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Тема 1. Теоретические основы и современные концепции маркетинговых коммуникаций. Целевые аудитории для маркетинговых коммуникаций.
Цель занятия: Формирование знаний по вопросам современных концепций маркетинговых коммуникаций, а также навыков по определению целевых аудиторий для маркетинговых коммуникаций.

Задачи обучения: 
- ознакомить студентов с современными концепциями маркетинговых коммуникаций.  

- ознакомить с отличительными особенностями маркетинговых коммуникаций в здравоохранении;
- раскрыть сущность целевых аудиторий для маркетинговых коммуникаций. 

Основные вопросы темы
1 Виды коммуникаций: общественные, политические, корпоративные, массовые, социальные и другие.

2 Эволюция коммуникационных моделей. Теоретические достижения различных школ.

3 Определение целевой контактной аудитории. 

Метод обучения и преподавания: Обсуждение проблемных вопросов по теме, обсуждение теоретических достижений различных школ.

План проведения занятия:

	Вопросы занятия
	Метод обучения
	Охват компетенций / методы оценки
	Время, мин

	
	
	Знания
	Практич. навыки
	Коммуник.

навыки
	Правов. комп
	Самообраз.
	

	Вопрос 1.  Виды коммуникаций: общественные, политические, корпоративные, массовые, социальные и другие. 

Вопрос 2.  Эволюция коммуникационных моделей. Теоретические достижения различных школ.
	
	
	
	
	
	
	

	Вступление: озвучивание темы, целей занятия, основных понятий темы
	
	
	
	
	
	
	15

	Основная часть:

- самостоятельное ознакомление с теоретическим материалом 
	работа в малых группах,
	+

Вопрос-ответ
	+

Составление эссе
	+

Защита эссе
	-
	+

Самостоя-

тельная работа с литературой
	10

	- обсуждение 
	дискуссия
	
	
	
	
	
	10

	Заключительная часть:

- выводы
	
	
	
	
	
	
	10

	-оценка
	
	
	
	
	
	
	5

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	50

	Вопрос 3. Определение целевой контактной аудитории 
	
	
	
	
	
	
	

	Вступление: озвучивание темы, целей занятия
	
	
	
	
	
	
	15

	Основная часть:

- самостоятельное ознакомление с теоретическим материалом 
	работа в малых группах,
	+

Вопрос-ответ
	+

Составление эссе
	+

Защита эссе
	-
	+

Самостоя-

тельная работа с литературой
	10

	- обсуждение 
	дискуссия
	
	
	
	
	
	10

	Заключительная часть:

- выводы
	
	
	
	
	
	
	10

	-оценка
	
	
	
	
	
	
	5

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	50


Литература:

1. Дейнекин Т.В. Маркетинговые коммуникации. – М.: ЕОАИ, 2008.

2. Пономарева А. М. Основы рекламной деятельности: организация, планирование, оценка эффективности: учебно-методический комплекс/ А. М. Пономарева. - Б.м.: Финансы и статистика, 2008. (гриф)

3. Музыкант В. Л. Реклама в действии: стратегия продвижения: учебное пособие/ В. Л. Музыкант. - М.: ЭКСМО, 2007. (гриф)

4. Мазилкина Е.И. Маркетинговые коммуникации: учебно-практическое пособие. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2008 (гриф).

5. Романов А.А. Маркетинговые коммуникации / А. А. Романов, А. В. Панько. – М.: ЭКСМО, 2006.

6. Дубровин И.А. Маркетинговые коммуникации. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2008. 

Вопросы для контроля и обсуждения

1. В чем сущность маркетинговых коммуникаций?

2.Как развивались научные школы коммуникационных моделей?
3. Определение целевой контактной аудитории?

Тема 2. Каналы маркетинговых коммуникаций. Решения в системе продвижения-микс.  
Цель занятия: Формирование знаний по каналам маркетинговых коммуникаций, а  также решениям в системе продвижения-микс.  

Задачи обучения: 

- ознакомить студентов с каналами продвижения  

- раскрыть сущность решений в системе продвижения-микс
Основные вопросы темы
1. Метод возможностей. Метод процентов от продаж. Метод соответствия конкурентам. Метод целей и задач

2. Инструменты для продвижения: Реклама. Стимулирование сбыта. Личная продажа. Связи с общественностью. 
Метод обучения и преподавания: обсуждение проблемных вопросов по теме, презентации.

План проведения занятия:

	Вопросы занятия
	Метод обучения
	Охват компетенций / методы оценки
	Время, мин

	
	
	Знания
	Практич. навыки
	Коммуник.

навыки
	Правов. комп
	Самообраз.
	

	Вопрос 1.  Метод возможностей. Метод процентов от продаж. Метод соответствия конкурентам. Метод целей и задач 
	
	
	
	
	
	
	

	Вступление: озвучивание темы, целей занятия, основных понятий темы
	
	
	
	
	
	
	15

	Основная часть:

- самостоятельное ознакомление с теоретическим материалом 
	работа в малых группах,
	+

Вопрос-ответ
	+

Составление эссе
	+

Защита эссе
	-
	+

Самостоя-

тельная работа с литературой
	10

	- обсуждение 
	дискуссия
	
	
	
	
	
	10

	Заключительная часть:

- выводы
	
	
	
	
	
	
	10

	-оценка
	
	
	
	
	
	
	5

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	50

	Вопрос 2. Инструменты для продвижения: Реклама. Стимулирование сбыта. Личная продажа. Связи с общественностью
	
	
	
	
	
	
	

	Вступление: озвучивание темы, целей занятия
	
	
	
	
	
	
	15

	Основная часть:

- самостоятельное ознакомление с теоретическим материалом 
	работа в малых группах,
	+

Вопрос-ответ
	+

Составление эссе
	+

Защита эссе
	-
	+

Самостоя-

тельная работа с литературой
	10

	- обсуждение 
	дискуссия
	
	
	
	
	
	10

	Заключительная часть:

- выводы
	
	
	
	
	
	
	10

	-оценка
	
	
	
	
	
	
	5

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	50


Литература:

1 Дейнекин Т.В. Маркетинговые коммуникации. – М.: ЕОАИ, 2008.

2 Пономарева А. М. Основы рекламной деятельности: организация, планирование, оценка эффективности: учебно-методический комплекс/ А. М. Пономарева. - Б.м.: Финансы и статистика, 2008. (гриф)

3 Музыкант В. Л. Реклама в действии: стратегия продвижения: учебное пособие/ В. Л. Музыкант. - М.: ЭКСМО, 2007. (гриф)

4 Мазилкина Е.И. Маркетинговые коммуникации: учебно-практическое пособие. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2008 (гриф).

5 Романов А.А. Маркетинговые коммуникации / А. А. Романов, А. В. Панько. – М.: ЭКСМО, 2006.

6 Дубровин И.А. Маркетинговые коммуникации. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2008. 

7 ФедькоН.И., Федько В.П. Маркетинговые коммуникации.- Ростов на Дону, 2004

Вопросы для контроля и обсуждения

1. Расскажите о каналах маркетинговых коммуникаций.

2. Что представляет собой решение в системе продвижения-микс? 

3. Преимущества и недостатки инструментов для продвижения.

Тема 3. Реклама: сущность и виды. Организация рекламной деятельности. Планирование и контроль рекламы
Цель занятия: Формирование знаний и умений по вопросам планирования, организации и контроля рекламной деятельности.

Задачи обучения: 

- изучить сущность и виды рекламы
- ознакомить студентов с особенностями планирования рекламной деятельности  

- обучить принципам планирования рекламы
- научить осуществлять контроль рекламы
Основные вопросы темы
1. Типы средств информации.
2. Рекламные агентства и их типы. Отдел рекламы на предприятии. 

3. Способы организации отделов рекламы.
Метод обучения и преподавания: обсуждение проблемных вопросов по теме, презентации.

План проведения занятия:

	Вопросы занятия
	Метод обучения
	Охват компетенций / методы оценки
	Время, мин

	
	
	Знания
	Практич. навыки
	Коммуник.

навыки
	Правов. комп
	Самообраз.
	

	Вопрос 1.  Типы средств информации
Вопрос 2. Рекламные агентства и их типы. Отдел рекламы на предприятии
	
	
	
	
	
	
	

	Вступление: озвучивание темы, целей занятия, основных понятий темы
	
	
	
	
	
	
	15

	Основная часть:

- самостоятельное ознакомление с теоретическим материалом 
	работа в малых группах,
	+

Вопрос-ответ
	+

Составление эссе
	+

Защита эссе
	-
	+

Самостоя-

тельная работа с литературой
	10

	- обсуждение 
	дискуссия
	
	
	
	
	
	10

	Заключительная часть:

- выводы
	
	
	
	
	
	
	10

	-оценка
	
	
	
	
	
	
	5

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	50

	Вопрос 3. Способы организации отделов рекламы
	
	
	
	
	
	
	

	Вступление: озвучивание темы, целей занятия
	
	
	
	
	
	
	15

	Основная часть:

- самостоятельное ознакомление с теоретическим материалом 
	работа в малых группах,
	+

Вопрос-ответ
	+

Составление эссе
	+

Защита эссе
	-
	+

Самостоя-

тельная работа с литературой
	10

	- обсуждение 
	дискуссия
	
	
	
	
	
	10

	Заключительная часть:

- выводы
	
	
	
	
	
	
	10

	-оценка
	
	
	
	
	
	
	5

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	50


Литература:

1 Дейнекин Т.В. Маркетинговые коммуникации. – М.: ЕОАИ, 2008.

2 Пономарева А. М. Основы рекламной деятельности: организация, планирование, оценка эффективности: учебно-методический комплекс/ А. М. Пономарева. - Б.м.: Финансы и статистика, 2008. (гриф)

3 Музыкант В. Л. Реклама в действии: стратегия продвижения: учебное пособие/ В. Л. Музыкант. - М.: ЭКСМО, 2007. (гриф)

4 Мазилкина Е.И. Маркетинговые коммуникации: учебно-практическое пособие. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2008 (гриф).

5 Романов А.А. Маркетинговые коммуникации / А. А. Романов, А. В. Панько. – М.: ЭКСМО, 2006.

6 Дубровин И.А. Маркетинговые коммуникации. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2008. 

7 ФедькоН.И., Федько В.П. Маркетинговые коммуникации.- Ростов на Дону, 2004

Вопросы для контроля и обсуждения

1. Раскройте типы средств информации.
2. Поясните, что представляют собой рекламные агентства и раскройте их типы. 
3. Каким должен быть отдел рекламы на предприятии? 

3. Какие способы организации отделов рекламы вы знаете?

Тема 4.  Стимулирование сбыта. 

Цель занятия: Формирование знаний и умений по стимулированию сбыта.

Задачи обучения: 

- раскрыть сущность стимулирования сбыта
- ознакомить студентов с особенностями стимулирования сбыта вна предприятиях здравоохранения
Основные вопросы темы
1. Поощрение деловых партнеров и торговых агентов. 

2. Ценовое и неценовое стимулирование сбыта.

Метод обучения и преподавания: Работа в малых группах: разбор производственных ситуаций 
План проведения занятия: Разделиться на 2 группы и решить задачи. 

Задача 1.

1. Вы проводите маркетинговое исследование с целью усовершенствования предоставляемых Вашим предприятием услуг. Какова программа Ваших действий? Разработайте макет опросной анкеты, которую бы вы использовали в ходе исследования.

2. Как, по-вашему, какой подход к сегментированию своих рынков могли бы применить компании, предоставляющие медицинские услуги и каким образом они могли бы реализовать маркетинговые стратегии на выбранных целевых рынках?

Задача 2.

1. Вы знакомы с сезонными распродажами, проводимыми в одно и то же время года. Примерами могут быть “летняя распродажа”, “новогодняя распродажа”.

Почему различные торговцы проводят эти распродажи каждый год? Было ли бы эффективно проводить распродажи не в традиционное время, чтобы отличаться от конкурентов? Насколько эффективны стратегии установления цен со скидками?

2. Фирма “Мастер” производит широкий ассортимент хозяйственных товаров для ремонта помещений. Проведите сегментацию потребителей фирмы и сформируйте ассортимент товаров, удовлетворяющий потребности возможно более широкого ряда сегментов.

Литература:

1 Дейнекин Т.В. Маркетинговые коммуникации. – М.: ЕОАИ, 2008.

2 Пономарева А. М. Основы рекламной деятельности: организация, планирование, оценка эффективности: учебно-методический комплекс/ А. М. Пономарева. - Б.м.: Финансы и статистика, 2008. (гриф)

3 Музыкант В. Л. Реклама в действии: стратегия продвижения: учебное пособие/ В. Л. Музыкант. - М.: ЭКСМО, 2007. (гриф)

4 Мазилкина Е.И. Маркетинговые коммуникации: учебно-практическое пособие. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2008 (гриф).

5 Романов А.А. Маркетинговые коммуникации / А. А. Романов, А. В. Панько. – М.: ЭКСМО, 2006.

6 Дубровин И.А. Маркетинговые коммуникации. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2008. 

7 ФедькоН.И., Федько В.П. Маркетинговые коммуникации.- Ростов на Дону, 2004

Вопросы для контроля и обсуждения

1. Что такое поощрение деловых партнеров?

2. Что такое поощрение торговых агентов? 

3. Раскройте суть ценового и неценового стимулирования сбыта.
Тема 5.  Связи с общественностью. 

Цель занятия: Изучить сущность связей с общественностью.

Задачи обучения: 

- раскрыть сущность связей с общественностью
- ознакомить студентов с особенностями паблик рилейшенз на предприятиях здравоохранения
Основные вопросы темы
1. Функции отделов PR: связи с прессой.

2. Реклама изделия, корпоративные связи, лоббирование, рекомендации.

Метод обучения: Работа в малых группах: разбор кейса
Составить КЕЙС – СТАДИ и использовать: 

1.  Концепцию социально-этического маретинга.

2.  Программу Саламаты Казахстан.

Литература:

1 Дейнекин Т.В. Маркетинговые коммуникации. – М.: ЕОАИ, 2008.

2 Пономарева А. М. Основы рекламной деятельности: организация, планирование, оценка эффективности: учебно-методический комплекс/ А. М. Пономарева. - Б.м.: Финансы и статистика, 2008. (гриф)

3 Музыкант В. Л. Реклама в действии: стратегия продвижения: учебное пособие/ В. Л. Музыкант. - М.: ЭКСМО, 2007. (гриф)

4 Мазилкина Е.И. Маркетинговые коммуникации: учебно-практическое пособие. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2008 (гриф).

5 Романов А.А. Маркетинговые коммуникации / А. А. Романов, А. В. Панько. – М.: ЭКСМО, 2006.

6 Дубровин И.А. Маркетинговые коммуникации. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2008. 

7 ФедькоН.И., Федько В.П. Маркетинговые коммуникации.- Ростов на Дону, 2004

Вопросы для контроля и обсуждения

1. Охарактеризуйте функции отделов PR: связи с прессой.

2. Что такое реклама изделия?

3. Что такое корпоративные связи, лоббирование, рекомендации?

Тема 6.  Личные продажи. 

Цель занятия: Изучить сущность личных продаж.

Задачи обучения: 

- раскрыть сущность личных продаж
- ознакомить студентов с особенностями личных продаж на предприятиях здравоохранения
Основные вопросы темы
1. Подходы к обучению торгового персонала: ориентированный на торговлю, ориентированный на потребителя.

2. Основные этапы эффективного процесса продажи.
Метод обучения: Решение ситуационных задач. Работа в малых группах: обсуждение проблемных вопросов по теме.
План проведения занятия:
	Вопросы занятия
	Метод обучения
	Охват компетенций / методы оценки
	Время, мин

	
	
	Знания
	Практич. навыки
	Коммуник.

навыки
	Правов. комп
	Самообраз.
	

	Вопрос 1.  Подходы к обучению торгового персонала: ориентированный на торговлю, ориентированный на потребителя 
	
	
	
	
	
	
	

	Вступление: озвучивание темы, целей занятия, основных понятий темы
	
	
	
	
	
	
	15

	Основная часть:

- самостоятельное ознакомление с теоретическим материалом 
	работа в малых группах,
	+

Вопрос-ответ
	+

Составление эссе
	+

Защита эссе
	-
	+

Самостоя-

тельная работа с литературой
	10

	- обсуждение 
	дискуссия
	
	
	
	
	
	10

	Заключительная часть:

- выводы
	
	
	
	
	
	
	10

	-оценка
	
	
	
	
	
	
	5

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	50

	Вопрос 2. Основные этапы эффективного процесса продажи
	
	
	
	
	
	
	

	Вступление: озвучивание темы, целей занятия
	
	
	
	
	
	
	15

	Основная часть:

- самостоятельное ознакомление с теоретическим материалом 
	работа в малых группах,
	+

Вопрос-ответ
	+

Составление эссе
	+

Защита эссе
	-
	+

Самостоя-

тельная работа с литературой
	10

	- обсуждение 
	дискуссия
	
	
	
	
	
	10

	Заключительная часть:

- выводы
	
	
	
	
	
	
	10

	-оценка
	
	
	
	
	
	
	5

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	50


Литература:
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Вопросы для контроля и обсуждения

1. Охарактеризуйте суть личных продаж.

2. Основные этапы эффективного процесса продажи?

Тема 7.  Маркетинг отношений. 

Цель занятия: Рассмотреть основные понятия маркетинга отношений.
Задачи обучения: 

- раскрыть сущность маркетинга отношений
- ознакомить студентов с особенностями маркетинга отношений на предприятиях здравоохранения
Основные вопросы темы

1. Определение ключевых потребителей

2. Назначение на работу с каждым ключевым потребителем

3. Разработка ясного описания задач для менеджеров по взаимоотношениям.
Метод обучения: Работа в малых группах: обсуждение проблемных вопросов по теме.
План проведения занятия:
	Вопросы занятия
	Метод обучения
	Охват компетенций / методы оценки
	Время, мин

	
	
	Знания
	Практич. навыки
	Коммуник.

навыки
	Правов. комп
	Самообраз.
	

	Вопрос 1.  Определение ключевых потребителей
Вопрос 2. Назначение на работу с каждым ключевым потребителем
	
	
	
	
	
	
	

	Вступление: озвучивание темы, целей занятия, основных понятий темы
	
	
	
	
	
	
	15

	Основная часть:

- самостоятельное ознакомление с теоретическим материалом 
	работа в малых группах,
	+

Вопрос-ответ
	+

Составление эссе
	+

Защита эссе
	-
	+

Самостоя-

тельная работа с литературой
	10

	- обсуждение 
	дискуссия
	
	
	
	
	
	10

	Заключительная часть:

- выводы
	
	
	
	
	
	
	10

	-оценка
	
	
	
	
	
	
	5

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	50

	Вопрос 3. Разработка ясного описания задач для менеджеров по взаимоотношениям
	
	
	
	
	
	
	

	Вступление: озвучивание темы, целей занятия
	
	
	
	
	
	
	15

	Основная часть:

- самостоятельное ознакомление с теоретическим материалом 
	работа в малых группах,
	+

Вопрос-ответ
	+

Составление эссе
	+

Защита эссе
	-
	+

Самостоя-

тельная работа с литературой
	10

	- обсуждение 
	дискуссия
	
	
	
	
	
	10

	Заключительная часть:

- выводы
	
	
	
	
	
	
	10

	-оценка
	
	
	
	
	
	
	5

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	50
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Вопросы для контроля и обсуждения

1. Что является элементами маркетинга отношений?

2. Как определить ключевых потребителей?
3. Разработка ясного описания задач для менеджеров по взаимоотношениям.
Тема 8. Новые коммуникационные технологии. 

Цель занятия: Изучить новые коммуникационные технологии
Задачи обучения: 

- раскрыть сущность коммуникационных технологий
- ознакомить студентов с новыми коммуникационными технологиями
Основные вопросы темы
1.Информационные услуги. 
2.Информация как товар первой необходимости.

3.Определение информационного обеспечения с точки зрения маркетинга коммуникаций. 
Метод обучения: Решение ситуационных задач
Задача 1.

1. Вы собираетесь открыть школу (курсы) по лечебному массажу. Вам необходимо провести маркетинговые исследования для обоснования создания школы. Составьте программу маркетингового исследования. Разработайте макет опросной анкеты, которую Вы бы использовали в ходе исследования.

2. Опишите и сопоставьте различие в покупательском поведении потребителей при покупке следующих товаров: персонального компьютера, альбома, классической музыки, кроссовок и йогурта.

Задача 2.

1. Примите решение о том, какая стратегия распределения – интенсивная, селективная или эксклюзивная – применяется для распределения следующих товаров и почему:

а) часы;

б) автомобили;

в) престижные модели женской и мужской одежды;

г) бытовая техника;

д) шоколадные батончики, мороженое.

2. Опишите ситуацию, при которой вы стали “потерянным потребителем”.

Почему вы прекратили покупать товар фирмы? Что должна делать фирма для того, чтобы вновь возвратить своего потерянного потребителя?
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Вопросы для контроля и обсуждения

1. Что такое информационные услуги?

2. Что такое информация как товар первой необходимости?
3. Определите информационное обеспечение с точки зрения маркетинга коммуникаций.
Тема 9.  Брендинг. 
Цель занятия: определить роль брендинга в системе маркетинга организации.
Задачи обучения: 

- раскрыть сущность бренда
- ознакомить студентов с брендингом в здравоохранении
Основные вопросы темы
1. Три способа марочного обозначения: марка производителя, марка посредника, сочетание марки производителя и посредника. 

2. 4 типа обозначения торговой марки: фирменное имя, фирменный знак, торговый образ, торговый знак.
Метод обучения: Обсуждение проблемных вопросов. Решение ситуационных задач.
Задача 1.

1. Какой из приведенных факторов может сказаться на провале товара на рынке?

Какой из них Вы считаете главным и почему:

А) неудачно выбран момент поставки товара на рынок;

Б) высокая первоначальная цена;

В) неправильное позиционирование;

Г) отсутствие соответствующего маркетингового исследования;

Д) сильная конкуренция;
Е) плохой сервис?

2. Предположим, что вы решили открыть магазин по продаже спортивных товаров и занимаетесь поисками благоприятных для этого возможностей. Существует ли возможность открыть перспективный для вас бизнес? Опишите целевой рынок и то, как вы намериваетесь его обслуживать, чтобы получить конкурентные преимущества. Какой маркетинговый комплекс вы будете использовать для своего бизнеса? 
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Вопросы для контроля и обсуждения

1. Что такое бренд?

2. Что такое брендинг?
3. Определите способы марочного обозначения.

4. Определите типы обозначения торговой марки
Тема 10.  Разработка бюджета продвижения. Маркетинговые коммуникации в здравоохранении. 

Цель занятия: Уметь разработать бюджет продвижения.
Задачи обучения: 

- раскрыть сущность бюджета продвижения
- ознакомить студентов с разработкой бюджета продвижения
Основные вопросы темы

1. Общие, интегрированные и специфические планы маркетинговых коммуникаций. 

2. Стратегические и тактические планы.

2. Оценка развития рекламной деятельности.

Метод обучения: Решение ситуационных задач.
Задача 1.

1. Назовите, какая форма маркетинговой коммуникации может быть использована в каждой из следующих ситуаций:

а) мировое турне известной рок-группы;

б) создание новой мобильной коммуникационной системы;

в) открытие нового магазина розничной сети на окраине города;

г) Набор группы слушателей курса лекций по маркетингу экономическим факультетом университета.

2. Фирма занимается производством средств по уходу за больными диабетом. Она производит широкий ассортимент диабетической продукции. Проведите сегментацию потребителей фирмы и сформулируйте стратегию маркетинга по совершенствованию товара фирмы.

Задача 2. 

1. Производители потребительских товаров часто сталкиваются с проблемой побочных продуктов производства – бракованные товары, качество которых не идеально, и которые не отвечают требованиям розничных продавцов или потребителей. Однако для таких товаров существует рынок. Какую стратегию ценообразования следует использовать?

2. Фирма “Мечта” производит широкий набор кондитерских изделий. Какие группы товаров Вы могли бы выделить для данного профиля? На какие сегменты потребителей Вы бы посоветовали ориентироваться фирме? Выберите какой-либо товар для проведения исследования и проведите сегментацию потребителей этого товара.

Задача 3 .

1. Выберите какую-либо хорошо известную вам организацию и , используя элементы комплекса маркетинга, проведите ее оценку. Покажите как должное внимание ко всем элементам комплекса маркетинга может повлиять на эффективность работы выбранной вами организации.

2. Рассмотрите ваш университет в качестве примера покупателя – предприятия на рынке учебников и других учебных пособий. Представьте себе , что вы представитель издательства, которое хочет заключить договор о поставке своей продукции университету. Каким образом модель поведения покупателей на рынке предприятий поможет вам разработать правильную маркетинговую стратегию? Как вы будете общаться с различными типами потребителей (библиотека, студенты, преподаватели).
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Вопросы для контроля и обсуждения

1. Что такое бюджет продвижения?
2. Что такое общие, интегрированные и специфические планы маркетинговых коммуникаций?
3. Что такое стратегические и тактические планы?

