Примерные оценочные материалы, применяемые при проведении

промежуточной аттестации по дисциплине (модулю)

«Маркетинговые исследования в управлении качеством»

При проведении промежуточной аттестации обучающемуся предлагается дать ответы на 2 вопроса, приведенных в экзаменационном билете, из нижеприведенного списка.

Примерный перечень вопросов:

1. Маркетинг в качестве теоретической концепции и как область практической деятельности компании.

2. Система маркетинга, ее особенности.

3. Цели и принципы маркетинга.

4. Сопоставление концепции сбыта и маркетинга.

5. Сущность современной концепции маркетинга.

6. Функции маркетинга.

7. Основные субъекты маркетинга.

8. Маркетинговый контроль как важная функция управления

9. фирмой.

10. Стратегические и тактические цели маркетингового контроля.

11. Понятие контроллинга, его маркетинговый аспект.

12. Система основополагающих принципов контроллинга. Пути и формы их практической реализации.

13. Расскажите о понятиях товара по замыслу, товара в реальном исполнении и товара с подкреплением на примере любого конкретного товара.

14. К какому типу товаров (широкого потребления или производственного назначения) относятся мука, строительный кирпич, запчасти для автомобиля?

15. Приведите примеры товаров, относящихся к товарам повседневного и долговременного пользования.

16. К какой категории продуктов относится продукт, предоставляемый в кафе и ресторанах: к товарам кратковременного пользования или услугам?

17. К какому типу товаров (повседневного спроса, предварительного выбора, особого спроса) относится телевизор?

Задание. К числу наиболее важных сторон маркетинговой деятельности, определяющих выбор стратегических решений развития предприятий и организаций, относятся:

1. Своевременное планирование и проведение маркетинговых мероприятий.

2. Наличие в достаточном объеме необходимой информации о потенциальном рынке, конкурентах и т.д.

3. Обеспечение маркетинговых исследований необходимыми материальными, трудовыми и финансовыми средствами.

4. Компетентная ценовая политика.

Ответьте на вопросы:

1. Какие еще аспекты маркетинга важны для производственной и коммерческой деятельности фирмы?

2. В чем их особенности?

Задание. Составьте дерево конкретных, четко сформулированных маркетинговых целей. Выберите тот тип компании, который вам было бы интересно описать:

1) строительная компания;

2) торговая фирма (продукты питания);

3) туристская фирма;

4) банк,

5) благотворительная или социальная организация.

Задание. Концепция маркетинговых действий включает ряд взаимосвязанных элементов, в своей совокупности выражающих философскую и функциональную направленность. В зависимости от намеченных целей определяется круг задач, которые необходимо решить, выбираются приоритетные принципы, определяются роль и место маркетинга в общей стратегии и тактике предприятия, масштабы действий, прогнозируется эффективность этих действий

Сформулируйте концепцию маркетинга для:

• товара народного потребления;

• услуги (коммерческого характера);

• товара промышленного назначения.

Задание. Выберите среди кафе или торговых организаций 2-3 конкурирующих заведения. Сделайте заказ, понаблюдайте за работой продавцов, поведением покупателей, оцените интерьер. Сделайте анализ их работы, ответив на следующие вопросы:

· Имеет ли каждое из конкурирующих заведений свое лицо или они одинаковы.

· Попробуйте оценить работу заведения с точки зрения реализации концепции маркетинга.

Основная цель маркетинга - это максимальное удовлетворение потребителей. В какой степени, изученные вами организации, преследуют эту цель?

Задание. Японская машиностроительная фирма «Амада» - известное в мире предприятие. Организационная структура фирмы включает шесть производственных и пять торговых дочерних компаний, крупную научно-исследовательскую лабораторию, три предприятия по гарантийному обслуживанию и производственному обучению. Общая численность персонала этих предприятий достигает 7 тыс. человек.

Кроме того, фирма располагает несколькими десятками филиалов за рубежом, включая США, Европу, Латинскую Америку и Азию.

Продукция фирмы - это высокопроизводительные станки, роботы с микропроцессорами, лазерными устройствами и т.д. Работа по производству и реализации продукции представляет собой хорошо отлаженный механизм и включает:

• тщательное изучение спроса, конъюнктуры рынка, выявление возможных заказчиков и конкурентов, определение размеров рынка, уровня цен;

• установление и закрепление деловых связей с заказчиками;

• предварительную проработку производственных планов на основе полученной информации о потенциальных рынках;

• переговоры с поставщиками сырьевых материалов и выбор оптимальных вариантов;

• производство продукции и ее реализация с расчетом на конкретный спрос, как существующий, так и предполагаемый.

Фирма активно ведет рекламную работу, распространяя разнообразную информацию о своих новинках. На выставках, в том числе передвижных, клиентам предоставляется возможность поработать на любом из находящихся там станков в течение нескольких дней, высказать свои замечания и пожелания.

Конструкторская лаборатория фирмы в соответствии с этими пожеланиями может разработать требуемые модификации оборудования.

В случае претензий покупателей фирма производит замену изделий либо организует на месте их доводку.

Девиз фирмы: «Покупатель - всегда король».

Ответьте на вопросы:

1. Дайте интегральную оценку стратегии фирмы на рынке машиностроительной продукции.

2. Чем принципиально характер деятельности компании «Амада» отличается от аналогичных предприятий в России?

3. Применим ли опыт японской фирмы в нашей стране? Что в первую очередь вы рекомендовали бы сделать?

4. Предложите свой вариант девиза для предприятий, исповедующих стиль работы фирмы «Амада».

Задание. Известный во всем мире специалист по менеджменту Питер Ф. Друкер в своей книге «Рынок: как выйти в лидеры» приводит два, ставших по существу классическими, примера маркетинговой стратегии предприятий, основанной на гибкой, нестандартной системе ценообразования.

1) Кинг Жиллет не был изобретателем безопасной бритвы: к концу прошлого века были запатентованы десятки подобных изделий. Многие изобретатели конструировали безопасные бритвы, но продать их не могли. Чтобы побриться в парикмахерской, надо было заплатить 10 центов, а самая дешевая безопасная бритва стоила целых 5 долл. - сумма огромная, если учесть, что 5 долл. считались совсем неплохой дневной зарплатой. Безопасная бритва, предложенная «Жиллетт», была не лучше многих других. Расходы же на ее изготовление были намного выше. Однако «Жиллетт» не «продавала» свои бритвы Она практически раздавала их бесплатно: розничная цена бритвы равнялась 55 центам, а оптовая - 20 центам, что составляло немногим более 1/ 5 себестоимости.

Вместе с тем конструкция бритвы была таковой, что в ней можно было использовать только лезвия, запатентованные «Жиллетт». Изготовление одного такого лезвия обходилось в 1 цент, а продавались они за 5.

Так как использовать каждое лезвие можно было 6-7 раз, то получилось, что бриться самому в десять раз дешевле, чем в парикмахерской. «Пойманный» «Жиллетт» покупатель мог истратить гораздо больше, чем 5 долл., которые ему пришлось бы заплатить за безопасную бритву, изготовленную конкурентом «Жиллетт», а затем покупать лезвия не дороже 1 - 2 центов за штуку.

В итоге «Жиллетт» заняла фактически монопольную позицию на «бритвенном» рынке и удерживала ее почти сорок лет.

2) Несмотря на наличие патентов на изготовление копировальных машин, крупные машиностроители не видели перспектив в производстве и продаже такой техники. Согласно их расчетам, копировальная машина должна была стоить минимум 4000 долл. Они были уверены, что никто не захочет покупать машину за такие деньги при крайне низкой цене на копировальную бумагу. Крупные компании понимали, что установка такого дорогостоящего оборудования требовала соответствующего экономического обоснования, расчета фондоотдачи и других экономических показателей. Но какую экономическую выгоду можно было ожидать от устройства, призванного облегчить секретарскую работу? Однако небольшая компания «Хелоид», которую теперь знают во всем мире как «Ксерокс», патенты приобрела и разработала модель копировальной машины без каких-либо особенных технических новшеств. Компания привлекла внимание потребителей низкой ценой на продукцию этих машин-копий. При цене 5 - 10 центов за одну копию нет нужды составлять расчеты эффективности капиталовложений.

Эта услуга имела чисто символическую цену, которую могла оплатить любая секретарша. Образно можно сказать, что цена на копировальные автоматы фирмы «Ксерокс» была 5 центов за одну копию! Итог: маленькая компания за десять лет превратилась во всемирно известного поставщика копировального оборудования с многомиллиардным оборотом.

Ответьте на вопросы:

1. Что общего в стратегии маркетинга компаний «Жиллетт» и «Ксерокс»?

2. Согласны ли вы с известным утверждением, что покупатели покупают не «продукт», а то, что этот продукт им дает?

3. Можно ли утверждать, что «Жиллетт» и «Ксерокс» получали свои деньги за то, что смогли по-настоящему удовлетворить потребности своих потребителей, предоставляя им то, что они больше всего хотели бы иметь?

4. Постарайтесь найти аналогичный вариант нестандартного подхода к ценообразованию на продукцию или услуги среди российских фирм.

Задание. Российская фирма N с целью определения стратегии своего развития выясняет возможность и целесообразность начала изготовления новой продукции. Идея такой продукции может:

а) возникнуть у руководства фирмы;

б) быть высказана торговыми представителями фирмы;

в) исходить от покупателей;

г) быть вызовом конкурентов.

1. Оцените с различных точек зрения каждый из предложенных вариантов.

2. Назовите дополнительные источники появления идеи нового товара.

Задание. Когда занимаешься бизнесом, то знать, чего хочет потребитель, - значит обладать преимуществом по сравнению с конкурентами на рынке. Если же вы стали уступать конкуренту, чрезвычайно важно выяснить, почему потребитель идет к нему, а не к вам. Лучше всего, конечно, спросить

самого потребителя.

В качестве примера приводится часть вопросов, заданных потребителям о новом кондитерском изделии английской компании «Швепс», состоящем из бисквита, карамели и изюма.

1. Как часто вы едите кондитерские изделия?

2. Когда вы их едите?

3. Что из предлагаемого ассортимента вам нравится?

4. Почему вам нравятся именно эти изделия?

5. Не слишком ли кондитерское изделие фирмы «Швепс» мягкое, или твердое, или приторное?

6. Купите ли вы его по такой-то цене?

7. От чего вы откажетесь, чтобы купить новое кондитерское изделие?

Представьте, что ваша фирма собирается «запустить» на рынок новый продукт. Конечно, вначале целесообразно апробировать его.

Подготовьте вопросник из 18-20 вопросов, с помощью которого можно было бы собрать необходимую информацию у потенциальных покупателей.

Задание. Оцените приведенные ниже примеры маркетинг-микс и выделите достоинства и недостатки.
Таблица 
	Маркетинговая деятельность
	Маркетинг-микс лосьона «Идеал» для сегмента рынка «Мужчины до 30 лет»
	Маркетинг-микс лосьона «Идеал» для сегмента рынка «Мужчины старше 30 лет»

	Планирование
	Ежемесячно 270 тыс. шт.
	Ежемесячно 350 тыс. шт.

	Планирование сбыта
	Прямая поставка в розничную торговлю
	Прямая поставка в розничную торговлю, использование коммивояжеров и торговых представителей

	Каналы сбыта
	Без посредников, прямая поставка со склада
	Прямые поставки и коммивояжеры, доставка косвенно через торговых представителей

	Торговый посредник
	Нет
	Торговый представитель

	Разработка про
дукции
	Приятный сильный запах, бесцветная жидкость
	Скромный, устойчивый, мягкий запах, легкая окраска

	Упаковка
	Картонный ящик на 50 шт.
	Картонный ящик на 50 шт.

	Оформление и емкость флакона
	Флаконы с углами, емкость 50 и 100 мл в простой картонной упаковке
	Круглые флаконы емкостью 30 и 50 мл в престижной упаковке

	Ценовая политика
	Умеренная цена
	Повышенная цена

	Условия
	Без скидок
	Дифференцированные скидки и бонус от суммы, на которую куплены товары в течение года

	Ассортиментная политика
	6 видов лосьонов среднего класса других производителей
	3 вида лосьонов повышенного класса другой фирмы

	Выбор покупателей
	Все розничные торговцы на территории сбыта
	Розничные торговцы с плановым оборотом свыше 5 млн руб. в месяц

	Стимулирование
	Демонстративно-рекламный материал в розничной торговле
	Первоклассное размещение товаров в розничной торговле

	Реклама и связи с общественностью
	Отсутствие рекламы в средствах массовой информации, реклама в розничной торговле под девизом «Молодежь и спорт»
	Реклама в журналах, каталогах, на радио и ТВ под девизом «Престиж и уверенность в себе»


Задание. Маркетинговая служба крупного магазина хозяйственных товаров провела исследование с целью определения целевой группы покупателей по товару "обои". Было опрошено 150 человек. Результаты опроса обобщены в таблице.

Проанализируйте данную в таблице информацию. Определите це​левую группу покупателей, опишите портрет типичного покупателя.

Каким образом можно скорректировать маркетинговые мероприятия с учетом данной информации?

Результаты опроса покупателей

	Вопросы анкеты
	Количество опрошенных покупателей

	
	женщины
	мужчины

	Всего опрошенных
	96
	54

	Возраст 20 - 24
	7
	-

	25-34
	30
	16

	35-44
	31
	20

	45-54
	19
	15

	55 и более
	9
	3

	Образование
	
	

	среднее
	14
	18

	среднеспециальное
	61
	20

	высшее
	21
	16

	Профессионально-социальная группа
	
	

	руководители
	4
	8

	служащие
	87
	17

	рабочие
	5
	29

	Количество человек в семье
	
	

	2 человека
	12
	7

	3 человека
	45
	30

	4 человека
	21
	12

	5 и более
	18
	5

	Общий семейный доход
	
	

	низкий
	30
	15

	средний
	38
	20

	высокий
	28
	19


Задание. Фирма «Повар» производит мясные полуфабрикаты и деликатесы. Потенциальные потребители деликатесов - супермаркеты и специализированные продовольственные магазины. а мясных полуфабрикатов - кафе быстрого обслуживания, столовые, рестораны. Супермаркеты заинтересованы в точном соблюдении установленных сроков, качества и ассортимента поставок; надежной и привлекательной упаковке. При выборе поставщика магазины будут ориентироваться на предлагаемые цены и сроки хранения продуктов. Для ресторанов важно получить эксклюзивную продукцию высокого качества небольшими партиями под заказ. Кафе заинтересованы в калибровке продукции (равный вес изделий одного наименования). А для столовых имеет значение постоянное наличие недорогого ассортимента продукции.

У городских магазинов и супермаркетов имеется круг постоянных поставщиков деликатесов, однако последними нередко не соблюдаются сроки поставок, а ассортимент не всегда привлекает покупателей.

Магазины часто находятся в сложном финансовом положении, часть из них терпит убытки и вынуждена прекращать свою деятельность. Оставшиеся магазины сильно сокращают ассортимент деликатесов, ориентируясь на покупателей с невысоким уровнем доходов. Менеджеры ресторанов не склонны к смене поставщиков и неохотно идут на новые контакты, а кафе постоянно меняют поставщиков в поиске тех, кто сможет выполнять их особые требования.

По мнению специалистов фирмы «Повар» существует расхожий миф «о широком ассортименте как залоге успеха». Производители мясной продукции постоянно наращивают свой ассортимент, вводя каждый месяц новые позиции и гордятся тем, что их прайс-лист насчитывает сотни наименований. Однако анализ данных о реализации показывает, что постоянным спросом пользуются лишь несколько наименований. Менеджер по продажам предложил проводить учет предложений и пожеланий клиентов, который должен показать определяющие критерии выбора при оформлении заказа на поставку. Полученные данные предполагается использовать при планировании ассортимента, установлении цен и требований к качеству продукции, а также при создании рекламных обращений и предупреждения возражений в ходе презентаций.

1. Выделите основные ориентиры, используемые организациями-покупателями мясной продукции при закупках.

2. Какие принципы сегментирования рынка могут быть использованы фирмой «Повар»?

3. В каких сегментах рынка фирма может добиться наибольшего успеха, если обеспечит себе необходимые конкурентные преимущества?

4. Над созданием каких конкурентных преимуществ должна работать фирма?

5. Какими критериями нужно руководствоваться при формировании ассортимента? Предложите маркетинговые решения по ассортименту, актуальные для фирмы «Повар».

Задание. Маркетинговая служба Издательского дома «Коммерсант» (Россия) провела исследования московского рынка парфюмерных товаров. Была изучена сегментация потребительского спроса, выделены группы потребителей и их приоритеты.

Результаты исследования представлены в таблице.

Таблица. Особенности спроса покупателей разного возраста
	Возраст, лет
	Доля в составе покупателей,
%
	Среднее количество наименований парфюмерии у владельца, шт.
	Продукцию каких фирм предпочитает (в порядке убывания частоты упоминания)

	
	
	Мужчины
	

	18-20
	1
	2
	Тиффани, Драккар, Аламо

	20-25
	7
	3
	Аламо, Тиффани, Арамис

	25-32
	32
	5
	Богар, Пур Омм, Филеас.
Уан Мэн Шоу, Шевнньон.
Драккар

	33-45
	48
	6
	Лапидус, Уан Мэн Шоу,
Богар, Шевнньон

	45-55
	10
	3
	Лапидус, Богар, Арамис,
Пур Омм

	55 и выше
	3
	3
	Лапидус, Богар, Пур Омм

	Женщины

	до 15
	9
	2
	Ева Флор, Изабель

	15-18
	15
	3
	Анаис, Паола, Нина Риччи

	18-23
	30
	3
	Уайт Лайнсн, Эсти. Клима

	23-28
	34
	4
	Опиум, Дюна. Пуазон, Шанель

	28-35
	5
	4
	Палома Пикассо, Трезор.
Пуазон, Клима, Дюна

	35-45
	4
	3
	Креатон, Палома Пикассо,
Пуаз он

	45-55
	2
	4
	Креатон, Палома Пикассо,
Пуазон

	55 и выше
	1
	4
	Креатон, Палома Пикассо,
Пуазон, Фантазн


Ответьте на вопросы:

1. На продукцию каких фирм целесообразно в первую очередь ориентировать сбыт? Объясните свой выбор.

2. Следует ли при реализации маркетинговой стратегии учитывать возраст потенциальных покупателей? Почему вы так считаете?

3. Насколько часто следует изучать сегментацию потребительского спроса?

4. Какими еще показателями вы дополнили бы приведенную выше таблицу для повышения объективности маркетингового исследования?

Задание. Предприниматель разделяет рынок сбыта на отдельные, отличающиеся между собой, сегменты с целью установления для каждого сегмента пригодного инструмента сбыта. Сегментация осуществляется по объективным критериям, например, полу, возрасту, доходу, месту проживания, интересам покупателей. Примером может служить сегментация рынка для велосипедов дорожного класса, критерий сегментации - конструкция изделия.

	Сегмент
	Доход, у.е.
	Формирование изделия

	1
	1500...2500
	Стандартная модель с серийным оборудованием

	2
	2500...4000
	Велосипед среднего класса улучшенной комплектации

	3
	свыше 4000
	Велосипед среднего класса комплектации люкс


Осуществите сегментацию для того же товара по другим признакам.
Задание. Фирма «Стиль» производит женскую и мужскую одежду и реализует ее, в основном, через собственную торговую сеть. Специалисты фирмы планируют открытие новых розничных магазинов и работают над совершенствованием системы продвижения своей продукции.

Сформулируйте предложения по продвижению товаров фирмы, ответив на следующие вопросы:

1) Какие места продажи нужно выбрать для открытия новых торговых точек (у метро, у остановок транспорта, в магазинном комплексе)?

2) В каких средствах распространения лучше всего размешать рекламу?

3) Какие мероприятия в области продвижения позволят привлечь новых покупателей и сохранить постоянных?

4) Какие маркетинговые мероприятия следует применять для формирования и поддержания имиджа фирмы и торговой марки?

Задание. Рассчитайте исходную цену на товар затратным методом при условии, что фирма планирует уровень прибыли в 30%:

а) производится одно наименование продукции, переменные издержки на единицу составляют 250 рублей, постоянные издержки - 300 000 рублей, объем производства - 1 000 штук;

б) производится несколько наименований продукции, материальные затраты по одному из них составляют 105 рублей, прямые затраты на рабочую силу 55 рублей, косвенные (накладные) затраты 200% от прямых затрат по заработной плате.

Задание. Товар-новинка на рынке детского питания
Предприятие «Малыш» с 1985 года производит продукты для детского питания. В дореформенный период предприятие не испытывало конкуренции на рынке и не имело проблем со сбытом. Ассортимент составляли традиционные молочные смеси, фруктовые, овощные и иные добавки к детскому питанию. Однако в 90-е годы предприятие оказалось на грани банкротства. Выход из кризиса был найден, и предприятие смогло «встать на ноги». В то же время было решено при сохранении структуры ассортимента привлекать потребителя доступными ценами, подчеркивая «натуральность и качественность» сырья, производимого на территории страны, а также улучшить качество и внешний вид упаковки.

Наибольший спрос на рынке имеют фруктовые и овощные смеси, объем их продаж держится на уровне 100 000 литров в год (объем одной баночки составляет 0,25 л). Переменные затраты на одну баночку составляют 10 руб. Уровень планируемой рентабельности на все виды продукции - 25%. Приемлемыми считаются цены от 13 до 17 руб. за баночку.

Предприятие также решило вывести на рынок новый продукт - детские крекеры. Исследования рынка показали их востребованность, однако данную потребность вполне может удовлетворить и низкокалорийное печенье. В то же время эластичность спроса по иене признана высокой, поскольку большинство семей с детьми подобные покупки совершают часто и в семейном бюджете они составляют значительную величину.

Вопросы и задания: 

1. Рассчитайте цены на указанные продукты методом «полных затрат», если переменные затраты на упаковку крекеров составят 6 руб., планируемый объем сбыта - 500 000 упаковок, сумма постоянных затрат -1 500 000 руб.

2. Будут ли крекеры конкурентоспособным продуктом, если рыночные цены на аналогичное печенье составляют от 7 до 12 руб. 

3. Используя метод маржинальных затрат рассчитайте новые цены на предложенные виды продукции при условии сохранения объема прибыли.

4. Какие неценовые стратегии могут быть использованы при внедрении на рынок детских крекеров?

5. Дайте характеристику возможных целевых групп потребителей и определите особенности формирования цен для каждой из них.

Задание. Небольшая американская пивоваренная фирма «Старый доминион», в которой работают 5 мастеров пивоваров и 5 рабочих, находится на «острие» потребительского спроса. Он же в последние годы ориентируется на «особые», «специальные», «сезонные» сорта пива. Именно «сезонная» продукция позволила микропивоварне привлечь к себе внимание на бурно развивающемся рынке специализированного пива США.

Для привлечения внимания потенциальных клиентов фирма по субботам организует ознакомительные экскурсии. Экскурсантам уже на входе предлагают попробовать традиционный сорт пива типа «лагер», а после знакомства с производством открывают ничем не ограниченный доступ к кранам с фирменным пивом 5 сортов, без искусственных добавок и консервантов. Причина такой щедрости проста. Руководители фирмы считают, что настоящий продукт лучше всего рекламирует себя сам. Выделяемые на дегустацию бочки обычно быстро пустеют, что подтверждает высокое качество пива. В результате магазины и рестораны ряда прилегающих штатов с охотой приобретают полюбившийся клиентам напиток, который к тому же дешевле импортных сортов.

Ответьте на вопросы:

1. В чем причина коммерческого успеха фирмы «Старый доминион»?

2. Что бы вы еще предложили для привлечения покупателей пива?

3. Используется ли практика фирмы «Старый доминион» в России?

Задание. Разработка эффективного рекламного текста для мебельной фирмы.

Два партнёра организовали фирму с небольшим штатом работников, которая занимается изготовлением стульев и табуретов отличного качества и разных конструкций. Их основные торговые точки – несколько московских магазинов. Переехав в новое помещение в дальнем пригороде, партнёры решили расширить производство, для чего им необходимо наличие новых торговцев в радиусе 150 км от своего предприятия. Они обратились в несколько магазинов в выбранном районе, но большинство из них - гораздо меньше московских и заинтересованы в поддержке рекламой.

Партнёры начинают понимать, какую роль может сыграть реклама в налаживании распределения. После некоторого размышления они осознают, что в то же время она обеспечит им большую степень контроля над процессом продаж.

Изучив данные о рекламных расценках, подходящих местных журналов и газет, и выделив значительные средства на типографские работы, партеры пришли к выводу, что проведение пробной рекламной кампании будет обосновано. Особый интерес для потребителей представляют преимущества предлагаемого товара, включая методы их производства и продажи. Характеризуя продукцию партнёров, можно выделить следующие моменты:

1. Тип производимой модели.

Стулья обеденные, в том числе резные, двух видов. Кресла для отдыха трёх видов. Табуреты кухонные и для баров.

2. Материалы.

Лучшие сорта выдержанных липы, дуба, бука, красного дерева и других пород на заказ. Древесина и фанера тщательно подобраны друг к другу. Обивка из лучших сортов кожи и тканей. Высококачественная фурнитура.

3. Дизайн.

Модели созданы ведущими промышленными дизайнерами.

4. Производство.

После машинной обработки каждая деталь проходит тщательную проверку и при необходимости доводится перед сборкой вручную. Каждое изделие перед вощением или полировкой проверяется специалистами с помощью традиционных методов контроля. Обивка осуществляется специалистами, которые также пользуются традиционными приёмами труда и материалами. Перед отгрузкой каждое изделие самым тщательным образом проверяется и принимается одним из партнёров. 

5. Гарантии.

За исключением случаев естественного износа, случайного повреждения или преднамеренно неправильного использования каждое изделие имеет гарантию пятилетнего срока службы. Для поддержания репутации производителя изделий исключительного качества фирма всегда в полной мере выполняет свои гарантийные обязательства.

1) Изложите порядок разработки рекламного обращения.

2) Учитывая проблему кейса, подберите наиболее подходящий слоган для рекламного обращения, определите структуру рекламного обращения и напишите рекламный текст (5-10 предложений).

Задание. Какими методами сбора первичных данных при проведении маркетинговых исследований необходимо воспользоваться в следующих ситуациях:

· Владелец магазина готовой одежды намерен расширить ассортимент товаров и желает узнать, какие виды одежды будут пользоваться повышенным спросом.

· Фирма, планирующая производство нового продукта - молочно-фруктовых коктейлей - должна определить наличие спроса на этот продукт.

· Производители хлебобулочных изделий хотели бы определить объемы, ассортимент и частоту закупок семьями хлеба и другой выпечки по дням недели.

· Менеджер отдела столовой посуды поставил перед собой задачу - подсчитать, какой процент покупателей, посетивших отдел, уходят с покупкой.

Задание. Германский производитель садоводческих систем стоит перед проблемой стагнирования рынка посевного материала и удобрений. Половина домашних хозяйств в ФРГ имеет сады (всего 10 млн. садов площадью примерно 230 м2 каждый в среднем). Однако ежегодно прибавляется только около 2,3% общей площади газонов. Около 30% собственников газонов имеют с ними проблемы. Одна из причин — низкое качество посевного материала: не отвечающий принятым размерам рост летом и низкая устойчивость к болезням, он плохо переносит частое скашивание и через несколько лет быстро дегенерирует. Удобрение и поливка против сорняков имеют только поверхностный эффект, так как качество основной поросли зависит от посевного материала. Поэтому восстановление газона должно быть капитальным.

Более того, изменяются требования владельцев газона к его особенностям. Вместо репрезентативности и декоративности предпочтение отдается сильному и крепкому газону, который способен выдержать нагрузку — спортивные занятия, игры и т.д.

Однако красивый и качественный газон можно получить, только полностью пересеяв газон высококачественным посевным материалом. При этом газоном вообще нельзя пользоваться три месяца и он достаточно дорог.

Исследования, которые производитель проводит в этой области, показывают, что засев высококачественного посевного материала на месте уже существующего дегенерировавшего газона даст только оптический эффект. Для того чтобы получить действительно качественный газон, необходима специальная обработка почвы, прежде всего с применением соответствующих удобрений.

Система восстановления газона, которую предлагает производитель, состоит в использовании следующих продуктов: посевного материала, удобрений для корней рассады, специальных удобрений для травы и необходимого садоводческого оборудования для повседневной деятельности, т.е. косьбы, внесения удобрений, поливки, уборки и т.д.

Главная часть этой системы — результат исследований и развития производителя.

Выгода потребителя заключается в том, что старый, дегенерировавший газон полностью обновляется в течение короткого времени (около шести недель). При этом цена составляет 1/7 цены нового газона. Кажущаяся сложность этой системы и анализ сбыта показали, что классическим сбытовым путем эта система на рынке укрепиться не смогла.

1. С какой маркетинговой проблемой столкнулся производитель?

2. По результатам анализа разработайте маркетинговую концепцию и шаги по ее претворению в жизнь.

Задание. Рассмотрите ситуацию: Вы – специалист по маркетингу в телекомпании. Телекомпанию интересует мнение зрителей о новой развлекательной программе.

Какую маркетинговую информацию Вы хотите получить? Какими методами Вы будете осуществлять её сбор?

Задание. Рассмотрите ситуацию: Вы – специалист по маркетингу в рекламном агентстве. Ваша организация хочет повысить цены на свои услуги. В какой маркетинговой информации Вы нуждаетесь? Как можете получить её?

Задание. Рассмотрите ситуацию: Вы – специалист по маркетингу в фирме. Ваша организация хочет предложить рынку новую транспортную услугу. Каковы цели исследований, которые Вам необходимо провести?

Задание. Планируется провести маркетинговое исследование методом опроса, целью которого является определение целесообразности строительства молодежного центра для проведения досуга. Задачи исследования: выяснение ассортимента необходимых услуг, режима работы центра, диапазона цен на услуги.

Для проведения исследования определите целевую аудиторию и разработайте анкету, с помощью которой можно будет провести опрос и решить поставленные задачи.

Примерный перечень тестовых заданий:

1. Наиболее полно понятие маркетинга характеризует…

1) управление, направленное на изучение и удовлетворение потребностей клиента с целью получения прибыли;

2) организация рекламных кампаний с целью продвижения товаров к потребителю;

3) деятельность по организации сбыта товаров с целью максимального увеличения объемов продаж;

4) организация «паблик рилейшнз» с целью продвижения товаров к потребителю.

2. Заполните пропуск. Демаркетинг целесообразен при___________ спросе.

1) скрытом;

2) отрицательном;

3) чрезмерном;

4) иррациональном.

3. К элементам комплекса маркетинга относятся… (укажите не менее двух вариантов)

· потребители

· товар

· конкуренты

· продвижение

· цена

4. К сбытовой функции маркетинга не относится…

1) взаимодействия складов организации и оптовой торговли;

2) проектирование «товарного шлейфа»;

3) заключение долгосрочных контрактов на поставку;

4) организация системы товародвижения.

5. Основными факторами, лежащими в основе концепции социально-этического маркетинга, являются… (укажите не менее двух вариантов)

· прибыль организации

· рост квалификации персонала

· удовлетворение потребностей покупателей

· благосостояние людей

· повышение конкурентоспособности продукции

6. Цель Генри Форда состояла в массовом выпуске автомобилей по доступной цене, что соответствует классической концепции…

1) совершенствования производства;

2) совершенствования товара;

3) маркетинга;

4) социально-этического маркетинга.

7. «Философия маркетинга» утверждает, что цели организации могут быть достигнуты в сфере?

1) производства;

2) распределения;

3) удовлетворения потребностей;

4) реализации;

5) все ответы верны;

6) правильного ответа нет.

8. Благожелательное отношение потребителей к широко распространенным и доступным по цене товарам (услугам)-это основание для реализации маркетинговой концепции?

1) совершенствования товара;

2) интенсификации коммерческих усилий (реклама) ;

3) совершенствования производства;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

9. Ориентация фирмы на извлечение прибыли в основном за счет увеличения объемов продаж производимого товара (услуги) характерна для?

1) стратегии современного маркетинга;

2) интенсификации коммерческих усилий;

3) стратегии совершенствования производства;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

10. Стратегия, построенная на предположении, что потребители будут покупать товары (услуги) только наивысшего качества, соответствует маркетинговой концепции?

1) совершенствования производства;

2) современного маркетинга;

3) совершенствования товара;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

11. Согласно маркетинговой концепции, для эффективного функционирования в условиях рыночной экономики предприятие должно стремиться к получению максимальной прибыли от своей деятельности за счет?

1) поддержания максимальных, допускаемых конъюнктурой рынка, цен на товары (услуги) ;

2) максимального снижения издержек производства;

3) наилучшего удовлетворения спроса клиентуры на товары наиболее выгодным для предприятия образом;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

12. Концепция интенсификации коммерческих усилий определяет цель маркетинговой деятельности- увеличение продаж за счет?

1) использования интенсивных технологий производства;

2) стимулирования сбыта;

3) удовлетворения потребностей потребителей;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

13. Какая концепция утверждает, что потребители будут благосклонны к товарам и услугам, широко распространенным и доступным по цене?

1) совершенствования производства;

2) совершенствование товара;

3) интенсификации коммерческих усилий;

4) маркетинга;

5) маркетинга-взаимодействия.

14. Какая концепция утверждает, что потребители будут благосклонны к товарам и услугам высшего качества, независимо от цены?

1) совершенствования производства;

2) совершенствование товара;

3) интенсификации коммерческих усилий;

4) маркетинга;

5) маркетинга-взаимодействия.

15. Какая концепция утверждает, что желаемого объема продаж нельзя достичь, если отсутствует агрессивная реклама?

1) совершенствования производства;

2) совершенствование товара;

3) интенсификации коммерческих усилий;

4) маркетинга;

5) маркетинга-взаимодействия.

16. Какая концепция утверждает, что цели организации могут быть достигнуты при помощи удовлетворения потребностей более эффективным, чем у конкурентов, способом?

1) совершенствования производства;

2) совершенствование товара;

3) интенсификации коммерческих усилий;

4) маркетинга;

5) маркетинга-взаимодействия.

17. Потребность – это _______________________________________________________________________________________________________________________________

18. Выберите определение (или предложите свой вариант) понятия «товар»:

a. Товар – это физические объекты и услуги.

b. Товар – это всё, что может удовлетворить нужду или потребность и предлагается рынку с целью привлечения внимания, приобретения, использования или потребления.

c. Товар – это всё то, что продаётся либо является объектом бартера (обмена).

d. Свой вариант: ___________________________________________ ________________________________________________________ ________________________________________________________

	19. Вычеркните лишние наименования:

Товар:

Товарная единица:

зубная паста

зубная паста

тетрадь 

тетрадь 

пакет молока

пакет молока

бумага 

бумага 

тюбик зубной пасты

тюбик зубной пасты

молоко

молоко


	


20. Укажите порядок уровней восприятия товара:

__ товар в реальном исполнении

__ товар по замыслу

__ товар с подкреплением

21. Укажите характеристики товара в реальном исполнении:

1) цена;

2) набор свойств;

3) гарантийное обслуживание;

4) удовлетворяемая потребность;

5) марочное название;

6) уровень качества;

7) специфическая упаковка;

8) доставка на дом;

9) возможность покупки в кредит;

10) специфическое оформление.

22. К какому виду товаров в соответствии с классификацией товаров широкого потребления относятся (впишите название):

1) холодильник – ________________________________________________

2) мыло – _______________________________________________________

3) шоколадный батончик – ________________________________________

4) лекарственные препараты – _____________________________________

5) лимузин – ____________________________________________________

6) страхование – _________________________________________________

7) одежда – _____________________________________________________

23. Приведите примеры товаров промышленного назначения

1) материалы и детали

· сырьё: _______________________________________________________

· полуфабрикаты и детали: _______________________________________

2) капитальное имущество

· стационарные сооружения: _____________________________________

· вспомогательное оборудование: _________________________________

3) вспомогательные материалы и услуги

· вспомогательные материалы: ___________________________________

–
деловые услуги: ______________________________________________

24. Укажите последовательность этапов при разработке нового товара: 

__ коммерциализация;

__ опытно-конструкторская проработка;

__ концептуальная проработка;

__ первичная оценка предложений ;

__ пробный выход на рынок.

25. Укажите правила проведения «мозгового штурма»: 

1) необходимо высказывать свое мнение по каждой выдвигаемой идее;

2) запрещается критиковать или выражать отрицательные оценки;

3) необходимо вмешательство руководства для ориентирования участников;

4) не допускаются признанные авторитеты.

26. Понятие « уровни товара» отражает?

1) наличие нескольких видов упаковки товара;

2) позиции, с которых рассматриваются характеристики товара;

3) сорт товара, его качество;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

27. Изменение ассортимента товара путем вариации товара

означает?

1) создание комплиментарного (сопутствующего) товара;

2) создание нового продукта с изменением параметрами наряду со старыми вариантами товара;

3) создание нового продукта взамен старого варианта товара;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

28. Создание модификации товара на основе повышения его

качества целесообразно?

1) при наличии технологии, повышающей качество товара;

2) при наличии ресурсов на проведение НИОКР;

3) при наличии результатов маркетингового исследования;

4) при наличии параметров качества, улучшение которых потребитель сможет оценить как;

5) положительные изменения;

6) правильного ответа нет.

29. Товарная марка предназначена для того, чтобы?

1) компенсировать недостающее товару качество;

2) обосновать перед потребителем более высокую цену на товар;

3) дифференцировать товар на рынке среди себе подобных;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

30. Качество товара- это?

1) набор необходимых функциональных характеристик товара предназначенных потребителями;

2) обязательными;

3) способность товара выполнять свое функциональное назначение;

4) отсутствие у товара видимых дефектов;

5) все ответы верны;

6) правильного ответа нет.

31. Процесс деления потребителей на отдельные группы, каждая из которых  обладает определенными общими свойствами и предъявляет специфический спрос, называется…

1) маркетинговым исследованием

2) позиционированием

3) сегментацией

4) полевым исследованием

32. К элементам комплекса маркетинга относятся… (укажите не менее двух вариантов)

· потребители

· товар

· конкуренты

· продвижение

· цена

33. Рынок – это __________________________________________________

_____________________________________________________________

34. Сегмент рынка – это _________________________________________

_____________________________________________________________

35. Сегментирование по группам потребителей – это __________________

_____________________________________________________________

36. К какому критерию сегментирования относится формирование сегмента по составу семьи:

1) географическому;

2) демографическому;

3) поведенческому;

4) психографическому.

37. Позиционирование товара – это?

1) определение основных потребительских свойств товара и их сравнение с аналогичными свойствами;

2) товара-конкурента для уточнения места товара на рынке;

3) анализ всего комплекса рыночной политики предприятия в отношении товара;

4) определение потенциальных потребителей товара;

5) все ответы верны;

6) правильного ответа нет.

38. Критерии оценки сегментов необходимы для?

1) определения емкости рынка;

2) обоснования целевого рынка;

3) формирования предложения для сегмента;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

39. Рынок товаров потребительского назначения состоит из?

1) компаний, которые приобретают товары для их последующей реализации;

2) покупателей, приобретающих товары для личного пользования;

3) людей, приобретающих товары для личного пользования;

4) фирм- производителей товаров потребительского назначения;

5) все ответы верны;

6) правильного ответа нет.

40. Любая фирма может воздействовать на рынок?

1) через модель 4Р;

2) только рекламой;

3) только ценой;

4) только товаром;

5) правильного ответа нет;

6) все ответы верны.

41. Основной комплекса маркетинга является?

1) макросреда;

2) микросреда;

3) модель 4Р;

4) субъекты маркетинга;

5) правильного ответа нет;

6) все ответы верны.

42. Рынок покупателя определяет ситуацию, когда на рынке отмечается?

1) большое число потребителей;

2) превышение предложения над спросом;

3) превышение спроса над предложением;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

43. Потребность- это?

1) количество денег, которое потребитель может использовать для удовлетворения своих нужд;

2) нужда, воплощенная в какую-то конкретную форму;

3) товар, который способен удовлетворить нужду потребителя;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

44. В состав маркетинговой макросреды входят… (укажите не менее двух вариантов)

· уровень развития технологий

· состояние экономики страны

· персонал организации

· экологические факторы

· поставщики ресурсов

45. В случае если потребители знают только название товара, они находятся в состоянии:

а) неосведомленности;

б) осведомленности;

в) благорасположения;

г) знания.

46. Позиционирование рынка это:

1) определение места для своего товара в ряду аналогов;

2) сегментирование рынка;

3) широкомасштабная рекламная кампания;

47. В случае распространения информации по каналам неличной коммуникации отсутствует:

а) обратная связь;

б) специфическая атмосфера;

в) внушение;

г) чувство уверенности.

48. Рекламируя товар, продавец должен выступать с утверждениями относительно товара, которые:

а) немного преувеличивают его реальные свойства;

б) достоверно отражают его свойства;

в) не соответствуют его реальным свойствам;

г) менее всего расхваливают данный товар.

49. На этапе роста затраты на маркетинг:

1) относительно высокие;

2) сокращаются;

3) высокие;

4) низкие.

50. Реклама выступает как:

а) средство живого общения с покупателями;

б) способ диалога с аудиторией;

в) средство увещевания;

г) средство установления тесных контактов с потребителями.

51. Назовите правильную последовательность жизненного цикла товара:

1) рост, зрелость, выведение, спад;

2) внедрение, зрелость, рост, спад;

3) внедрение, рост, зрелость, спад;

52. На этапе внедрения прибыль предприятия:

1) максимальная;

2) минимальная;

3) =0;

4) средняя.

53. Какие факторы не оказывают влияние на совершаемые потребителем

покупки:

а) тип личности;

б) образ жизни;

в) возраст;

г) цвет глаз.

54.  Маркетинговая среда предприятия является?

1) частью его микросреды

2) частью его макросреды

3) совокупность микро и макросреды

4) все ответы верны

5) правильного ответа нет

55. Маркетинговая среда предприятия является?

1) частью его микросреды

2) частью его макросреды

3) совокупность микро и макросреды

4) все ответы верны

5) правильного ответа нет

56. Понятие макросре6ды отражает?

1) силы, влияющие на деятельность предприятия непосредственно

2) силы, не влияющие на деятельность предприятия

3) силы, влияющие на микросреду, в которой работает производитель

4) все ответы верны

5) правильного ответа нет

57. Микросреда фирмы- это?

1) набор свойств товара

2) функциональные структуры предприятия

3) формальные и неформальные группы

4) силы и субъекты, на которые фирма может влиять

5) силы и субъекты, на которые фирма не может влиять

6) правильного ответа нет

58. Макросреда фирмы - это?

1) набор свойств товара

2) функциональные структуры предприятия

3) формальные и неформальные группы

4) силы и субъекты, на которые фирма может влиять

5) силы и субъекты, на которые фирма не может влиять

6) правильного ответа нет

59. К микросреде предприятия не относиться?

1) средства массовой информации

2) население всей страны

3) торговые организации

4) все ответы верны

5) правильного ответа нет

60. Контактные аудитории- это?

1) субъекты, которые могут оказать влияние на способность предприятия достигать поставленных целей

2) субъекты, которые непосредственно входят в контакт с предприятием и поставляют ему товары

3) субъекты, которые непосредственно контактируют с предприятием, покупая его товары

4) правильного ответа нет

61. К источникам первичной маркетинговой информации можно отнести…

1) потребителей

2) внутренние документы

3) официальные издания

4) количественные исследования

62. Метод сбора первичной информации, предполагающий пассивную регистрацию исследователем (без воздействия на объект наблюдения) определенных явлений, которые могут быть выявлены органами чувств, является…

1) опросом

2) наблюдением 

3) экспериментом

4) панельным исследованием

63. К преимуществам внешней вторичной информации не относится…

1) новизна и актуальность данных

2) достаточная доступность

3) отсутствие необходимости в организации исследования для сбора этих данных

4) дешевизна

64. Определите, в какое из направлений маркетинговых исследований входит установление емкости рынка:
а) изучение товара;
б) изучение рынка;
в) изучение покупателей;
г) изучение конкурентов.
65. К какому виду маркетинговых исследований рынка относится изучение справочников и статистической литературы:
а) кабинетное исследование;
б) панельное исследование;
в) полевое исследование;
66. Метод сбора первичной информации это:
а) эксперимент;
б) работа с научной литературой;
в) работа со статистическими данными;
г) работа с документацией предприятия;
67. Какой тип вопроса в анкете более сложен, но обеспечивают получение большего количества информации?

а) открытый;
б) закрытый;
в) вопросы равнозначны.
68. Если бюджет продвижения продукции предприятия определяется исходя из того, сколько на это тратят конкуренты. То данный метод называется методом…

1) конкурентного паритета

2) процента от продаж

3) остаточным

4) «целей и задач»

69. К каналам личной коммуникации можно отнести:

а) общение одного лица с аудиторией;

б) прямую почтовую рекламу;

в) рекламу по телевидению;

г) печатную рекламу.

70.Прямой маркетинг - это:

а) устное представление товара в ходе беседы с одним покупателем;

б) устное представление товара в ходе беседы с группой покупателей;

в) продажа товаров с помощью почты, телефона, телевидения;

71. Комплекс маркетинговых коммуникаций состоит из:

а) пяти элементов;

б) шести элементов;

в) девяти элементов;

г) трех элементов.

72. Обязательным элементом процесса коммуникации должен быть:

а) реклама;

б) стимулирование сбыта;

в) обратная связь;

г) все перечисленные.

73. Конкурсы, премии и льготы являются специфическими приемами:

а) прямого маркетинга;

б) пропаганды;

в) рекламы;

г) стимулирования сбыта.

74. Технология паблик рилейшнз включает:

а) анализ, исследования и постановку задач;

б) разработку программы и сметы;

в) осуществление программы оценку результатов и доработку программы;

г) все вышеперечисленное.

75. Обратная связь это:

а) часть откликов покупателей о товаре, которую они доводят до сведения производителя;

б) набор откликов покупателя, возникших в результате контакта с другими покупателями;

в) процесс, в ходе которого получатель придает значение символам,

переданным отправителем;

г) информация, которую отправитель передает получателю.

76. К стимулированию сбыта можно отнести:

а) конкурсы с подарками;

б) беспроигрышные лотереи;

в) зачетные купоны, скидки;

г) все вышеперечисленное.

77.Участие в международных выставках позволяет:

а) снизить издержки производства;

б) привлечь внимание широкой общественности к достижениям фирмы - создать свой имидж, заключать контракты;

в) стимулировать деловых партнеров;

г) определить эффективность рекламы.

78. К услугам более применимы следующие средства стимулирования:

а) реклама;

б) пропаганда;

в) стимулирование сбыта;

г) личная продажа.

79. По характеру исследования цели могут быть?

1) кабинетные или полевые;

2) перспективные или текущие;

3) поисковые, описательные или экспериментальные;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

80. По значению исследования цели могут быть?

1) кабинетные или полевые;

2) перспективные или текущие;

3) поисковые, описательные или экспериментальные;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

81. По источникам информации исследования могут быть?

1) кабинетные ил полевые;

2) перспективные или текущие;

3) поисковые, описательные или экспериментальные;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

82. Закрытые вопросы включают в себя?

1) источники информации;

2) возможные варианты ответов;

3) вторичную информацию;

4) первичную информацию;

5) все ответы верны;

6) правильного ответа нет.

83. К какому виду исследования рынка относится изучение различных справочников и статистической литературы?

1) кабинетные исследования;

2) полевые исследования;

3) не относится к исследованиям;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.
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