Примерные оценочные материалы, применяемые при проведении

промежуточной аттестации по дисциплине (модулю) 
«Маркетинг взаимоотношений»


При проведении промежуточной аттестации обучающемуся предлагается дать ответы на 2 вопроса из нижеприведенного списка.

Примерный перечень вопросов
1. Основные определения и понятия маркетинга взаимоотношений.

2. Функции и цели маркетинга взаимоотношений.

3. Основные экономические законы, используемые в маркетинге.

4. Характеристика этапов становления маркетинга взаимоотношений.

5. Эволюция концепции маркетинга взаимоотношений. 
6. Эволюция концепции Marketing mix - 4P, 5P, 7P.

7. Виды и цели маркетинговых исследований. Методы маркетинговых исследований. 

8.  Сегментация рынка (критерии, признаки сегментации).

9.  Выбор целевого рынка, маркетинговые стратегии сегментации. 

10.  Маркетинговая информация, маркетинговая информационная система.

11.  Конкуренция: определение, виды, формы.

12.  Конкурентоспособность товара и её основные параметры. 

13.  Позиционирование товаров на рынке (цели и методы).

14.   Стратегии позиционирования товара. 

15.  Дифференциация товаров на рынке (основные виды). Стратегии дифференциации товара.
16.  Жизненный цикл продукта (услуги). Маркетинговые стратегии, соответствующие этапам жизненного цикла.
17.  Концепция Product Market Fit. Процесс разработки нового продукта. 

18.  Структура цены продукта. Понятие точки безубыточности. 

19.  Подходы, методы формирования цены товара.

20.  Ценовая политика (сущность, цели, задачи, факторы, влияющие на уровень цены). Виды ценообразования.

21.  Ценовые стратегии.

22.  Реклама (виды, эффективность).  
23.  Unit–экономика бизнеса и основные маркетинговые метрики, входящие в модель расчёта прибыли.

24.  Воронка продаж – планирование и оценка эффективности бизнеса.
25.  Алгоритм принятия решения потребителем. Виды поведенческих моделей. 

26.  CJM – планирование и оценки эффективности бизнеса.
27.  Основные этапы жизненного цикла клиента.

28.  Факторы, определяющие интенсивность взаимоотношений организации с клиентом.

29.  Ценность клиента в маркетинге взаимоотношений.

30.  Рыночный потенциал клиента.

31.  Ресурсный потенциал клиента.

32.  Классификация методов исследования ценности.

33.  Сущность и практическая реализация ABC-метода.

34.  Маркетинг отношений и прямой маркетинг.
35.  Качественное и количественное исследование ценности клиентов.

36.  Многомерные методы определения ценности клиента: количественные и балльные.

37.  Портфельные модели исследования ценности клиентов.

38.  Организация клиентоориентированного управления организацией.

39.  Удовлетворенность клиентов как фактор сохранения взаимоотношений.

40.  Основные теории удовлетворенности клиента.

41.  Разработка (корректировка) корпоративной стратегии на основе анализа портфеля СЗХ.
42.  Маркетинговые возможности укрепления связей с использованием элементов комплекса маркетинга.

43.  Выбор базовой конкурентной стратегии бизнеса.
44.  Многоуровневая модель развития лояльности клиентов.
45.  Методы оценки потребительской лояльности.
46.  Программы повышения лояльности клиентов.
47.  Внутренний маркетинг взаимоотношений.
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