательных учреждений. Исторические аспекты возникновения и развития образовательного маркетинга за рубежом и в России. Состояние рынка образовательных услуг. Тенденции развития маркетинга образовательных услуг. Эффективность образовательного маркетинга. Цели, задачи, функции маркетинга образовательных услуг. Маркетинговые исследования потребителей образовательных услуг. Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика образовательного учреждения. Управление маркетингом образовательных услуг.
Тема 8. Туристический маркетинг
Сущность и содержание туристического маркетинга. Роль туристического маркетинга в обеспечении эффективности деятельности  туристических компаний. Исторические аспекты возникновения и развития туристического маркетинга за рубежом и в России. Состояние туристического рынка. Тенденции развития туристического маркетинга. Эффективность туристического маркетинга. Цели, задачи, уровни туристического маркетинга. Маркетинговые исследования потребителей туристических услуг.  Маркетинговые исследования туристических продуктов. Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика туристического предприятия. Управление туристическим маркетингом.
Тема 9. Гостиничный маркетинг
Сущность, содержание и особенности гостиничного маркетинга. Роль гостиничного маркетинга в обеспечении эффективности деятельности гостиниц. Исторические аспекты возникновения и развития маркетинга в сфере гостиничного хозяйства. Состояние и тенденции развития рынка гостиничных услуг. Цели, задачи, принципы и функции гостиничного маркетинга. Маркетинговые исследования потребителей гостиничных услуг.   Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика гостиниц. Управление гостиничным маркетингом.

	5.2. Темы дисциплины и междисциплинарные связи с обеспечиваемыми (последующими) дисциплинами

	№ п/п
	Наименование обеспечиваемых (последующих) дисциплин
	№ № разделов данной дисциплины, необходимых для изучения обеспечиваемых (последующих) дисциплин

	
	
	1
	2
	3

	1.
	Организационно-экономические механизмы обеспечения инновационного развития отраслей сферы  услуг
	+
	+
	+

	2.
	Ресурсный потенциал отраслей сферы услуг и эффективность его использования
	+
	+
	+


[bookmark: _Toc348433354]
5.3. Разделы, темы дисциплины и виды занятий

очная форма обучения 

	№ п/п
	
Наименование раздела, темы
	Виды занятий, включая самостоятельную работу аспирантов 
(в часах)

	
	
	Лек-ии
	Практи-ческие занятия
	Семинарские занятия
	Самостоятель-ная работа
	Всего

	1.
	РАЗДЕЛ 1.  Аграрный и промышленный маркетинг  
	4
	4
	
	26
	34

	
	1 Аграрный маркетинг
	
	
	
	
	

	
	2. Промышленный маркетинг
	
	
	
	
	

	2.
	РАЗДЕЛ 2.  Торговый маркетинг 
	2
	2
	
	20
	24

	
	3. Маркетинг в оптовой торговле
	
	
	
	
	

	
	4. Маркетинг в розничной торговле
	
	
	
	
	

	3.
	РАЗДЕЛ 3.  Маркетинг услуг 
	10
	10
	
	30
	50

	
	5. Банковский маркетинг
	
	
	
	
	

	
	6. Страховой маркетинг
	
	
	
	
	

	
	7. Образовательный маркетинг
	
	
	
	
	

	
	8. Туристический маркетинг
	
	
	
	
	

	
	9. Гостиничный маркетинг
	
	
	
	
	

	4.
	Всего
	16
	16
	
	76
	108



заочная форма обучения 

	№ п/п
	
Наименование раздела, темы
	Виды занятий, включая самостоятельную работу аспирантов 
(в часах)

	
	
	Лек-ии
	Практические занятия
	Семинарские занятия
	Самостоятель-ная работа
	Всего

	1.
	РАЗДЕЛ 1.  Аграрный и промышленный маркетинг  
	1
	-
	
	34
	35

	
	1 Аграрный маркетинг
	
	
	
	
	

	
	2. Промышленный маркетинг
	
	
	
	
	

	2.
	РАЗДЕЛ 2.  Торговый маркетинг 
	1
	-
	
	30
	31

	
	3. Маркетинг в оптовой торговле
	
	
	
	
	

	
	4. Маркетинг в розничной торговле
	
	
	
	
	

	3.
	РАЗДЕЛ 3.  Маркетинг услуг 
	-
	2
	
	40
	42

	
	5. Банковский маркетинг
	
	
	
	
	

	
	6. Страховой маркетинг
	
	
	
	
	

	
	7. Образовательный маркетинг
	
	
	
	
	

	
	8. Туристический маркетинг
	
	
	
	
	

	
	9. Гостиничный маркетинг
	
	
	
	
	

	4.
	Всего
	2
	2
	
	104
	108



[bookmark: _Toc348433355]6. Лабораторный практикум
Лабораторные занятия не предусмотрены.

[bookmark: _Toc348433356]7. Практические занятия (семинары)
Практические занятия проводятся с целью формирования компетенций обучающихся, закрепления полученных теоретических знаний на лекциях и в процессе самостоятельного изучения обучающимися специальной литературы.

очная форма обучения 
	№ п/п
	Наименование раздела, темы учебной дисциплины (модуля)
	
Тематика семинарских занятий
	Трудо-емкость
(час.)

	1.
	РАЗДЕЛ 1.  Аграрный и промышленный маркетинг  
	Тема 1. Аграрный маркетинг
Тема 2. Промышленный маркетинг
	2
2


	2.
	РАЗДЕЛ 2.  Торговый маркетинг
	Тема 3. Маркетинг в оптовой торговле
Тема 4. Маркетинг в розничной торговле
	1
1

	3.
	РАЗДЕЛ 3.  Маркетинг услуг
	Тема 5. Банковский маркетинг
Тема 6. Страховой маркетинг
Тема 7. Образовательный маркетинг 
Тема 8. Туристический маркетинг
Тема 9. Гостиничный маркетинг
	2
2
2
2
2



заочная форма обучения нормативный срок 
	[bookmark: _Toc348433357]№ п/п
	Наименование раздела, темы учебной дисциплины (модуля)
	
Тематика семинарских занятий
	Трудо-емкость
(час.)

	1.
	РАЗДЕЛ 1.  Аграрный и промышленный маркетинг  
	Тема 1. Аграрный маркетинг
Тема 2. Промышленный маркетинг
	-
-


	2.
	РАЗДЕЛ 2.  Торговый маркетинг
	Тема 3. Маркетинг в оптовой торговле
Тема 4. Маркетинг в розничной торговле
	-
-

	3.
	РАЗДЕЛ 3.  Маркетинг услуг
	Тема 5. Банковский маркетинг
Тема 6. Страховой маркетинг
Тема 7. Образовательный маркетинг 
Тема 8. Туристический маркетинг
Тема 9. Гостиничный маркетинг
	0,5
0,5
0,5
0,5
-



8. Примерная тематика курсовых проектов (работ)
Выполнение курсовых работ не предусмотрено учебным планом.
[bookmark: _Toc348433358]
9. Самостоятельная работа аспиранта
очная форма обучения 
	№
п/п



	Наименование раздела, темы дисциплины (модуля)
	Виды самостоятельной работы аспиранта
	График и трудоемкость самостоятельной работы аспиранта, часов

	
	
	
	Всего

	учебная неделя

	
	
	
	
	1
2
	3
4
	5
6
	7
8
	9
10
	11
12
	13
14
	15
16
	1718
	19

	1.
	РАЗДЕЛ 1.  Аграрный и промышленный маркетинг  
	Собеседование
Реферат
Научно-исследовательская  работа
Индивидуальные домашние задание
	26
	10
	10
	6
	
	
	
	
	
	
	

	2.
	РАЗДЕЛ 2.  Торговый маркетинг
	Собеседование
Индивидуальные домашние задание
Научно-исследовательская  работа
	20
	
	
	
	10
	10
	
	
	
	
	

	3.
	РАЗДЕЛ 3.  Маркетинг услуг
	Собеседование
Индивидуальные домашние задание
Научно-исследовательская  работа
	30
	
	
	
	
	
	6
	6
	6
	6
	6

	
	Итого 
	
	76
	10
	10
	6
	10
	10
	6
	6
	6
	6
	6


заочная форма обучения 
	[bookmark: _Toc348433359]№
п/п



	Наименование раздела, темы дисциплины (модуля)
	Виды самостоятельной работы аспиранта
	График и трудоемкость самостоятельной работы аспиранта, часов

	
	
	
	Всего

	учебная неделя

	
	
	
	
	1
2
	3
4
	5
6
	7
8
	9
10
	11
12
	13
14
	15
16
	1718
	19

	1.
	РАЗДЕЛ 1.  Аграрный и промышленный маркетинг  
	Собеседование
Реферат
Научно-исследовательская  работа
Индивидуальные домашние задание
	34
	10
	10
	14
	
	
	
	
	
	
	

	2.
	РАЗДЕЛ 2.  Торговый маркетинг
	Собеседование
Индивидуальные домашние задание
Научно-исследова-тельская  работа
	30
	
	
	
	10
	10
	10
	
	
	
	

	3.
	РАЗДЕЛ 3.  Маркетинг услуг
	Собеседование
Индивидуальные домашние задание
Научно-исследова-тельская  работа
	40
	
	
	
	
	
	
	10
	10
	10
	10

	
	Итого 
	
	104
	10
	10
	14
	10
	10
	10
	10
	10
	10
	10



10. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы обучающихся по дисциплине и информационного обеспечения работы обучающихся

10.1. Перечень основной и дополнительной учебной литературы
а) законы и инструктивные акты
1. Гражданский кодекс Российской Федерации: часть первая от 30 ноября 1994 г. № 51-ФЗ, часть вторая от 26 января 1996 г. № 14-ФЗ и часть третья от 26 ноября 2001 г. № 146-ФЗ (с изм. и доп.) [Электрон. ресурс]. СПС Гарант– URL: https://base.garant.ru.
2. Трудовой кодекс Российской Федерации" от 30.12.2001 N 197-ФЗ (с изм. и доп.). //СПС Гарант [Электрон. ресурс]. – URL:https://base.garant.ru.
3. Закон РФ от 07.02.1992 N 2300-1 (с имз. и доп.) "О защите прав потребителей" [Электрон. ресурс]. СПС Гарант– URL: https://base.garant.ru.
4. Федеральный закон "О рекламе" от 13.03.2006 N 38-ФЗ (с изм. и доп.) [Электрон. ресурс]. СПС Гарант– URL: https://base.garant.ru.
5. Федеральный закон "О защите конкуренции" от 26.07.2006 N 135-ФЗ (с изм. и доп.) [Электрон. ресурс]. СПС Гарант– URL: https://base.garant.ru.
б) основная литература:
6. Маркетинг торгового предприятия / Парамонова Т.Н., Красюк И.Н., Лукашевич В.В. - М.:Дашков и К, 2018. - 284 с.: ISBN 978-5-394-02068-1 - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/415048
7. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности / Морозов Ю.В., Гришина В.Т., - 9-е изд. - М.:Дашков и К, 2018. - 448 с.: ISBN 978-5-394-02263-0 - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/415400
в) дополнительная:
8. Маркетинг. Гостеприимство. Туризм: Учебник для аспирантов вузов / Котлер Ф., Боуэн Д.Т., Мейкенз Д., - 4-е изд., перераб. и доп. - М.:ЮНИТИ-ДАНА, 2018. - 1071 с.(П): 70x100 1/16. - (Зарубежный учебник) - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/872844
9. .Маркетинг PR и рекламы: учебник для аспирантов вузов, обучающихся по специальности «Маркетинг» / И.М. Синяева [и др.] ; под ред. И.М. Синяевой. — М. : ЮНИТИ-ДАНА,2017. - 495 с. - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/1028516
10. Маркетинг на предприятиях и в корпорациях: теория и практика: Монография/Смирнов К. А., Никитина Т. Е., Смирнов К. А. - М.: НИЦ ИНФРА-М, 2016. - 166 с. - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/535381
11. Маркетинг: Учебник / Под общ. ред. И.М.Синяевой - М.: Вузовский учебник, НИЦ ИНФРА-М, 2016. - 368 с. - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/501125
12. Маркетинг : учебник для вузов / общ.ред. Н. М. Кондратенко. - М. : ЮРАЙТ, 2011. - 540 с.
13. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности : учебное пособие / ред. Н. А. Нагапетьянц . - М. : Вузовский учебник , 2007. - 271 с.
14. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности [Электронный ресурс] : Учебное пособие / Под ред. Н.А. Нагапетьянца. - 2-e изд., перераб. и доп. - М.: Вузовский учебник: ИНФРА-М, 2011. - 282 с.  - Доступ из ЭБС "ZNANIUM.com"
15. Маркетинг торговли [Электронный ресурс] : Учебник / И.М. Синяева, С.В. Земляк, В.В. Синяев; Под ред. Л.П. Дашкова. - 2-e изд. - М.: Дашков и К, 2012. - 752 с.  - Доступ из ЭБС "ZNANIUM.com"
г)  базы данных, информационно-справочные и поисковые системы:
1. http://www.cap.ru
1. http://chuvash.gks.ru
1. http://www.ecsocman.edu.ru
1. http://www.marketing.ru
1. http://www.4p.ru
1. http://www.cfin.ru
1. http://www.marketing.spb.ru
1. http://www.marketingandresearch.ru
1. http://www.cfin.ru/marketing/bain_size.pdf
1. http://www.dis.ru/im/marketing
10.2. Перечень информационных технологий, программного обеспечения и информационно-справочных систем
· www.consultant.ru
· www.garant.ru

10.3. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»
базы данных, информационно–справочные и поисковые системы: 
1. http://www.marketing.ru
2. http://www.4p.ru
3. http://www.cfin.ru
4. http://www.marketing.spb.ru
5. http://www.marketingandresearch.ru
6. http://www.cfin.ru/marketing/bain_size.pdf
7. http://www.dis.ru/im/marketing
11. Описание материально-технической базы, необходимой для осуществления образовательного процесса по дисциплине 
а) требования к аудиториям (помещениям, местам) для проведения занятий:
учебные помещения должны быть хорошо освещенными, должен соблюдаться оптимальный тепловой режим, внешний вид аудиторий должен соответствовать санитарно-гигиеническим требованиям и пожарной безопасности.
б) требования к оборудованию рабочих мест преподавателя и обучающихся: 
наличие учебной мебели (количество мест должно быть достаточным).
в) требования к специализированному оборудованию:
мультимедийные средства. Мультимедийные средства: видеопроектор, экран настенный, др. оборудование или компьютерный класс.
12. Методические рекомендации для аспирантов по освоению дисциплин образовательных программ высшего образования
Цель методических рекомендаций - обеспечить аспиранту оптимальную организацию процесса изучения дисциплины, а также выполнения различных форм самостоятельной работы.
12.1.	Методические рекомендации по изучению дисциплины
Аспирантам необходимо ознакомиться:
-	с содержанием рабочей программы дисциплины (далее - РПД), с целями и задачами дисциплины, ее связями с другими дисциплинами образовательной программы, методическими разработками по данной дисциплине, имеющимся в Центре учебно-методической информации, с графиком консультаций преподавателей кафедры.
12.1.1.	Рекомендации по подготовке к лекционным занятиям (теоретический курс)
Изучение дисциплины требует систематического и последовательного накопления знаний, следовательно, пропуски отдельных тем не позволяют глубоко освоить предмет. Именно поэтому контроль над систематической работой аспирантов всегда находится в центре внимания кафедры.
Аспирантам необходимо:
-	перед каждой лекцией просматривать рабочую программу дисциплины, что позволит сэкономить время на записывание темы лекции, ее основных вопросов, рекомендуемой литературы;
-	перед очередной лекцией необходимо просмотреть по своему конспекту материал предыдущей лекции. При затруднениях в восприятии материала следует обратиться к основным литературным источникам. Если разобраться в материале опять не удалось, то обратитесь к лектору (по графику его консультаций) или к преподавателю на практических занятиях. Не оставляйте «белых пятен» в освоении материала.
12.1.2. Рекомендации по подготовке к практическим (семинарским) занятиям
Аспирантам следует:
-	приносить с собой рекомендованную преподавателем литературу к конкретному занятию;
-	до очередного практического занятия по рекомендованным литературным источникам проработать теоретический материал, соответствующей темы занятия;
-	при подготовке к практическим занятиям следует обязательно использовать не только лекции, учебную литературу, но и нормативно-правовые акты и материалы правоприменительной практики;
-	теоретический материал следует соотносить с правовыми нормами, так как в них могут быть внесены изменения, дополнения, которые не всегда отражены в учебной литературе;
-	в начале занятий задать преподавателю вопросы по материалу, вызвавшему затруднения в его понимании и освоении при решении задач, заданных для самостоятельного решения;
-	в ходе семинара давать конкретные, четкие ответы по существу вопросов;
-	на занятии доводить каждую задачу до окончательного решения, демонстрировать понимание проведенных расчетов (анализов, ситуаций), в случае затруднений обращаться к преподавателю.
Аспирантам, пропустившим занятия (независимо от причин), не имеющим письменного решения задач или не подготовившимся к данному практическому занятию, рекомендуется не позже чем в 2-недельный срок явиться на консультацию к преподавателю и отчитаться по теме, изучавшейся на занятии. Аспиранты, не отчитавшиеся по каждой не проработанной ими на занятиях теме к началу зачетной сессии, упускают возможность получить положенные баллы за работу в соответствующем семестре.
12.2.	Методические рекомендации по выполнению различных форм самостоятельных домашних заданий
Самостоятельная работа аспирантов включает в себя выполнение различного рода заданий, которые ориентированы на более глубокое усвоение материала изучаемой дисциплины. По каждой теме учебной дисциплины аспирантам предлагается перечень заданий для самостоятельной работы.
К выполнению заданий для самостоятельной работы предъявляются следующие требования: задания должны исполняться самостоятельно и представляться в установленный срок, а также соответствовать установленным требованиям по оформлению.
Аспирантам следует:
-	руководствоваться графиком самостоятельной работы, определенным РПД;
-	выполнять все плановые задания, выдаваемые преподавателем для самостоятельного выполнения, и разбирать на семинарах и консультациях неясные вопросы;
-	использовать при подготовке локальные нормативные акты института, размещенные на официальном сайте института; 
-	при подготовке к экзамену параллельно прорабатывать соответствующие теоретические и практические разделы дисциплины, фиксируя неясные моменты для их обсуждения на плановой консультации.
12.2.1.	Методические рекомендации по подготовке научного доклада
Одной из форм самостоятельной работы аспиранта является подготовка научного доклада, для обсуждения его на практическом (семинарском) занятии.
Цель научного доклада - развитие у аспирантов навыков аналитической работы с научной литературой, анализа дискуссионных научных позиций, аргументации собственных взглядов. Подготовка научных докладов также развивает творческий потенциал аспирантов.
Научный доклад готовится под руководством преподавателя, который ведет практические (семинарские) занятия.
Рекомендации аспиранту:
-	перед началом работы по написанию научного доклада согласовать с преподавателем тему, структуру, литературу, а также обсудить ключевые вопросы, которые следует раскрыть в докладе;
-	представить доклад научному руководителю в письменной форме;
-	выступить на семинарском занятии, ответить на вопросы аспирантов группы.
Требования:
-	к оформлению научного доклада: шрифт - TimesNewRoman, размер шрифта -14, межстрочный интервал -1,5, размер полей- 2,5 см, отступ в начале абзаца -1,25 см, форматирование по ширине); листы доклада скреплены скоросшивателем. На титульном листе указывается наименование учебного заведения, название кафедры, наименование дисциплины, тема доклада, ФИО аспиранта;
-	к структуре доклада - оглавление, введение (указывается актуальность, цель и задачи), основная часть, выводы автора, список литературы (не менее 5 позиций). Объем согласовывается с преподавателем. В конце работы ставится дата ее выполнения и подпись аспиранта, выполнившего работу.
Общая оценка за доклад учитывает содержание доклада, его презентацию, а также ответы на вопросы.
12.2.2. Методические рекомендации по работе с литературой
Любая форма самостоятельной работы аспиранта (подготовка к семинарскому занятию, написание эссе, курсовой работы, доклада и т.п.) начинается с изучения соответствующей литературы как в библиотеке, так и дома.
К каждой теме учебной дисциплины подобрана основная и дополнительная литература.
Основная литература - это учебники и учебные пособия.
Дополнительная литература - это монографии, сборники научных трудов, журнальные и газетные статьи, различные справочники, энциклопедии, интернет ресурсы.
Рекомендации аспиранту:
- выбранную монографию или статью целесообразно внимательно просмотреть. В книгах следует ознакомиться с оглавлением и научно-справочным аппаратом, прочитать аннотацию и предисловие. Целесообразно ее пролистать, рассмотреть иллюстрации, таблицы, диаграммы, приложения. Такое поверхностное ознакомление позволит узнать, какие главы следует читать внимательно, а какие прочитать быстро;
-	в книге или журнале, принадлежащие самому аспиранту, ключевые позиции можно выделять маркером или делать пометки на полях. При работе с Интернет -источником целесообразно также выделять важную информацию;
-	если книга или журнал не являются собственностью аспиранта, то целесообразно записывать номера страниц, которые привлекли внимание. Позже следует возвратиться к ним, перечитать или переписать нужную информацию. Физическое действие по записыванию помогает прочно заложить данную информацию в «банк памяти».
Выделяются следующие виды записей при работе с литературой:
Конспект - краткая схематическая запись основного содержания научной работы. Целью является не переписывание произведения, а выявление его логики, системы доказательств, основных выводов. Хороший конспект должен сочетать полноту изложения с краткостью.
Цитата - точное воспроизведение текста. Заключается в кавычки. Точно указывается страница источника.
Тезисы - концентрированное изложение основных положений прочитанного материала.
Аннотация - очень краткое изложение содержания прочитанной работы. Резюме - наиболее общие выводы и положения работы, ее концептуальные итоги.
Записи в той или иной форме не только способствуют пониманию и усвоению изучаемого материала, но и помогают вырабатывать навыки ясного изложения в письменной форме тех или иных теоретических вопросов.

13. Методические рекомендации по организации изучения дисциплины для преподавателей, образовательные технологии
Одно из требований к условиям реализации основных образовательных программ (ОПОП) аспирантуры (подготовки специалиста) на основе ФГОС является широкое использование в учебном процессе интерактивных форм проведения занятий. Удельный вес занятий, проводимых в интерактивных формах, определяется главной целью ОПОП, особенностью контингента обучающихся и содержанием конкретных дисциплин. 
Внедрение интерактивных форм обучения – одно из важнейших направлений совершенствования подготовки аспирантов в современном вузе. Теперь для преподавателя недостаточно быть компетентным в области своей специальности и передавать огромною базу знаний в аудитории, заполненной жаждущими познания аспирантами. Данные исследований подтверждают, что использование интерактивных подходов является наиболее эффективным путем, способствующим обучению аспирантов. Они легче вникают, понимают и запоминают материал, который изучали посредством активного вовлечения в учебный процесс. Исходя из этого, основные методические инновации связаны сегодня с применением именно интерактивных методов обучения. При этом аспиранты идентифицируют себя с учебным материалом, включаются в изучаемую ситуацию, побуждаются к активным действиям, переживают состояние успеха и соответственно мотивируют свое поведение.
Учебный процесс, опирающийся на использование интерактивных методов обучения, организуется с учетом включенности в процесс познания всех аспирантов группы без исключения. Совместная деятельность означает, что каждый вносит свой особый индивидуальный вклад, в ходе работы идет обмен знаниями, идеями, способами деятельности. Интерактивные методы основаны на принципах взаимодействия, активности обучаемых, опоре на групповой опыт, обязательной обратной связи. Создается среда образовательного общения, которая характеризуется открытостью, взаимодействием участников, равенством их аргументов, накоплением совместного знания, возможностью взаимной оценки и контроля.
Ведущий преподаватель вместе с новыми знаниями ведет участников обучения к самостоятельному поиску. Активность преподавателя уступает место активности аспирантов, его задачей становится создание условий для их инициативы. Преподаватель выполняет функцию помощника в работе. Поэтому интерактивное обучение в большей степени должно использоваться в интенсивном обучении на старших курсах.
В образовании получили широкое распространение три формы взаимодействия преподавателя и аспирантов:
1. пассивные методы;
2. активные методы; 
3. интерактивные методы. 
Каждый из них имеет свои особенности. 
Пассивный метод

Рис. 1.1 Пассивный метод

Пассивный метод (рис.1.1) – это форма взаимодействия преподавателя и аспиранта, вкоторой преподаватель является основным действующим лицом и управляющим ходом занятия, а аспиранты выступают в роли пассивных слушателей, подчиненных директивам преподавателя. Связь преподавателя со аспирантами на пассивных занятиях осуществляется посредством опросов, самостоятельных, контрольных работ, тестов и т. д. С точки зрения современных педагогических технологий и эффективности усвоения аспирантами учебного материала пассивный метод мало эффективен, но, несмотря на это, он имеет и некоторые плюсы. Это относительно легкая подготовка к занятию со стороны преподавателя и возможность преподнести сравнительно большее количество учебного материала в ограниченных временных рамках занятия. 
Также недостатками такого способа обучения являются:
 - пассивность обучающегося во время занятия, его функция – слушание, в то время как педагогические и социологические исследования показывают, что от пассивного участия в процессе обучения очень скоро не остается и следа. Существует определенная закономерность обучения, описанная американскими исследователями Р. Карникау и Ф. Макэлроу: человек помнит 10% прочитанного; 20% – услышанного; 30% – увиденного; 50% – увиденного и услышанного; 80% – того, что говорит сам; 90% – того, до чего дошел в деятельности;
 - конструирование материала преподавателем, что мало способствует конструированию знаний самими аспирантами – чужая конструкция знания никогда не становится своей. Ею можно восхищаться, но создавать все равно придется свою.
Активный метод

Рис. 1.2 Активный метод
Активный метод (рис.1.2) – это форма взаимодействия аспирантов и преподавателя, при которой они взаимодействуют друг с другом в ходе занятия и аспиранты здесь не пассивные слушатели, а активные участники, аспиранты и преподаватель находятся на равных правах. Если пассивные методы предполагали авторитарный стиль взаимодействия, то активные больше предполагают демократический стиль.
 Многие между активными и интерактивными методами ставят знак равенства, однако, несмотря на общность, они имеют различия. Интерактивные методы можно рассматривать как наиболее современную форму активных методов.
Интерактивный метод


Рис. 1.3 Интерактивный метод
Интерактивный метод (рис.1.3). Интерактивный («Inter» - это взаимный, «act» - действовать) – означает взаимодействовать, находиться в режиме беседы, диалога с кем-либо. Другими словами, в отличие от активных методов, интерактивные ориентированы на более широкое взаимодействие аспирантов не только с преподавателем, но и друг с другом и на доминирование активности аспирантов в процессе обучения. Место преподавателя на интерактивных занятиях сводится к направлению деятельности аспирантов на достижение целей занятия. Преподаватель также разрабатывает план занятия (обычно, это интерактивные упражнения и задания, в ходе выполнения которых аспирант изучает материал).
Интерактивное обучение — это специальная форма организации познавательной деятельности. Она подразумевает вполне конкретные и прогнозируемые цели. Цель состоит в создании комфортных условий обучения, при которых аспирант или слушатель чувствует свою успешность, свою интеллектуальную состоятельность, что делает продуктивным сам процесс обучения, дать знания и навыки, а также создать базу для работы по решению проблем после того, как обучение закончится.
Другими словами, интерактивное обучение – это, прежде всего, диалоговое обучение, в ходе которого осуществляется взаимодействие между аспирантом и преподавателем, между самими аспирантами. В одной китайская притче говорится: «Скажи мне – и я забуду; покажи мне – и я запомню; дай сделать – и я пойму». В этих словах находит свое отражение суть интерактивного обучения.
Задачами интерактивных форм обучения являются: 
· пробуждение у обучающихся интереса; 
· эффективное усвоение учебного материала; 
· самостоятельный поиск учащимися путей и вариантов решения поставленной учебной задачи (выбор одного из предложенных вариантов или нахождение собственного варианта и обоснование решения); 
· установление воздействия между аспирантами, обучение работать в команде, проявлять терпимость к любой точке зрения, уважать право каждого на свободу слова, уважать его достоинства; 
· формирование у обучающихся мнения и отношения; 
· формирование жизненных и профессиональных навыков;
· выход на уровень осознанной компетентности аспиранта. 
При использовании интерактивных форм роль преподавателя резко меняется, перестаёт быть центральной, он лишь регулирует процесс и занимается его общей организацией, готовит заранее необходимые задания и формулирует вопросы или темы для обсуждения в группах, даёт консультации, контролирует время и порядок выполнения намеченного плана. Участники обращаются к социальному опыту – собственному и других людей, при этом им приходится вступать в коммуникацию друг с другом, совместно решать поставленные задачи, преодолевать конфликты, находить общие точки соприкосновения, идти на компромиссы.
Для решения воспитательных и учебных задач преподавателем могут быть использованы следующие интерактивные формы: 
· круглый стол (дискуссия, дебаты); 
· мозговой штурм (брейнсторм, мозговая атака); 
· деловые и ролевые игры; 
· сase-study (анализ конкретных ситуаций, ситуационный анализ); 
· мастер-класс;
· другие.
Кроме того, преподаватель может применять не только ныне существующие интерактивные формы, а также разработать новые в зависимости от цели занятия, т.е. активно участвовать в процессе совершенствования, модернизации учебного процесса.Следует обратить внимание на то, что в ходе подготовки занятия на основе интерактивных форм обучения перед преподавателем стоит вопрос не только в выборе наиболее эффективной и подходящей формы обучения для изучения конкретной темы, а открывается возможность сочетать несколько методов обучения для решения проблемы, что, несомненно, способствует лучшему осмыслению аспирантов.
Принципы работы на интерактивном занятии: 
· занятие – не лекция, а общая работа; 
· все участники равны независимо от возраста, социального статуса, опыта; 
· каждый участник имеет право на собственное мнение по любому вопросу;
· нет места прямой критике личности (подвергнуться критике может только идея); 
· все сказанное на занятии – не руководство к действию, а информация к размышлению. 
Алгоритм проведения интерактивного занятия:
1. Подготовка занятия
Преподаватель производит подбор темы, ситуации, определение дефиниций (все термины, понятия и т.д. должны быть одинаково поняты всеми обучающимися), подбор конкретной формы интерактивного занятия, которая может быть эффективной для работы с данной темой в данной группе.
При разработке интерактивного занятия рекомендуется обратить особое внимание на следующие моменты: 
1) Участники занятия, выбор темы: 
· возраст участников, их интересы, будущая специальность. 
· временные рамки проведения занятия. 
· проводились ли занятия по этой теме в данной студенческой группе ранее. 
· заинтересованность группы в данном занятии. 
2) Перечень необходимых условий: 
· должна быть четко определена цель занятия. 
· подготовлены раздаточные материалы. 
· обеспечено техническое оборудование. 
· обозначены участники. 
· определены основные вопросы, их последовательность. 
· подобраны практические примеры из жизни. 
3) Что должно быть при подготовке каждого занятия: 
· уточнение проблем, которые предстоит решить. 
· обозначение перспективы реализации полученных знаний. 
· определение практического блока (чем группа будет заниматься на занятии). 
4) Раздаточные материалы: 
· программа занятия. 
· раздаточные материалы должны быть адаптированы к студенческой аудитории («Пишите для аудитории!»). 
· материал должен быть структурирован. 
· использование графиков, иллюстраций, схем, символов. 
2. Вступление: 
Сообщение темы и цели занятия:
– участники знакомятся с предлагаемой ситуацией, с проблемой, над решением которой им предстоит работать, а также с целью, которую им нужно достичь; 
– преподаватель информирует участников о рамочных условиях, правилах работы в группе, дает четкие инструкции о том, в каких пределах участники могут действовать на занятии; 
– добиться однозначного семантического понимания терминов, понятий и т.п. Для этого с помощью вопросов и ответов следует уточнить понятийный аппарат, рабочие определения изучаемой темы. Систематическое уточнение понятийного аппарата сформирует у аспирантов установку, привычку оперировать только хорошо понятными терминами, не употреблять малопонятные слова, систематически пользоваться справочной литературой.
3. Основная часть:
Особенности основной части определяются выбранной формой интерактивного занятия, и включает в себя: 
- выяснение позиций участников;
- формирование целевых групп по общности позиций и задач каждой из групп. 
- интерактивное позиционирование каждой группы (объяснение своей позиции с приведением существенных аргументов).
4. Выводы (рефлексия) 
Рефлексия начинается с концентрации участников на эмоциональном аспекте, чувствах, которые испытывали участники в процессе занятия. Второй этап рефлексивного анализа занятия – оценочный (отношение участников к содержательному аспекту использованных методик, актуальности выбранной темы и др.). Рефлексия заканчивается общими выводами, которые делает преподаватель.
[bookmark: _Toc282699849]Интерактивное обучение позволяет решать одновременно несколько задач, главной из которых является развитие коммуникативных умений и навыков. Данное обучение помогает установлению эмоциональных контактов между учащимися, обеспечивает воспитательную задачу, поскольку приучает работать в команде, прислушиваться к мнению своих товарищей, обеспечивает высокую мотивацию, прочность знаний, творчество и фантазию, коммуникабельность, активную жизненную позицию, ценность индивидуальности, свободу самовыражения, акцент на деятельность, взаимоуважение и демократичность. Использование интерактивных форм в процессе обучения, как показывает практика, снимает нервную нагрузку обучающихся, дает возможность менять формы их деятельности, переключать внимание на узловые вопросы темы занятий. 
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1. Материалы для текущего контроля

Оформление вопросов для коллоквиумов, собеседования

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ
ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ
«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»
ЧЕБОКСАРСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)



Вопросы для коллоквиумов, собеседования

по дисциплине Маркетинг в отраслях и сферах деятельности

1. Промышленный маркетинг
· Организация маркетинга промышленных предприятий. 
· Оптимизация ассортимента продукции промышленных предприятий.

2. Банковский маркетинг
· Содержание и специфика банковского маркетинга. 
· Стратегия маркетинга банков в условиях турбулентности мирового финансового рынка.

Критерии оценки:
· оценка «зачтено» выставляется аспиранту, если содержание реферата  соответствуют предъявляемым требованиям, аспирант в полной мере понимает сущность проблематики, владеет информацией, дал развернутые правильные ответы на вопросы;

· оценка «не зачтено»  - если оформление, объем и содержание реферата содержат отдельные недостатки, аспирант имеет поверхностное представление о проблематике, в ответах допустил ряд несущественных ошибок.


 (
Преподаватель ____________________ 
                                                                       (подпись)   
«____»__________________2014  г.
)мление тем для круглого стола 
(дискуссии, полемики, диспута, дебатов)
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬН
ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ
«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»
ЧЕБОКСАРСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Перечень дискуссионных тем для круглого стола 
(дискуссии, полемики, диспута, дебатов)  

по дисциплине Маркетинг в отраслях и сферах деятельности

Тема круглого стола:
Вопросы для обсуждения:

1. Геополитические и геоэкономические факторы влияния на конкурентные позиции российских банков.
2. Особенности российского и мирового туристического рынка.
3. Маркетинг образовательных учреждений как фактор выживания и процветания на рынке образовательных услуг.
4. Аграрный маркетинг как условие обеспечения продовольственной безопасности страны.

Критерии оценки:

· оценка «зачтено» выставляется аспиранту, если содержание реферата  соответствуют предъявляемым требованиям, аспирант в полной мере понимает сущность проблематики, владеет информацией, дал развернутые правильные ответы на вопросы;

· оценка «не зачтено»  - если оформление, объем и содержание реферата содержат отдельные недостатки, аспирант имеет поверхностное представление о проблематике, в ответах допустил ряд несущественных ошибок.


 (
Преподаватель ____________________ 
                                                                       (подпись)   
«____»__________________2014  г.
)


Оформление тем групповых/индивидуальных творческих заданий/проектов 

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ
ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ
«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»
ЧЕБОКСАРСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)



Темы групповых и/или индивидуальных творческих      заданий/проектов**[footnoteRef:1] [1: **Кроме курсовых проектов (работ)] 


по дисциплине Маркетинг в отраслях и сферах деятельности

Групповые творческие задания (проекты):

1. Изучите направления исследования рынка образовательных услуг, выявите особенности их организации, предложите мероприятия образовательному учреждению по их проведению.

Рисунок 21 – Исследования рынка образовательных услуг
2. Изучите приведенный ниже образец оценки конкурентоспособности образовательного учреждения (ОУ). Оцените конкурентоспособность Чебоксарского кооперативного института (филиала) Российского университета кооперации. Разработайте рекомендации по ее повышению.
Таблица 12 – Лист оценки конкурентоспособности ОУ

3. Изучите приведенный ниже рисунок. Оцените комплекс маркетинга Чувашского государственного университета. Сделайте выводы.

Рисунок 22 – Комплекс маркетинга образовательных услуг
4. Изучите приведенный ниже данные. Оцените конкурентную среду конкретного промышленного предприятия (например, ОАО «Акконд»). Сделайте выводы.

Рисунок 23 – Пять сил конкуренции по Портеру



Рисунок 24 – Показатели и уровни конкурентной среды

Рисунок 25 – Структура конкурентной среды промышленных предприятий на макроуровне
Критерии оценки:

· оценка «зачтено» выставляется аспиранту, если  содержание реферата  соответствуют предъявляемым требованиям, аспирант в полной мере понимает сущность проблематики, владеет информацией, дал развернутые правильные ответы на вопросы;

· оценка «не зачтено»  - если оформление, объем и содержание реферата содержат отдельные недостатки, аспирант имеет поверхностное представление о проблематике, в ответах допустил ряд несущественных ошибок.

 (
Преподаватель ____________________ 
                                                                       (подпись)   
«____»__________________
)

Оформление тем для эссе 
(рефератов, докладов, сообщений) 

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ
ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ
«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»
ЧЕБОКСАРСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)






Темы эссе  (рефератов, докладов, сообщений)


по дисциплине Маркетинг в отраслях и сферах деятельности


1. Конкурентоспособность промышленных предприятий России и направления ее повышения.
2. Брендинг и ребрендинг российских банков.
3. Организация контроля маркетинга аграрной компании.
4. Интернет-маркетинг  промышленных предприятий.
5. Содержание и основные задачи мерчандайзинг арозничной торговли.
6. Аромамаркетинг торговли.
7. Вирусный маркетинг в деятельности туркомпаний.




Критерии оценки: 

· оценка «зачтено» выставляется аспиранту, если  содержание реферата  соответствуют предъявляемым требованиям, аспирант в полной мере понимает сущность проблематики, владеет информацией, дал развернутые правильные ответы на вопросы;

· оценка «не зачтено»  - если оформление, объем и содержание реферата содержат отдельные недостатки, аспирант имеет поверхностное представление о проблематике, в ответах допустил ряд несущественных ошибок.

 (
Преподаватель ____________________
                                                                       (подпись)   
)
3. Материалы для проведения текущей аттестации

2. Материалы для проведения текущей аттестации
Текущая аттестация 1
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ
ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ
«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»
ЧЕБОКСАРСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Комплект заданий для проведения 
текущей аттестации №1
(в форме контрольной работы) 

по дисциплине Маркетинг в отраслях и сферах деятельности


Тема  Промышленный маркетинг

Вариант 1 
Задание 1. Изучите приведенную ниже информацию и составьте SNW-анализ конкретного промышленного предприятия, работающего на российском рынке.
SNW-анализ - разновидность SWOT-анализа, который используется для оценки внутренней среды компании в части ее сильных и слабых сторон. Он позволяет выявить:
· сильную позицию (S - Strength);
· нейтральную позицию (N - Neutral);
· слабую позицию (W - Weakness).
Оценке и анализу подвергаются целевые сегменты рынка, жизненный цикл товара, система товародвижения, маркетинговые коммуникации, ценовая политика, уровень кадрового потенциала, рентабельность  продаж и  др.  Фрагмент  SNW-анализа представлен в табл. 52.
Таблица 13- SNW-анализ рыночной среды компании
	
Наименование стратегической позиции


	Качественная оценка позиции

	
	S
сильная
	N нейтральная
	W
слабая

	Маркетинговая стратегия компании: 
стратегия управления продажами 
ассортиментная стратегия 
стратегия управления продвижением 
стратегия распределения 
ценовая стратегия 
стратегия управления клиентами
	
	
	

	Конкурентоспособность товара
	
	
	

	Структура затрат
	
	
	

	Дистрибуция как:
система продаж товара;
материальная система;
умение торговать
	
	
	

	Уровень менеджмента
	
	
	

	Уровень маркетинга
	
	
	

	Качество торговой марки
	
	
	

	Репутация на рынке
	
	
	

	Доля товарного рынка
	
	
	

	Потенциал торгового персонала
	
	
	

	Рентабельность продаж
	
	
	



Вариант 2 
Задание 1. Изучите представленную ниже информацию. Сделайте выводы.Эксперты компании провели исследование влияния факторов макроокружения на результаты деятельности  производственной компании ООО «Таир», используя метод PEST-анализа. 
Таблица 14 - Результаты PEST-анализа
	Факторы макросреды
	Знак влияния 
	Степень влияния
	Вес фактора
	Важность фактора

	1. Политические:
	
	
	
	

	1.1. Ужесточение требований законода-тельства к качеству продукции.
	-
	5
	0,05
	-0,25

	1.2. Увеличение минимального уровня оплаты труда
	+
	3
	0,05
	0,15

	2. Экономические:
	
	
	
	

	2.1.  Замедление    темпов   роста инфляции.
	+
	5
	0,15
	0,75

	2.2. Снижение  налоговой  нагрузки на компанию
	+
	3
	0,1
	0,3

	3. Социальные:
	
	
	
	

	3.1.  Повышение платежеспособности поку-пателей. 
	+
	7
	0,25
	1,75

	3.2.  Изменение потребительских предпоч-тений потребителей
	-
	9
	0,25
	-2,25

	4. Технологические:
	
	
	
	

	4.1.  Применение   конкурентами  новых технологий производства продукции.
	-
	7
	0,1
	-0,7

	4.2.  Использование  конкурентами  прог-рессивных технологий продвижения товара на рынок
	-
	5
	0,05
	-0,25


  По итогам проведенного PEST-анализа построен профиль макросреды, который позволил определить зоны позитивного и опасного влияния факторов макросреды на результаты деятельности ООО.
В целях реагирования на действия факторов макросреды предприятие разработало план действий. Приоритетными направлениями деятельности предприятия будут выступать повышение качества выпускаемой продукции, оптимизация товарного ассортимента, внедрение новых технологий производства продукции, оптимизация технологий продвижения товара на рынок.
 (
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влияний                                                                          Зона опасных
                                                                                                  влияний
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0
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1
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2
1
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4
5
6
7
8
9
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Факторымакросреды
Важностьфактора
)
Рисунок 26 - Профиль макроокружения  ООО «Таир»
Таблица 15 - План действий ООО «Таир»
	Факторы макросреды
	План действий

	1. Политические

	Повышение требований к качеству выпускаемой продукции.
Увеличение минимального уровня оплаты труда
	Повысить качество выпускаемого товара.
Оценить необходимость увеличения объемов производства

	2. Экономические

	Замедление темпов роста инфляции.
Снижение налоговой нагрузки на компанию
	Оценить возможности роста объемов продаж.Увеличить инвестиции в развитие системы управления предприятием

	3. Социальные

	Повышение платежеспособности покупателей целевого рынка.
Изменение предпочтений потребителей
	Оптимизировать ценовую политику.
Оптимизировать ассортимент

	4. Технологические

	Применение конкурентами новых технологий производства.
Использование конкурентами новых технологий продвижения товара на рынок
	Изучить возможности внедрения новых технологий.
Оценить эффективность технологий продвижения товара на рынок и оптимизировать их


Критерии оценки:
· оценка «зачтено» выставляется аспиранту, если  содержание реферата  соответствуют предъявляемым требованиям, аспирант в полной мере понимает сущность проблематики, владеет информацией, дал развернутые правильные ответы на вопросы;
· оценка «не зачтено»  - если оформление, объем и содержание реферата содержат отдельные недостатки, аспирант имеет поверхностное представление о проблематике, в ответах допустил ряд несущественных ошибок.
 (
Преподаватель ____________________ 
                                                                       (подпись)   
)
Текущая аттестация 2

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ
ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ
«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»
ЧЕБОКСАРСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)



Комплект заданий для проведения 
текущей аттестации №2
(в форме контрольной работы) 

по дисциплине Маркетинг в отраслях и сферах деятельности

Тема Страховой маркетинг

Вариант 1. 
Задание 1. Используя приведенную ниже методику, оцените эффективность маркетинга конкретного страховой компании, работающей на российском рынке. Сделайте выводы. Разработайте рекомендации по совершенствованию маркетинговой деятельности предприятия.

При оценке используется метод экспертных оценок. Экспертами выступают руководители и ведущие специалисты службы маркетинга предприятия. Опрос экспертов проводится по приведенной ниже  анкете.
Таблица 16  - Опросник для оценки эффективности маркетинговой деятельности предприятия
	№ воп-роса
	Вопросы и варианты ответов
	Баллы

	1
	2
	3

	I. Философия ориентации на потребителей

	1.
	Признает ли компания важность ориентации своей деятельности на удовлетворение определенных рынков?
	

	
	 Руководство, прежде всего, старается продать текущие новые продукты любому, кто их купит.
	0

	
	 Руководство ориентировано на обслуживание с равной эффективностью широкого диапазона потребностей и рынков.
	1

	
	 Руководство    ориентировано   на  обслуживание потребностей четко определенных рынков, выбранных исходя из долгосрочных целей компании по расширению своей деятельности и роста прибыли.
	2

	2.
	Разрабатывает ли руководство различные предложения и маркетинговые планы для разных рыночных сегментов?
	

	
	   Нет.         
	0

	
	   В некоторой мере.
	1

	
	   В значительной мере.
	2

	3.
	Имеет ли руководство полное системное представление о маркетинге (поставщики, каналы, конкуренты, потребители, окружающая среда) при планировании бизнеса?
	

	
	  Нет.  Руководство концентрируется  на  продаже  и обслуживании своих непосредственных потребителей.
	0

	
	  В некоторой мере. Руководство уделяет достаточно внимания своим каналам, хотя объем его усилий направлен на продажу и обслуживание своих непосредственных потребителей.
	1

	
	   Да.     Руководство     имеет     полное     системное представление о маркетинге, понимает, какие угрозы и возможности создаются для компании при изменении любой части системы.
	2

	II. Интегрированная организация маркетинга.

	4.
	Имеет ли место интеграция маркетинга и контроль главных функций маркетинга на верхнем уровне руководства ?
	

	
	   Нет. Продажа и другие функции маркетинга на верхнем
уровне руководства не интегрируются, в результате  имеют место непродуктивные конфликты.
	0

	
	  В некоторой мере. Имеют место формальная интеграция
    и контроль главных маркетинговых функций, что, однако, не отвечает требованиям координации и кооперации
	1

	
	  Да. Главные  маркетинговые функции интегрированы  с  высокой степенью эффективности.
	2

	5.
	Взаимодействует ли управление маркетингом с управлением исследованиями, производством, снабжением, товародвижением и финансами?
	

	
	    Нет. Имеют место жалобы, что маркетинг предъявляет
      неразумные требования и затраты другим подразделениям.
	0

	
	 В некоторой мере. Взаимодействия  достаточно дружественные, хотя каждое подразделение преследует свои собственные интересы.
	1

	
	  Да. Подразделения  эффективно  взаимодействуют  и решают проблемы исходя из интересов компании в целом.
	2

	6.
	Насколько хорошо организована система создания новых продуктов ?
	

	
	   Система плохо определена и плохо управляема.
	0

	
	  Система   формально  существует,  однако  является достаточно примитивной.
	1

	
	   Система  хорошо структуризована  и  профессионально управляема.
	2

	III. Адекватность маркетинговой информации.

	7.
	Когда было проведено последнее маркетинговое исследование потребителей, факторов, влияющих на выбор покупок, каналов?
	

	
	    Не знает совсем.
	0

	
	    В некоторой мере.
	1

	
	    Очень хорошо.
	2

	8.
	Какие усилия прилагаются для измерения по критерию стоимость - эффективность различных маркетинговых затрат ?
	

	
	    Никакие или малые.
	0

	
	    Некоторые усилия.
	1

	
	    Существенные усилия.
	2

	IY. Стратегическая ориентация.

	9.
	В какой мере используется формальное планирование маркетинга?
	

	
	   Руководство  формальное,  планирование  маркетинга совсем не используется или используется мало.
	0

	
	    Руководство разрабатывает годовой план маркетинга.
	1

	
	   Руководство  разрабатывает  детальный  годовой план маркетинга и долгосрочный план, который ежегодно уточняется.
	2

	10.
	Насколько продуманной является текущая маркетинговая стратегия?
	

	
	    Текущая стратегия не является ясной.
	0

	
	    Текущая  стратегия   является   ясной   и    вытекает  из традиционной стратегии.
	1

	
	    Текущая   стратегия   является  ясной,  инновационной, хорошо обоснована и имеет хорошую базу данных.
	2

	11.
	В какой мере используется ситуационное мышление и планирование?
	

	
	   Руководство  ситуационное  мышление  не использует или использует в малой степени.
	0

	
	   Руководство  в  некоторой  степени  руководствуется ситуационным мышлением, хотя формальное ситуационное планирование использует в малой степени.
	1

	
	    Руководство на формальной основе идентифицирует
      наиболее важные ситуации и разрабатывает ситуационные планы.
	2

	Y. Эффективность управления текущей маркетинговой деятельностью.

	12.
	Насколько хорошо маркетинговое мышление руководителей высшего уровня передается и реализуется на нижних уровнях управления?
	

	
	    Плохо.       
	0

	
	    Удовлетворительно.        
	1

	
	    Успешно
	2

	13.
	Эффективно ли руководство управляет маркетинговыми ресурсами?
	

	
	   Нет.  Маркетинговые  ресурсы  не  адекватны  работе, которая должна быть выполнена.
	0

	
	   В     некоторой   степени.  Маркетинговые   ресурсы адекватны работе, однако они используются не оптимально.
	1

	
	   Да.  Маркетинговые  ресурсы   адекватны   работе   и используются эффективно.
	2

	14.
	Демонстрирует ли руководство быструю и эффективную реакцию на рыночную ситуацию ?
	

	
	   Нет. Информация  о  рынке  и  продажах не является свежей, и руководство реагирует на нее медленно.
	0

	
	   В некоторой степени. Руководство получает достаточно
      свежую информацию о рынке и продажах, однако на эту информацию реагирует с разной степенью оперативности.
	1

	
	   Да.   Руководство   внедрило  систему,  позволяющую получать новейшую информацию и быстро реагировать на нее.
	2



Подведение итогов: На каждый вопрос дается соответствующий ответ.  Баллы суммируются. Итоговая сумма будет находиться в диапазоне от 0 до30. При определении уровня эффективности маркетинговой деятельности рекомендуется пользоваться следующей шкалой:
· 0 - 5 баллов  -  отсутствует какая-либо эффективность;
· 6 - 10 баллов - низкий уровень эффективности;
· 11 - 15 баллов - удовлетворительный уровень эффективности;
· 16 - 20 баллов – хороший уровень эффективности;
· 21 - 25 баллов - очень хороший уровень эффективности;
· 26 - 30 баллов – великолепный уровень эффективности.

Задание 2. Раскройте направления использованияприведенных ниже матриц в деятельности страховых компаний.

	Привлекательность  отрасли
	Высокая
	1. Инвестиро-вание и рост
	2. Инвестиро-вание и рост
	3.           Избирательность

	
	Средняя
	4.             Инвестиро-вание и рост
	5.          Избирательность
	6.              Уход с рынка

	
	Низкая
	7.          Избирательность
	8.            Уход с рынка
	9.            Уход с рынка

	
	
	Высокая
	Средняя
	Низкая

	
	
	Сила  позиции  бизнеса


Рисунок 27 - Матрица GE 
	Конкурентоспособность
	Внедрение
	Рост
	Зрелость
	Спад

	Доминирование
	
	
	
	

	Сильная позиция
	
	
	
	

	Благоприятная позиция
	
	
	
	

	Прочная позиция
	
	
	
	

	Слабая позиция
	
	
	
	

	Нежизнеспособная позиция
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	

Условные обозначения:
	
	
	

	
	
	Широкий диапазон выбора стратегий

	
	
	
	
	

	
	
	Осторожное, селективное развитие

	
	
	
	
	

	
	
	Опасность: уход в рыночную нишу,     отказ от рынка

	
	
	


Рисунок 28 - Матрица «конкурентоспособность – стадия жизненного цикла»

Вариант 2. 
Задание 1. Изучите результаты оценки эффективности маркетинговой деятельности страховой компании «АРТ». Разработайте план мероприятий по повышению эффективности маркетинговой деятельности ОАО «АРТ».
Таблица 17 - Балльная оценка эффективности маркетинговой деятельности «АРТ»
	№ п/п



	
Критерии 
эффективности маркетинга


	Распределение оценочных баллов

	
	
	0-15
	16-35
	36-50
	51-65
	66-85
	86-100

	
	
	критическое
	опас-ное
	удовлетворите льное
	сред-нее
	хорошее
	потря-сающее

	1
	Цели и стратегии
	
	
	+
	
	
	

	2
	Маркетинговый климат
	
	
	+
	
	
	

	3
	Целевая сегментация
	
	
	+
	
	
	

	4
	Позиционирование 
	
	
	+
	
	
	

	5
	Управление ценообразованием
	
	
	+
	
	
	

	6
	Управление продуктом
	
	
	
	+
	
	

	7
	Управление рекламой
	
	
	+
	
	
	

	8
	Связи с общественностью
	+
	
	
	
	
	

	9
	Управление продвижением
	
	
	
	
	+
	

	10
	Прямой маркетинг
	
	+
	
	
	
	

	11
	Маркетинг отношений
	
	+
	
	
	
	

	12
	Обслуживание клиентов
	
	
	
	
	+
	

	13
	Интегрированные марк. коммуникации
	
	
	+
	
	
	

	14
	Управление распределением
	
	
	
	
	+
	

	15
	Управление торг.клиентами
	
	
	
	+
	
	

	16
	Развитие новых товаров
	
	+
	
	
	
	

	17
	Маркетинговые исследования
	
	
	+
	
	
	

	18
	Управление марочным капиталом
	
	
	+
	
	
	

	19
	Управление сбытом
	
	
	
	
	+
	

	20
	Реализация маркет.  мероприятий
	
	
	+
	
	
	

	21
	Организация маркетинга
	
	
	
	+
	
	



Задание 2. Раскройте содержание приведенных ниже матриц.

	


Товары
	
старый
	
Проникновение на рынок
	
Развитие рынка

	
	
новый
	
Развитие товара
	
Диверсификация

	
	старый
	новый

	
	Рынок


Рисунок 29 - Матрица Ансоффа

	

Области деятельности
	
новые
	
Дивергентные приобретения
	
Вертикальная интеграция

	
	
сходные
	
Конвергентные приобретения
	
Горизонтальная интеграция

	
	диверсификационный
	интеграционный

	
	Тип


Рисунок 30 - Матрица внешних приобретений

	

Эффект дифферен-циации
	
высокий
	
Специализированная
	
Фрагментарная

	
	
низкий
	Концентрированная деятельность
	
Неперспективная деятельность

	
	высокий
	низкий

	
	Эффект «издержки/объем»


Рисунок 31  - Новая матрица BCG
	
	Характер стратегии

Позиция фир-
мы на рынке
	
Утверждающие стратегии
	
Пассивные стратегии

	
	Лидеры
	«Захват», «Защита»
	«Перехват», «Блокировка»

	
	Преследователи
	«Атака», «Прорыв по курсу»
	«Следование», «Окружение»

	
	Избегающие пря-мой конкуренции
	«Сосредоточение прямой конкуренции»
	«Сохранение позиции», «Обход»



Рисунок 32 - Матрица конкурентных преимуществ

Рисунок 33 - Виды функциональных стратегий

Критерии оценки:

· оценка «зачтено» выставляется аспиранту, если  содержание реферата  соответствуют предъявляемым требованиям, аспирант в полной мере понимает сущность проблематики, владеет информацией, дал развернутые правильные ответы на вопросы;

· оценка «не зачтено»  - если оформление, объем и содержание реферата содержат отдельные недостатки, аспирант имеет поверхностное представление о проблематике, в ответах допустил ряд несущественных ошибок.


 (
Преподаватель ____________________
                                                                       (подпись)   
)
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1. Паспорт фонда оценочных средств
1.1. Перечень компетенций, формируемых в процессе изучения дисциплины:

	Индекс

	Формулировка компетенции


	ПК-3
	способность осуществлять самостоятельно или руководить подготовкой проектных решений на микро-,  макро-, мезоуровне, а также соответствующих  нормативных и методических    документов для их имплементации 

	ПК-4
	способность оценивать достоверность информации по теме исследования,  осуществлять ее сбор, систематизацию, обработку и анализ  с учетом методологии  исследования и решаемых задач 

	ПК-5
	готовность предложить  способы коммерциализации результатов научных исследований



1.2. Этапы формирования компетенций в процессе освоения образовательной программы:
1.2.1. Компетенция ПК-3 формируется в процессе изучении дисциплин:
· ресурсный потенциал региона и эффективность его использования;
· инновации в управлении маркетингом;
· представление научного доклада об основных результатах подготовленной научно-квалификационной работы.
1.2.2. Компетенция ПК-4 формируется в процессе изучении дисциплин:
 - экономика и управление народным хозяйством;
- инновации в управлении маркетингом;
- научно-исследовательская деятельность.
1.2.3. Компетенция ПК-5 формируется в процессе изучения дисциплин:
· инновации в управлении маркетингом;
- научно-исследовательская деятельность;
- государственный экзамен.
· исследование социально-экономической эффективности.

1.3.	Формирование и программа оценивания контролируемой компетенции в процессе освоения дисциплины

	№ 
	Код контролируемой компетенции (или ее части)
	Контролируемые разделы дисциплины*
	Наименование 
оценочного средства** 

	1.
	ПК-3, ПК-4, ПК-5
	РАЗДЕЛ 1.  АГРАРНЫЙ И ПРОМЫШЛЕННЫЙ МАРКЕТИНГ
	устно, письменно


	2.
	ПК-3, ПК-4, ПК-5
	РАЗДЕЛ 2.  ТОРГОВЫЙ МАРКЕТИНГ

	устно, письменно


	3.
	ПК-3, ПК-4, ПК-5
	РАЗДЕЛ 3.  МАРКЕТИНГ УСЛУГ
	устно, письменно







2. Описание показателей и критериев оценивания компетенций, описание шкал оценивания
	Компетенции
	Показатели оценивания
	Критерии оценивания компетенций

	
	
	Высокий
(верно и в полном объеме)
5 б.
	Средний
(с незначитель-ным и замеча-ниями)
4 б.
	Низкий
(на базовом уровне, с ошибками)
3 б.
	Недостаточный
(содержит боль-шое количество ошибок/ответ не дан) – 2 б.
	Итого:

	Теоретические показатели

	ПК-3
ПК-4
ПК-5
	теоретические положения маркетинга в отраслях и сферах деятельности;

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает устно и выполняет задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	5




	
	сущность и особенности маркетинга предприятий различных отраслей и сфер деятельности;

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает устно и выполняет задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	

	
	способы подготовки  проектных решений на микро-,  макро-, мезоуровне, оценки достоверности информации по теме исследования,  осуществления ее сбора, систематизации, обработки и анализа, коммерциализации результатов научных исследований;

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает устно и выполняет задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	

	
	стратегии маркетинга предприятий различных отраслей и сфер деятельности;

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает устно и выполняет задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	

	
	инструменты управления маркетингом отраслей и сфер деятельности.

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает устно и выполняет задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	

	Практические показатели

	ПК-3
ПК-4
ПК-5
	определять приоритетные направления работы в области маркетинга отраслей и сфер деятельности;


	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает уст-но и выполняет тестовые задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	5

	
	разрабатывать  проектные решения на микро-,  макро-, мезоуровне, оценивать достоверность информации по теме исследования,  осуществлять ее сбор, систематизацию, обработку и анализ, коммерциализировать результаты научных исследований;

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает уст-но и выполняет тестовые задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	

	
	проводить маркетинговые исследования рынка различных товаров и услуг
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает уст-но и выполняет тестовые задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	

	
	собирать и анализировать исходные данные, необходимые для расчета экономических и социально-экономических показателей, в том числе эффективности деятельности; 

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает уст-но и выполняет тестовые задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	

	Владеет 

	ПК-3
ПК-4
ПК-5
	организации и проведения маркетинговых исследований рынка товаров и услуг;

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает уст-но и выполняет тестовые задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	
5

	
	подготовки  проектных решений на микро-,  макро-, мезоуровне, оценки достоверности информации по теме исследования,  осуществления ее сбора, систематизации, обработки и анализа, коммерциализации результатов научных исследований;

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает уст-но и выполняет тестовые задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	

	
	разработки товарной, ценовой, сбытовой и коммуникационной политики предприятий различных отраслей и сфер деятельности;

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает уст-но и выполняет тестовые задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	

	
	определения эффективности маркетинга отраслей и сфер деятельности.

	Отвечает устно и выполняет тестовые задания верно и в полном объеме
	Отвечает устно и выполняет тестовые задания с незначительным и замечаниями
	Отвечает уст-но и выполняет тестовые задания на базовом уровне, с ошибками, которые при дополнительных вопросах исправляет
	Ответ устно не дан, выполняет тестовые задания с большим количеством ошибок
	

	
	ВСЕГО:
	15



Описание шкал оценивания:

	Оценка
	Баллы
	Уровень сформированности компетенции

	отлично
	13-15
	высокий

	хорошо
	10-12
	хороший

	удовлетворительно
	7-9
	достаточный

	неудовлетворительно
	6 и менее
	недостаточный



[bookmark: _Toc348433362]3. Методические материалы, определяющие процедуры оценивания знаний, умений, навыков и(или) опыта деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций
Общая процедура оценивания определена Положением о формировании фонда оценочных средств для проведения текущего контроля успеваемости, промежуточной и итоговой аттестации обучающихся (утв. приказом ректора Российского университета кооперации от 31.12.2014 № 1338-од).
Процедура оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций, может быть поэтапной или комплексной.
При поэтапной процедуре оценивания обучающемуся предлагается выполнить несколько заданий, преподаватель (или комиссия) отдельно проверяет каждое задание, оценивает и фиксирует результаты обучения (знания, умения, навыки и (или) опыт деятельности) каждого обучающегося, после чего выставляет ему оценку по дисциплине.
Комплексная процедура оценивания может включать в себя выполнение одного интегрированного задания, в ходе которого обучающийся проявляет свои знания, умения, навыки и (или) опыт деятельности, компетенции. Результат комплексной процедуры оценивания фиксируется одной оценкой, которая выставляется обучающемуся по дисциплине.
1. Процедура оценивания результатов освоения программы учебной дисциплины включает в себя оценку уровня сформированности общекультурных и профессиональных компетенций аспиранта при осуществлении текущего контроля и проведении промежуточной аттестации.
1. Уровень сформированности компетенции (одной или нескольких) определяется по качеству выполненной аспирантом работы и отражается в следующих формулировках: высокий, хороший, достаточный, недостаточный.
1. При выполнении аспирантами заданий текущего контроля и промежуточной аттестации оценивается уровень обученности «знать», «уметь», «владеть» в соответствии с запланированными результатами обучения и содержанием рабочей программы дисциплины: 
· профессиональные знания аспиранта могут проверяться при ответе на теоретические вопросы, выполнении тестовых заданий, практических работ,
· степень владения профессиональными умениями – при решении ситуационных задач, выполнении практических работ и других заданий.
1. Результаты выполнения заданий фиксируются в баллах. Общее количество баллов (макс. - 15 б.) складывается из:
· 5 баллов (33,3% от общей оценки) за  выполнение практических заданий на выявление уровня обученности «уметь», 
· 5 баллов (33,3% от общей оценки) за  выполнение практических заданий на выявление уровня обученности «владеть», 
· 3 балла (20%  оценки) за ответы на теоретические вопросы,
· 2 балла (13,3% оценки) за ответы на дополнительные вопросы.
1. По итогам текущего контроля и промежуточной аттестации в соответствии с показателями и критериями оценивания компетенций определяется уровень сформированности компетенций аспиранта и выставляется оценка по шкале оценивания.

4. Типовые контрольные задания и иные материалы, необходимые для оценки знаний, умений, навыков и(или) опыта деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций в процессе освоения образовательной программы

4.1. Материалы для подготовки к промежуточной аттестации

Вопросы к зачету:
1. Сущность и содержание аграрного маркетинга. 
2. Особенности рынков в комплексе агробизнеса. 
3. Состояние, тенденции и перспективы развития рынка сельскохозяйственной продукции.  
4. Цели, задачи, функции аграрного маркетинга. 
5. Комплекс аграрного маркетинга. 
6. Управление аграрным маркетингом.
7. Сущность, содержание и особенности промышленного маркетинга. 
8. Роль промышленного маркетинга в обеспечении эффективности деятельности производственных предприятий. 
9. Цели, задачи, принципы и функции промышленного маркетинга. 
10. Маркетинговые исследования промышленного рынка. 
11. Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика промышленного предприятия. 
12. Конкурентоспособность продукции и промышленного предприятия. 
13. Эффективность промышленного маркетинга. 
14. Управление промышленным маркетингом.
15. Сущность и особенности маркетинга в оптовой торговле. 
16. Эффективность маркетинга в оптовой торговле. 
17. Цели, задачи, функции маркетинга в оптовой торговле. 
18. Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика оптового торгового предприятия. 
19. Управление маркетингом в оптовой торговле.
20. Сущность и особенности маркетинга в розничной торговле. 
21. Эффективность маркетинга в розничной торговле. 
22. Цели, задачи, функции маркетинга в розничной торговле. 
23. Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика розничного торгового предприятия. 
24. Стратегии маркетинга в розничной торговле. 
25. Управление маркетингом в розничной торговле.
26. Сущность, содержание и особенности банковского маркетинга. 
27. Исторические аспекты возникновения и развития банковского маркетинга за рубежом и в России. 
28. Состояние и тенденции развития рынка банковских услуг. 
29. Цели, задачи, принципы и функции банковского маркетинга. 
30. Сегментация рынка банковских услуг. 
31. Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика банков. 
32. Стратегии банковского маркетинга. 
33. Управление банковским маркетингом.
34. Сущность  и содержание страхового маркетинга. 
35. Эффективность страхового маркетинга. 
36. Цели, задачи, составляющие страхового маркетинга. 
37. Поведение потребителей на рынке страховых услуг.  
38. Разработка, сбыт и продвижение страховых продуктов. 
39. Планирование страхового маркетинга. 
40. Организация службы маркетинга в страховой компании.
41. Сущность и содержание маркетинга образовательных услуг. 
42. Роль образовательного маркетинга в обеспечении эффективности  деятельности образовательных учреждений. 
43. Цели, задачи, функции маркетинга образовательных услуг. 
44. Маркетинговые исследования потребителей образовательных услуг. 
45. Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика образовательного учреждения. 
46. Управление маркетингом образовательных услуг.
47. Сущность и содержание туристического маркетинга. 
48. Состояние туристического рынка. Тенденции развития туристического маркетинга. 
49. Цели, задачи, уровни туристического маркетинга. 
50. Маркетинговые исследования потребителей туристических услуг.  
51. Маркетинговые исследования туристических продуктов. 
52. Маркетинговая товарная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика туристического предприятия. 
53. Управление туристическим маркетингом.
54. Сущность, содержание и особенности гостиничного маркетинга. 
55. Состояние и тенденции развития рынка гостиничных услуг. 
56. Цели, задачи, принципы и функции гостиничного маркетинга. 
57. Маркетинговые исследования потребителей гостиничных услуг.   
58. Маркетинговая товарная и ценовая политика гостиниц. 
59. Маркетинговая сбытовая и коммуникационная политика гостиниц. 
60. Управление гостиничным маркетингом.

Типовые контрольные задания:
0. Раскройте роль маркетинга в обеспечении конкурентоспособности предприятий, функционирующих на рынке услуг.
0. Раскройте проблемы внедрения маркетинга в деятельность финансовых учреждений.
0. Выявите особенности аграрного маркетинга.
0. Дайте критическую оценку разнообразным подходам к построению служб управления маркетингом  банка.
0. Охарактеризуйте особенности разработки стратегии маркетинга страховых компаний в современных условиях.

Образцы тестовых заданий для проведения текущего контроля и промежуточной аттестации по итогам освоения дисциплины, а также для контроля самостоятельной работы: 

1. Основными критериями мотивации продаж являются:
1. Массовые услуги, имеющие высокую трудоемкость производства и низкую степень индивидуализации, характерны:
а) для юридических услуг;
б) общественного транспорта;
в) банковских услуг;                                        
г) ресторанов.
2. К характеристикам услуги не относится:
а) наглядность;
б) неосязаемость;
в) несохранность;
г) неотделимость от источника.
3. Клиенты получают услуги с высокой степенью индивидуализации, когда обращаются:
а) к грузоперевозкам;
б) мастерам по ремонту обуви;
в) врачам;
г) оптовым продавцам.
4. Услуги  с  низкой  степенью  трудоемкости  и  низкой  степени индивидуальности оказывают:
а) ресторан;                                           
б) курорты;
в) врачи;                                                
г) юристы.
5. Услуги невозможно продемонстрировать, увидеть, попробовать, транспортировать, хранить, упаковывать или изучать до получения этих услуг – это черты такой характеристики услуги, как ________.
а) неосязаемость;                                           
б) неразрывность производства и потребления услуги;
в) непостоянство качества;                                                
г) несохраняемость.
6. Укажите верную последовательность процесса принятия решения о приобретении туристской услуги:
Оценка информации.  
Покупка.       
Осознание потребности.
Поиск информации.
Принятие решения о приобретении туристской услуги.  
1. К эмпирическим источникам информации о торговых предложениях относят:
а) семья;                                           
б) реклама;
в) опыт потребителя;                                                
г) слухи.
2.  К коммерческим источникам информации о торговых предложениях относят:
а) семья;                                           
б) реклама;
в) опыт потребителя;                                                
г) слухи.
3. Потребители, осваивая новый банковский продукт, первоначально проходят стадию:
а) осведомленности;                                           
б) интереса;
в) оценки;                                                
г) слухов.
4. Адресатом маркетинговых коммуникаций образовательного учреждения не являются:
а) преподаватели вузов;                                           
б) аспиранты;
в) органы власти и управления города;                                                
г) все ответы не верны.
5. К целям маркетинговых коммуникаций агрофирмы не являются:
а) снижение производственных затрат;                                           
б) создание осведомленности;
в) увеличение объемов продаж;                                                
г) все ответы не верны.
12. При проведении выборочных исследований рынка турпродукта приоритетным является:
а)  обеспечение  количественной  и  качественной   репрезентативности результатов;
б) обеспечение количественной репрезентативности результатов;
в) обеспечение качественного проведения обследования;
г) обеспечение надежного контроля за работой регистраторов.
13.  При работе на одном сегменте банк использует в своей деятельности маркетинг:
 а) недифференцированный;
 б) дифференцированный;
 в) концентрированный;
 г) все ответы неверны.
14. Сегментирование рынка гостиничных услуг по демографическому признаку не включает в себя следующий признак:
    а) возраст;
    б) стиль жизни;
    в) регион;
    г) этап жизненного цикла семьи.
15. Для устранения такого недостатка услуги как специфического товара - недолговечность, предприятию необходимо:
а) инициировать создание членских клубов, ассоциаций предприятий сфер услуг;
б) ввести и развивать систему предварительных заказов;
в) работать с более многочисленными группами клиентов;
г) поддерживать позитивное общественное мнение.


Литература для подготовки к зачету:
1. Маркетинг торгового предприятия / Парамонова Т.Н., Красюк И.Н., Лукашевич В.В. - М.:Дашков и К, 2018. - 284 с.: ISBN 978-5-394-02068-1 - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/415048
2. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности / Морозов Ю.В., Гришина В.Т., - 9-е изд. - М.:Дашков и К, 2018. - 448 с.: ISBN 978-5-394-02263-0 - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/415400




Промежуточная аттестация
4.2. Комплект тестовых заданий 
для проведения зачета по дисциплине

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ 
ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ
«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»
ЧЕБОКСАРСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки    38.06.01 Экономика (уровень подготовки кадров высшей квалификации)»

Тестовые задания для проверки уровня обученности ЗНАТЬ:
Элементами коммуникационной политики промышленного предприятия не является:
а) реклама;
б) стимулирование сбыта;
в) цена;
г) паблик рилейшнз.
Недостатком региональной организации банковского маркетинга является:
а) сложность;
б) многофункциональность;
в) статичность;
г) гибкость.

Тестовые задания для проверки уровня обученности УМЕТЬ, ВЛАДЕТЬ:
При отрицательном спросе на услуги применяется следующий вид маркетинга:
а) контрмаркетинг;
б)  конверсионный;
в)  отсутствующий;
г)  ремаркетинг.
Средством стимулирования сбыта не является:
а)  скидки;
б)  подарки;
в)  конкурсы;
г)  паблик рилейшнз

Преподаватель __________________________________
подпись)
Заведующий кафедрой    _________________________       
(подпись)

4.3. Критерии оценки для проведения зачета /экзамена по дисциплине
оценка «отлично» выставляется аспиранту, если его посещаемость составила более 50% аудиторных занятий, он  глубоко и полно овладел содержанием учебного материала, в котором легко ориентируется, в совершенстве владеет  понятийным аппаратом, умеет логично связывать  теорию с практикой и решать ситуационные задачи, высказывать и обосновывать свои суждения;
оценка «хорошо» выставляется аспиранту, если он посетил более 50% аудиторных занятий, аспирант достаточно полно освоил учебный материал, овладел понятийным аппаратом, ориентируется в изученном материале, осознанно применяет знания для решения ситуационных задач, грамотно излагает ответ, но в содержании ответа имеются неточности;
оценка «удовлетворительно» выставляется, если посещаемость аспирантом аудиторных занятий составила более 50%, он демонстрирует знание и понимание основных положений учебного материала, но излагает его бессистемно, непоследовательно, допускает неточности в определении основных понятий, применяет знания для решения несложных ситуационных задач, не умеет доказательно обосновывать свои суждения;
оценка «неудовлетворительно» выставляется, если посещаемость аудиторных занятий составила менее 50%, аспирант имеет хаотичные  знания, не умеет выделять главное,  допускает грубые ошибки в определении понятий и искажает их смысл, неуверенно излагает материал, не умеет применять изученный материал для решения ситуационных заданий.
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