Учебная практика
Маркетинг
Практические ситуации
1. Определите,  какая концепция используется фирмой, и покажите ее построение 

Указания  для выполнения задания 
Для построения  концепций используйте алгоритм

	  Построение концепции интенсификации коммерческих усилий 
	1. Определение объекта внимания фирмы.

2. Определение направлений коммерческих усилий и мер по стимулированию.

3. . Определение источников получения прибыли.

	 Построение концепции      маркетинга. 
	1. Определение нужды потребителя 

2. 2. Определение конкретных методов, составляющих комплексные усилия маркетинга.

3. Определение источников получения прибыли


 Пример 1. 1 Фирма «Сигма» реализует бухгалтерские программы.  Рост объема продаж осуществляется за счет привлечения партнеров, а также стимулирования работы продавцов и введения системы скидок. Фирма привлекает производителей компьютеров к их продаже с обязательным включением в программное обеспечение бухгалтерских программ фирмы. Некоторые налоговые инспекции  требуют  сдачи отчета предприятий в форме программ фирмы  «Сигма» Внимание маркетинговых служб сосредотачивается на расширение рынка сбыта любыми средствами.

Пример 1. 2 Фирма занимается страховыми услугам. Главными для нее является привлечение как можно большего числа клиентов, расширение рынка сбыта любыми средствами. Страховая компания успешно расширяет рынок за счет привлечения большого числа страховых агентов, их обучения современным методикам и увеличения объема оказания страховых услуг. В фирме создаются специальные методики, позволяющие «заставить» потребителя купить свой товар, торговые агенты обучаются методам работы с клиентами и способами навязывания страховых услуг.

 Пример  1. 3.  Журнал «Семь дней » публикует подробную телепрограмму на неделю, рассказывает об интересных событиях в киноиндустрии, имеет качественное полиграфическое оформление, чем удовлетворяет потребности целевой группы своих потребителей. Журнал распространяется в розницу и по подписке. Цена журнала доступна для среднего класса. Сбыт журнала не требует больших усилий и приносит постоянный доход.

 Пример  1. 4   Фирма «Альфа » приложила большие усилия к созданию и выпуску на рынок новой зубной пасты, которая экономнее паст конкурентов, предотвращает кариес, отбеливает зубы и имеет вкус свежего яблока. Паста будет выпускаться в металлической тубе с удобной крышкой,  с помощью которой можно выдавить необходимую порцию пасты на одноразовую чистку зубов. Разработаны цены,  сначала ниже, чем у конкурентов, а затем повышающиеся с увеличением доли рынка. Планируется интенсивная рекламная компания. Фирма рассчитывает на получение прибыли за счет завоевания и расширения доли рынка  вследствие явного превосходства пасты над другими пастами конкурентами.                                                                                                                    

2. Определите действия фирмы на каждом этапе процесса маркетинга.

Указания  для выполнения задания 
Для построения  процесса управления  используйте алгоритм

	 Построение процесса управления маркетингом.
	1. Анализ рыночных возможностей  и выявление перспективного рынка.

2. Отбор целевых рынков (выбор направлений деятельности фирмы)

3.  Разработка комплекса маркетинга.

4.  Определение мер по претворению в жизнь маркетинговых решений.


Пример 2.1. Швейное предприятие «Стиль» производит и реализует комплекты постельного белья. Маркетологи фирмы установили, что работающие и неработающие женщины среднего класса предпочитают недорогую женскую одежду, поэтому решили расширить производство за счет пошива женской одежды. При подготовке к новому производству закупается сырье, соответствующее оборудование, ведется подготовка специалистов по моделированию и изготовлению одежды, разрабатывается стиль новой одежды. Фирмы, утверждаются цены, подготавливаются посредники по доведению нового товара до  потенциальных потребителей.

 Пример 2.2. Фирма «Дельта» производит стереосистемы и ищет новые возможности для расширения дела. Исследования показали, что стереосистемы охотно покупают молодые люди 20- 30 лет, представители среднего класса и возможно расширение рынка за счет выпуска еще одной модели стереосистемы Фирма осуществила создание новой модели стереосистемы «Эпсилон» с прекрасным звуком и высокой гарантией надежности и установила на нее цену, на 3% превышающую цены конкурирующих марок. На фирме планируется прогнозируемый объем продаж  по   подразделениям,  Помесячно назначаются ответственные за выполнение плана.

3. Фермерские хозяйства занимаются выращиванием и продажей картофеля:

а) Фермерские хозяйства Качирского района сосредотачивают свои усилия на увеличение объемов производства картофеля и снижения затрат, считая, что это сделает их продукцию доступной широкому кругу покупателей на рынке, а также зная, что спрос на картофель на рынке выше предложения;

б) Фермерские хозяйства Железинского района сосредотачивают свои усилия на улучшения вкусовых качеств  и выведения новых сортов картофеля, считая, что  это приведет к увеличению спроса на картофель. 
На какие концепции  управления маркетингом и ведения коммерческой деятельности опираются  эти фермерские хозяйства? 
4. К какой концепции маркетинга вы отнесете фирмы, каждая из которых придерживается одного из следующих девизов: 

1). Мы производим  автомобили, которые предлагаем по доступным ценам 

2).Мы предлагаем часы, которые получили золотые медали на Лейпцигской ярмарке

3). Мы не только продаем автомобили по каталогам, но и доставляем их к месту требования покупателей. 

4) Мы предоставляем клиентам надежду и шанс 

5)Мы сооружаем электростанции с установкой газо-водоочистительных систем и хранилищ для отходов топлива 

6 ) Мы производим экологически чистые продукты питания, которые предлагаем по доступным ценам 

7) Мы предлагаем вина, которые получили золотые медали на Парижской, Лондонской и других ярмарках 

8.) Мы строим безотходный технологии  завод по переработке нефтепродуктов с учетом природоохранительных технологий 

9.)Мы предлагаем весь спектр услуг покупателю нашего оборудования, клиент для нас – наш доход и надежда 

10) Мы не только продаем персональные компьютеры, но и устанавливаем , обучаем и помогаем в обслуживании  

5. Какое состояние спроса наблюдается на рынке,  и какой вид маркетинга следует применить в следующих ситуациях:

1) Дети не любят ходить на осмотр зубов к стоматологам;

2) Школьники не заинтересованы изучать отдельные предметы;

3) Существует большой скрытный спрос на сигареты, безвредные для здоровья;

4) Подает на спрос жевательную резинку;

5) На отдельных спектаклях в драмтеатре мало посетителей;

6) Закусочная «Блинная»,  находящаяся рядом с университетом и колледжем довольно своим торговым оборотом;

7) На рынке существует постоянный спрос на вино-водочные изделия. 

Определите какие задачи нужно решить фирмам, работающим на рынке товаров и услуг.

6. Фирма «АЛЕКС» поставила на рынки Ирана в первом квартале 4000 изделий по цене 150 тенге за шт. Было продано 1000 изделий по цене 200 тенге, 1500 изделий по цене 170 тенге, 1200 изделий по цене 150 тенге и 300 изделий по цене сниженной на 10%.

 Дайте заключение о деятельности службы маркетинга на данном предприятии.

7.Японская машиностроительная фирма «Амада» - известное в мире предприятие. Организационная структура фирмы включает шесть производственных и пять торговых дочерних компаний. Фирма располагает несколькими десятками филиалов за рубежом, включая США, Европу, Латинскую Америку и Азию.Продукция фирмы – это высокопроизводительные станки, работа с микропроцессорами, лазерными устройствами.
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 течении нескольких дней, высказать свои замечания и пожелания.В случае претензий покупателей фирма производит замену либо организует на месте их доводку.Девиз фирмы: «Покупатель – всегда король».

Ответьте на вопросы:

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

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

8. Разработайте решения по организации сервиса, которые нужно принять:

а)   владельцу салона женской одежды;

б)    владельцу магазина спортивных товаров.
9. Транснациональная компания «Эйвон» (США) в своей коммерческой деятельности широко использует принцип индивидуального обслуживания клиентов, сформулированные более 100 лет назад основателем Дейвидом Макконеллом.Товары фирмы продаются в 53 странах. Только в США чистый доход компании составляет несколько миллиардов долларов .В компании работает около 1 млн. торговых агентов. Агенты, подписывают контракты с «Эйвоном», работают по определенному графику, обзванивают или посещают лично потенциальных клиентов в своих районах, заключают договоры и обязуются оставить заказы в срок. Агенты получают до 50% комиссионных от стоимости проданного товара.

Ответьте на вопросы:

1.Имеется ли в настоящее время в Казахстане реальная возможность для перехода к индивидуальному обслуживанию покупателей?

2.Что мешает возрождению традиций «коробейников» в нашей стране?
10. Фирма «Домино пицца» (США) является одной из крупнейших компаний страны по продаже пиццы. Фирма ведет постоянное соревнование с конкурентами за лучшую по качеству продукцию и скорейшую ее доставку. «Весь наш бизнес построен на «быстроте», - говорит генеральный директор Том Манаган. Фирма взяла на себя обязательство сбрасывать 3 доллара с цены любой пиццы, если ее не доставили клиенту на дом в течение 30 минут. «Доставщик» пиццы буквально бежит, неся ее на руках, от своего автомобиля до дома клиента.
Ответьте на вопросы:
1В чем преимущества быстрой доставки продукции ее покупателю?

2.Какие вопросы необходимо решить казахстанским предпринимателям для ускорения процессов производства и реализации товара?

11. Небольшая американская пивоваренная фирма «Старый доминион», 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 заключается успех фирмы «Старый доминион»?

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

3. Используется ли практика фирмы «Старый доминион» у нас в Казахстане, а именно в Павлодаре?
12. Вы проголодались и собираетесь пообедать в кафе «Бистро». Примите к данной ситуации все элементы маркетинга: нужда, потребность, спрос, товар, обменная сделка, рынок.

13. Фирма АО «РОСА» имеет прибыль от реализации прохладительных напитков 18 млн. тенге в год.  Из них 20% она тратит на покрытие бюджета маркетинга. Службе маркетинга необходимо распределить бюджет на маркетинг по составляющим элементам комплекса, если известно, что на рекламу используется средств в 2 раза больше, чем на стимулирование сбыта и в три раза больше, чем на маркетинговые исследования.

14.Корпорация “Дженерал электрик” изобрела невиданную ранее бытовую электронную лампочку, которая служит в пять раз дольше обычной, выдерживающей тысячу часов эксплуатации, и расходует в три раза меньше энергии. Фирма хочет установить на нее цену в 10 долл. (что при пересчете на срок службы обычных лампочек обеспечит итоговую экономию в сумме 20 долл.). С какими проблемами может столкнуться “Дженерал электрик” при претворении в жизнь такой политики цен? Какие предложения вы могли внести со своей стороны? 

15.Для продвижения товаров на рынке используются различные стратегии коммуникации и стимулирования сбыта. Расскажите, на каких мотивах и почему будут строить содержание своих обращений к покупателю следующие деятели рынка:

       а) поставщик электроэнергии;

       б) автомобильная фирма;

       в) производитель электробытовых товаров;

       г) казахстанская ассоциация стоматологов.

16.Как следует использовать маркетинг с наибольшей выгодой в жизни каждого человека?

17.В чем простота и сложность современного управления маркетинга?
18. .Каковы должностные обязанности у специалиста по маркетингу?

19. Прокомментируйте высказывание П.Друкера «Цель маркетинга – сделать усилия по       сбыту не нужными»
20. Почему  маркетинг  применяют  и некоммерческие организации?

Подробно разъясните на конкретном примере.

21. Почему в последнее время многие фирмы  переходят от концепции маркетинга к концепции социально – этического маркетинга? 
22. Каковы Ваши действия при открытии  своей фирмы?
23. Разработайте комплекс маркетинга для фирмы, занимающей производством электробытовой техники .  

24.  Разработайте комплекс маркетинга для фирмы, занимающей производством строительных товаров  

25. Разработайте комплекс маркетинга для фирмы, занимающей производством  текстильных товаров  

26. Составьте должностную инструкцию на специалиста по маркетингу фирмы ТОО «Алма»

27 Разработайте комплекс маркетинга для фирмы, занимающей производством косметических товаров.  
28. Совместное предприятие «Барс» имеет  в своем составе пять филиалов, работающих на территории Казахстана. Имеются следующие данные об их работе  

	Филиалы
	Сбыт, тыс. тенге
	Общий объем затрат, тыс. тенге.
	Прибыль, тыс. тенге

	1
	1289,5
	1444,6
	

	2
	20413,4
	10803,9
	

	3
	12699,9
	7666,6
	

	4
	7147,8
	5243,05
	

	5
	8694,9
	6456,8
	


Рассчитайте размеры прибыли по филиалам фирмы. Оцените основные показатели деятельности филиалов и определите позиции каждого из них в общем объеме сбыта, затрат, и прибыли. Сделайте выводы.

29. Используя приведенные в таблице данные, рассчитайте показатели объема издержек, продаж и прибыли.  

	№ 
	Год
	Цена за штуку 

(тенге) 
	Себестоимость

(тенге) 
	Объем сбыта 

(тыс. шт.)
	Объем издержек 

(тыс., тенге)
	Объем продаж
	Прибыль (тыс. тенге)

	1
	2005
	9
	3.6
	340
	
	
	

	2
	2006
	11
	3.8
	  360
	
	
	

	3
	2007
	10
	4.12
	  320
	
	
	

	4
	2008
	8
	3.4
	320
	
	
	

	5
	2009
	6
	   3.3
	200
	
	
	

	6
	2010
	5
	   2.0
	220
	
	
	


30.Используя данные таблицы, произведите расчет объема продаж и прибыли фирмы “МИР, ” поставляемой товары по Казахстану.

	№ п/п
	Год
	Цена, 

тенге
	Себестоимость,

тенге
	Объем сбыта,

штук
	Объем издержек, тенге
	Объем продаж,

тенге
	Прибыль

тенге

	1
	2006
	400
	256
	200
	51200
	
	

	2
	2007
	500
	320
	300
	96000
	
	

	3
	2008
	700
	350
	320
	112000
	
	

	4
	2009
	800
	370
	340
	125800
	
	

	5
	2010
	1200
	380
	350
	133000
	
	


31. Ваша фирма изготовляет и реализует туалетное мыло. Какие требования будут предъявлять к вашему товару отрицатели моды, равнодушные   покупатели, расчетливые потребители, практично- модные покупатели , провинциалы в моде, лидеры моды?

32. Используя матрицу развития товаров, предложите варианты развития  рыночных возможностей  фирмы 

а)  по производству  кондитерских товаров 

в)  по производству алкогольных напитков

33. Используя данные таблицы, произведите расчет объема издержек и прибыли фирмы “Артель”

	№ п/п
	Год
	Цена товара, в тенге
	Себестоимость, в тенге
	Объем сбыта,  шт.
	Объем продаж, тенге
	Прибыль,

тенге

	1
	2006
	1300
	830
	310
	
	

	2
	2007
	990
	250
	290
	
	

	3
	2008
	890
	410
	250
	
	

	4
	2009
	690
	140
	220
	
	

	5
	2010
	580
	310
	200
	
	


