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ВСТУПЛЕНИЕ

ЦЕЛИ РАБОЧЕЙ ТЕТРАДИ 
Рабочие тетради служат для достижения трех целей:

1.        Первая цель заключается в обучении: вам, как студенту, предоставляется возможность тщательно проработать выбранные вопросы, а тьютор получает возможность дать обратную связь и рекомендации по дальнейшему обучению. 
2.         Вторая цель состоит в оценке: 
- Вашего прогресса в освоении курса; 
- Вашего понимания содержания курса; 
- Вашей способности применять концепции курса для анализа и совершенствования работы;
- Вашей способности представлять ответы в систематизированном виде, а также точно, кратко и убедительно излагать свои мысли.
3.          Третья цель – помочь вам повысить менеджерскую компетентность в определенных областях.
ШКАЛА ОЦЕНОК
Оценка рабочей тетради  должнаопределяться с использованием стобалльной шкалы, следующим образом: 
	Отлично
	
	Очень хорошо
	
	Хорошо
	Удовлетворительно
	Неудовлетворительно

	90–100 
баллов
	
	80–89              баллов
	
	70–79              

баллов
	60–69             баллов
	0–59               
баллов


ОЦЕНИВАНИЕ ЗАДАНИЙ

	Тесты
	1 балл за верный ответ (10 баллов в блоке)

	Открытые вопросы
	3 балла за верный ответ (45 баллов в блоке)

	Кейс-задания
	15-45 баллов за верный ответ (45 баллов в блоке) 


Примечание
Выполенное задание не гарантирует максимальный балл. Старайтесь выполнять как можно больше заданий.
КОНФИДЕНЦИАЛЬНОСТЬ 
Так как для ответов на вопросы заданий вам потребуется анализировать и комментировать работу своей организации, почти неизбежно некоторые Ваши оценки собственной работы и/или работы Ваших подчиненных, коллег и руководителей окажутся негативными. Будьте уверены в том, что выполненные Вами задания тьютор проверит с соблюдением полной конфиденциальности. Ваши ответы не увидит никто, кроме Вашего тьютора. 
Вы также можете быть уверены в том, что на получаемые вами в процессе изучения модуля оценки не окажут неблагоприятного влияния ваши критические замечания по поводу собственной или чьей-либо еще управленческой компетентности. Более вероятно как раз обратное, особенно если вы укажете способы, как улучшить положение. Если ваш работодатель или спонсор пожелает увидеть ваши работы, этот вопрос он должен будет согласовать непосредственно с вами. 

РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ЗАПОЛНЕНИЮ РАБОЧЕЙ ТЕТРАДИ:

При выполнении заданий вам помогут следующие важные рекомендации: 
1. Используйте собственный опыт работы и опыт менеджерав различных организациях. Если в настоящее время вы не работаете в качестве менеджера, то можете использовать несколько вариантов. Например, Вы можете описать организацию, в которой работали ранее, или описать вашу нынешнюю работу, так как она может содержать элементы управленческой работы, достаточные для выполнения задания. Необходимый опыт может дать иногда и неоплачиваемая работа или общественный труд (например, в теннисном клубе, в организации по охране окружающей среды, религиозной организации или родительском комитете).
2. Для ответа отбирайте только наиболее подходящие идеи из изучаемого материала. Не стремитесь использовать в ответах большого количества теоретических положений, изложенных в  учебных конспектах. 
3. Применяйте теоретические положения и идеи курса в вашей работе. Простое перефразирование идей модуля не принесет вам достаточного количества баллов. 
4. Используйте схемы, таблицы и т.д. для повышения наглядности представления материала. Хорошая и к месту использованная схема сэкономит слова и эффективно передаст информацию. Простое копирование схем из учебных книг модуля не принесет вам достаточного количества баллов: старайтесь использовать собственные или переработанные схемы, привязывая их к вашей работе. Используя в своей работе схемы, убедитесь, что тьютор сможет их загрузить. 
5. Поля для ввода информации несут демонстративный характер, и их величина никак не связана с размером необходимого ответа. Удаляйте данные поля, перед тем как отвечать на вопрос.

ОФОРМЛЕНИЕ И ОТПРАВКА РАБОЧЕЙ ТЕТРАДИ 
Используйте заметки для выполнения заданий, которые в дальнейшем можете перенести в электронный документ. 
Заполненная рабочая тетрадь в формате MS Word должна быть отослана через личный кабинет студента (Ссылка на загрузку находится в правом верхнем угулу – загрузить рабочую тетрадь) для проверки. Пожалуйста, сохраните копию тетради, чтобы избежать проблем из-за возможной потери при пересылке. 
ЗАДАНИЯ | ЧАСТЬ №1

ТЕСТИРОВАНИЕ (10 вопросов по 1 баллу)
(Выделите верные, по вашему мнению, варианты ответа)

1.1. На какие этапы делится PR- деятельность?
А) Этап роста;

Б) Заключительный этап;
В) Основной этап;
Г) Подготовительный этап.

1.2. Что такое рентабельность?
А) прибыль от размещения POS / затраты на POS;
Б) (прирост продаж в мес. *прибыль с единицы – затраты в мес. на размещение) * срок размещения;
В) стоимость POS / (прибыль в мес. от прироста – затраты в мес. на размещение).

1.3. Что такое спрос?
А) Совокупность имеющихся и потенциальных покупателей товара или услуги;
Б) Конкретная потребность, подкрепленная покупательной способностью;
В) Акт получения от кого-либо желаемого объекта взамен другого объекта;
Г) Все, что может быть предложено на рынке для удовлетворения нужд или потребностей.

1.4. Что относится к элементам маркетинг-микс?
А) Планирование;
Б) Каналы дистрибуции;
В) Обслуживание;
Г) Продвижение;
Д) Разработка продукта;
Е) Планирование продукта;
Ж) Упаковка.
1.5. Что такое мерчендайзинг?
А) Комплекс инструментов рыночного анализа;
Б) Комплекс мероприятий, производимых в торговом зале, направленный на продвижение того или иного товара, марки или упаковки;
В) Комплекс мероприятий по привлечению клиентов.

1.6. Что входит в концепцию "4Р" ?
А) Потребитель;
Б) Клиент;
В) Место;
Г) Анализ;
Д) Продвижение;
Е) Цена;
Ж) Продукт;
З) Производство.
1.7. Какие этапы различают в маркетинге?
А) Стратегический маркетинг;
Б) Операционный маркетинг;
В) Быстрый маркетинг;
Г) Качественный маркетинг;
Д) Маркетинговые исследования.
1.8. Из каких этапов состоит процесс сегментирования?
А) Составление профилей сегментов;
Б) Выбор переменных сегментирования рынка;
В) Выделение целевых сегментов.

1.9. Что такое рынок?
А) Акт получения от кого-либо желаемого объекта взамен другого объекта;
Б) Совокупность имеющихся и потенциальных покупателей товара или услуги;
В) Все, что может быть предложено на рынке для удовлетворения нужд или потребностей;
Г) Конкретная потребность, подкрепленная покупательной способностью.

1.10. Основные правила мерчендайзинга:
А) Правило приоритетных мест;
Б) Правило продавца;
В) Правило клиента;
Г) Правило левой руки;
Д) Правило торгового запаса;
Е) Правило ассортимента.

ЗАДАНИЯ | ЧАСТЬ №2
ОТКРЫТЫЕ ВОПРОСЫ (15 вопросов по 3 балла)
(Дайте развернутые ответы, на как можно большее количество вопросов)
2.1. Назовите одно важнейшее различие между концепцией маркетингового подхода и концепциями совершенствования производства, совершенствования товара и интенсификации коммерческих усилий. Подумайте, какая из них наиболее эффективна в краткосрочном периоде? Какая из концепций, на Ваш взгляд, способна обеспечить прочный и долговременный успех?

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.2. Приведите примеры «дикого» маркетинга из собственного потребительского опыта. Какие средства Вы можете посоветовать, чтобы отвратить компании от подобной практики?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.3. Этична ли реклама продукции, вредной для здоровья? Табачные фирмы утверждают, что их реклама предназначена не для повышения спроса на сигареты, а просто для захвата своего рыночного сегмента прежде, чем это сделают марки конкурентов. Насколько это утверждение искренне?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.4. Чем отличаются следующие три направления философии бизнеса: «маркетинговая ориентация», «ориентация на потребителя» и «рыночная ориентация»?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.5. Применим ли маркетинг для компании, работающей в развивающейся стране? Какова в этих условиях относительная важность каждого инструмента маркетинга (четырех Р)?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.6. Проанализируйте  деятельность  вашей  компании  и  составьте  «свой»  комплекс маркетинга.
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.7. Какими стратегиями и/или политиками  должны руководствоваться  фирмы, работающие исключительно на внутренних рынках, для усиления конкурентоспособности на расширившемся европейском рынке?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.8. Как Вы считаете, каким конкурентным преимуществом обладает ваша компания по сравнению с конкурентами?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.9. Перечислите главных конкурентов вашей компании. Каковы их основные посылы?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.10. Приведите основные ошибки, которые совершаются при формировании каналов сбыта?

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.11. Проведите сегментацию для продукции компании, в которой вы работаете.

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.12. Вспомните купленный вами недавно дорогой товар (услугу). Какие виды сопутствующих услуг были отмечены Вами в процессе покупки?

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.13. Проведите АВС-анализ для продукции компании, в которой вы работаете. 
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.14. Охарактеризуйте эффективность прямого маркетинга. Какие из инструментов прямого маркетинга преимущественно используется в вашей компании?

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.15. Перечислите последовательно этапы разработки мероприятий по PR.

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ЗАДАНИЯ | ЧАСТЬ №3
КЕЙС-ЗАДАНИЯ (2 вопроса, 20 и 25 баллов)
(Дайте развернутые ответы, на как можно большее количество кейс-задания)
КЕЙС 

Как старший библиотекарь Барбара отвечает за работу местной библиотеки, которая содержится за счет налогов, поступающих в местный бюджет. Ее посетители имеют возможность брать книги бесплатно. Недавно Барбара заметила, что число людей, берущих книги на дом, сокращается. В то же время увеличилось число посетителей, приходящих исключительно для работы на компьютере, а также подростков, приходящих сюда делать домашние задания. Сотрудник, отвечающий за связь с местными школами, активно поощряет присутствие школьников.

Шесть месяцев назад для публичного пользования были установлены четыре компьютерных терминала с выходом в интернет. Теперь помимо выполнения обычных заявок сотрудники тратят много времени на помощь посетителям в работе с компьютером. Для того чтобы поработать на компьютере, библиотеку регулярно посещают люди разных возрастов, среди них пожилые люди, студенты старших курсов и молодые родители. Библиотека в последнее время стала неким «социальным центром» для самых различных групп людей. 

Стойка «заявок» настолько загружена, что в самые напряженные часы там приходится работать трем библиотекарям. Кроме оказания помощи с компьютерами, они  занимаются регистрацией, отвечают на запросы о наличии изданий, получают деньги за задержку книг и отвечают на частые телефонные звонки. В некоторые дни работы так много, что сотрудники должны ждать закрытия библиотеки, для того чтобы расставить книги по местам и разослать извещения тем, кто задержал книги.

Уменьшение количества посетителей, берущих книги на дом, означает, что у штатных сотрудников окажется меньше работы, и Барбара знает, что в случае сохранения этой тенденции в следующем году может произойти сокращение финансирования, хотя сотрудники по-прежнему полностью загружены работой: отвечают на запросы и обслуживают читателей. Но местные политики, принимающие решение об объемах финансирования библиотеки, при выделении бюджета всегда учитывают количество посетителей, берущих книги на дом.

Барбара обсудила этот вопрос с коллегами. Некоторые считают, что проблема возникла в результате того, что у библиотеки недостаточно средств на приобретение книг, которые пользуются спросом у читателей. Кроме того, они считают, что много времени уходит на поиск информации, требуемой департаментами местного Совета (которые звонят как раз в часы пик). Для того чтобы удовлетворить потребности департаментов Совета, библиотека должна собирать информацию по вопросам, которые не представляют интереса ни для кого, кроме них самих, и это отнимает время, которое сотрудники могли бы использовать для обслуживания посетителей. Другие сотрудники считают, что эта проблема не финансовая, а связана с новыми и дополнительными требованиями, отнимающими у них время. Некоторые ссылаются на то, что больше не могут предложить своим традиционным посетителям соответствующий уровень обслуживания. Еще одна проблема заключается в том, что шумные школьники мешают тем, кто пришел почитать или просмотреть списки книг. Кроме того, подростки заказывают много книг по школьной программе, а перечень этих книг необходимо обновлять ежегодно.

Барбаре не очень понятно, как совместить все виды обслуживания посетителей, обеспечив при этом место детям для занятий после школы и укромный уголок для взрослых, просматривающих дневную прессу. 

Барбара стремится улучшить обслуживание всех посетителей библиотеки. Если она сможет показать, что библиотекой фактически пользуется большее количество людей, несмотря на снижение числа тех, кто берет книги на дом, то она сумеет убедить местных политиков увеличить бюджет на следующий год. Она волнуется: «Кто же мои потребители? Что они хотят и как расставить приоритеты?» Барбаре необходима помощь для выявления и регулярного рассмотрения этой проблемы. 

Вопросы 3.1. Кто является потребителями Барбары, и чего они хотят?
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Вопросы 3.2. Проведите сегментацию продукции в компании Барбары.
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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