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1. РАБОЧАЯ УЧЕБНАЯ ПРОГРАММА ПО ДИСЦИПЛИНЕ
«транспортный маркетинг»

Целью учебной дисциплины «Транспортный маркетинг» является обучение теоретическим основам и формирование представления об организационных основах маркетинговой деятельности на транспорте. 

Учебно – методический комплекс предназначен для оптимизации процесса изучения дисциплины «Транспортный маркетинг» студентами, обучающимися по специальности 080109 «Бухгалтерский учет, анализ и аудит» Экономического факультета Российской Открытой Академии Транспорта. 

В разделы учебно-методического комплекса входят все элементы учебной дисциплины, которые должны обеспечить получение полного объема теоретических знаний и формирование практических навыков в сфере транспортного маркетинга. 
Дисциплина «Транспортный маркетинг» включает темы, характеризующие сущность общей теории маркетинга с учетом специфики транспортного производства, исторических и национальных особенностей страны.

Программа составлена в соответствии с государственным образовательным стандартом высшего профессионального образования по направлениям специальности «Бухгалтерский учет, анализ и аудит».

Задачей дисциплины является ознакомление студентов с основами теории и практики современного маркетинга на транспорте, формирование навыков использования концепции маркетинга на транспорте, умения ориентироваться и принимать решения в типичных ситуациях. 
В ходе изучения дисциплины студенты должны:

знать:

· сущность, принципы и функции общего маркетинга;

· сущность, принципы и функции транспортного маркетинга;

· основные положения концепции маркетинга на транспорте;
· политику ценообразования на транспортном рынке в системе маркетинга;
· методы изучения транспортного рынка.

уметь:

· использовать теоретические знания для анализа маркетинговой ситуации;

· управлять маркетингом на транспорте;

· планировать и прогнозировать на транспорте в системе маркетинга;

· определять коммерческую эффективность мероприятий маркетинга на транспортных предприятиях.
иметь представление:

· о дальнейших направлениях развития маркетинга на транспорте;

· о коммуникационной политике на транспорте.
Дисциплина «Транспортный маркетинг» позволяет будущему специалисту в области экономики, основываясь на изученных теоретических основах курса, применять знания в практической плоскости, работая в транспортной организации. 

Дисциплина имеет межпредметные связи с такими дисциплинами как «Ценообразование», «Маркетинг», «Финансы и кредит», «Бухгалтерский финансовый учет» и др.

Объем дисциплины «транспортный маркетинг» и виды учебной работы
	 Вид учебной работы
	Форма обучения

	
	Заочная

	№№ семестров
	6

	Аудиторные занятия:
	12

	Лекции
	8

	Практические и семинарские занятия
	4

	Лабораторные работы (лабораторный практикум) и т.д.
	-

	Индивидуальные занятия
	-

	Самостоятельная работа
	98

	ВСЕГО ЧАСОВ НА ДИСЦИПЛИНУ
	110

	Текущий контроль

(вид текущего контроля и количество, №№ семестров)
	Контр.
работа, 

6 семестр

	Курсовая работа (курсовой проект) (№ семестра)
	-

	Виды итогового контроля

(экзамен, зачет) - №№ семестров
	Диф.

зачет, 

6 семестр


Изучение дисциплины «Транспортный маркетинг» предусматривает:

- лекционные занятия;

- практические занятия;

- самостоятельную работу.
В течение семестра для проверки теоретических знаний предусмотрено выполнение тестовых заданий. Результаты выполнения этих работ являются основанием для выставления оценок текущего контроля. 

Для контроля усвоения данной дисциплины учебным планом предусмотрен итоговый контроль:

· для студентов заочной формы обучения – контрольная работа и  дифференцированный зачет.

Распределение часов по темам и видам учебной работы:

Форма обучения       заочная

	Названия разделов и тем
	Всего часов по учебному плану
	Виды учебных занятий
	Индив. занятия
	Самостоят. работа

	
	
	Аудиторные занятия, в том числе
	
	

	
	
	Лекции
	Практ. занятия, семинары
	Лаб. работы (практикумы)
	
	

	1. Сущность и особенности общего и транспортного маркетинга
	14
	1
	-
	-
	-
	13

	2. Основные положения концепции маркетинга на транспорте
	16
	1
	-
	-
	-
	15

	3. Управление маркетингом на транспорте
	12
	1
	-
	-
	-
	11

	4. Методы изучения транспортного рынка и формирования спроса на транспортные услуги
	10
	1
	1
	-
	-
	8

	5. Планирование и прогнозирование на транспорте в системе маркетинга
	14
	1
	-
	-
	-
	13

	6. Разработка комплекса маркетинга на транспортных предприятиях
	12
	1
	1
	-
	-
	10

	7. Политика ценообразования на транспортном рынке в системе маркетинга
	10
	1
	1
	-
	-
	8

	8. Коммуникационная политика на транспорте
	12
	-
	-
	-
	-
	12

	9. Определение коммерческой эффективности мероприятий маркетинга на транспортных предприятиях
	10
	1
	1
	-
	-
	8

	ИТОГО:
	110
	8
	4
	-
	-
	98


Содержание разделов дисциплины
Тема 1. Сущность и особенности общего и транспортного маркетинга
Сущность, принципы и функции общего маркетинга. Концепции, виды и типы маркетинга. Система маркетинговой деятельности на предприятии. Проблемы и особенности маркетинга на транспорте.
Тема 2. Основные положения концепции маркетинга на транспорте
Сущность транспортной продукции и особенности транспортного рынка. Сущность, основные понятия и принципы транспортного маркетинга. Основные функции маркетинга на транспорте. Окружающая среда маркетинга транспортных предприятий. Виды конкуренции на транспортном рынке. 
Тема 3. Управление маркетингом на транспорте
Особенности управления маркетингом на транспорте. Структура органов управления маркетингом на транспорте. Система фирменного транспортного обслуживания на железнодорожном транспорте. Место и роль транспортно-экспедиционного обслуживания в системе маркетинга на транспорте.
Тема 4. Методы изучения транспортного рынка и формирования спроса на транспортные услуги
Маркетинговые обследования районов тяготения транспортных предприятий. Анализ, сегментация и выбор целевых сегментов рынка транспортных услуг по грузовым перевозкам. Маркетинг пассажирских перевозок. Методы формирования спроса на транспортные услуги. 
Тема 5. Планирование и прогнозирование на транспорте в системе маркетинга
Концепция планирования перевозок грузов на транспорте в системе маркетинга. Стратегическое планирование работы транспортных предприятий в системе маркетинга. Прогнозирование и оптимизация перевозок грузов в современных условиях. Текущее и оперативное планирование перевозок. Разработка бизнес-плана транспортного предприятия.
Тема 6. Разработка комплекса маркетинга на транспортных предприятиях
Анализ рыночных возможностей транспортных предприятий в современных условиях. Определение транспортной обеспеченности и доступности. Управление качеством транспортного обслуживания. Использование логистики и новых технологий на транспорте. Планирование комплекса мероприятий маркетинга на транспортном рынке.
Тема 7. Политика ценообразования на транспортном рынке в системе маркетинга
Особенности ценовой политики при маркетинге. Определение ценовой эластичности спроса на транспортные услуги. Анализ издержек при ценообразовании. Тарифная политика на различных видах транспорта. Виды скидок и надбавок в системе транспортных тарифов.
Тема 8. Коммуникационная политика на транспорте
Фирменный стиль и его воздействие на потребителей транспортных услуг. Рекламная деятельность на транспорте. Неценовые методы стимулирования спроса на транспортные услуги.
Тема 9. Определение коммерческой эффективности мероприятий маркетинга на транспортных предприятиях
Показатели экономической эффективности мероприятий маркетинга. Определение потока денежных средств и показателей коммерческой эффективности. Определение коммерческой эффективности маркетинговой деятельности.
Материально – техническое и информационное обеспечение дисциплины

Для обеспечения обучения и проведения различных форм контроля необходимо:

· наличие аудиторного фонда;
· компьютерный класс для проведения тестирования студентов;

· книжный фонд библиотеки по данной дисциплине; 

· материалы, представленные в электронном формате на сайтах интернет;
· и др. (по усмотрению преподавателя).

РЕКОМЕНДУЕМАЯ литература

Основная литература

1.  Транспортный маркетинг: учебник / под ред. В.Г. Галабурды; рец. Л.В. Шкурина. - М.: Маршрут, 2006
Дополнительная литература

1. Абрамов, Анатолий Петрович. Маркетинг на транспорте : Учебник / А.П. Абрамов, В.Г. Галабурда, Е.А. Иванова; Под общ. ред. В.Г. Галабурды; Рец. Л.В. Шкурина ; Департамент кадров и учебных заведений МПС России. - М. : Желдориздат, 2001 
2. Гапошина, Людмила Георгиевна. Маркетинг кадрового обеспечения : учебное пособие / Л. Г. Гапошина. - 2-е изд. - М. : Дашков и К, 2005
3. Годин, Александр Михайлович. Маркетинг : учебник / А. М. Годин ; М-во образования РФ. - 3-е изд., перераб. и доп. - М. : Дашков и К, 2006
4. Джабраилов, Абдрахман Эльбекович. Маркетинг. Логистика. Транспортно-складские логистические комплексы / А.Э. Джабраилов, В.И. Моргунов. - М. : Дашков и К, 2010
5. Иванкова, Людмила Николаевна. Сервис на транспорте : учебное пособие / Л.Н. Иванкова, А.Н. Иванков, А.В. Комаров ; рец. В.И.  Апатцев, рец. А.А. Абрамов, рец. Г.М. Биленко, рец. А.М. Орлов, рец. Е.А. Кунаева ; Управление кадров и учебных заведений Федерального агентства железнодорожного транспорта. - М. : Маршрут, 2005
6. Основы маркетинга : учебное пособие / Г. А. Васильев [и др.]. ; ред. Г. А.  Васильев ; М-во образования РФ. - М. : Юнити-Дана, 2005
7. Транспортный маркетинг: учебник / Под ред.: В.Г. Галабурда. - М.: УМЦ ЖДТ, 2011

2. Методические рекомендации для студентов 
Студенты в процессе изучения курса дисциплины «Транспортный маркетинг» опираются на полученные знания по таким базовым дисциплинам как «Бухгалтерский (финансовый) учет», «Ценообразование», «Финансы и кредит» и др.

Освоение курса является основой практического использования полученных знаний для успешного изучения других дисциплин с целью реализации требований, установленных в Государственном образовательном стандарте высшего профессионального образования к подготовке специалистов по бухгалтерскому учету и аудиту.

С целью грамотной организации процесса изучения дисциплины для достижения целей обучения студентам необходимо интенсивно работать на лекциях, активно участвовать в семинарах, выполнять домашние задания, изучать литературные источники по данной дисциплине, использовать другие информационные ресурсы.

Для контроля текущих знаний и степени усвоения лекционного материала в течение семестра проводится тестирование.

Самостоятельное выполнение индивидуальных заданий дает возможность систематизировать полученные знания и сформировать практические навыки применения общих принципов организации и управления маркетинговой деятельностью на транспортном предприятии.

При планировании и организации времени при подготовке к итоговому контролю знаний  рекомендовано использовать разработанные преподавателем вопросы к зачету по изученным темам курса.

Блок контрольных вопросов 

к изучаемым темам дисциплины

Контрольные вопросы по теоретическому материалу с целью выявления знаний студентов по отдельным темам, а также самоконтролю пройденного студентом: 

1. Понятие маркетинга

2. Сущность маркетинга

3. Особенности маркетинга на транспорте

4. Принципы маркетинга

5. Основные функции маркетинга

6. Концепции маркетинга

7. Ремаркетинг

8. Синхромаркетинг

9. Конверсионный маркетинг

10. Система маркетинговой деятельности на предприятии

11. Особенности транспортного рынка России

12. Принципы транспортного маркетинга

13. Комплекс маркетинга транспортного предприятия

14. Основные направления маркетинга на транспорте

15. Микро и макросреда маркетинга

16. Виды конкуренции на транспортном рынке

17. Анализ рынка транспортных услуг

18. Концепции планирования перевозок на транспорте в системе маркетинга

19. Стратегическое планирование работы транспортных предприятий в системе маркетинга

20. Комплексное «колесо качества» транспортного обслуживания грузовладельцев

21. Тарифная политика на транспорте

22. Коммуникационная политика на транспорте

23. Неценовые методы стимулирования спроса на транспортные услуги

24. Маркетинг подсобно-вспомогательной и диверсификационная деятельность на транспорте
25. Определение коммерческой эффективности мероприятий маркетинга

РЕКОМЕНДУЕМАЯ литература

1. Транспортный маркетинг: учебник / под ред. В.Г. Галабурды; рец. Л.В. Шкурина. - М.: Маршрут, 2006
2. Годин, Александр Михайлович. Маркетинг : учебник / А. М. Годин ; М-во образования РФ. - 3-е изд., перераб. и доп. - М. : Дашков и К, 2006
3. Джабраилов, Абдрахман Эльбекович. Маркетинг. Логистика. Транспортно-складские логистические комплексы / А.Э. Джабраилов, В.И. Моргунов. - М.: Дашков и К, 2010
Самостоятельная работа студентов

Результаты самостоятельной работы контролируются преподавателем и учитываются при итоговой аттестации студента. При этом проводятся: тестирование, экспресс-опрос на семинарских и практических занятиях, заслушивание докладов, проверка письменных работ и т.д. 

Задания для самостоятельной работы

	Разделы и темы для самостоятельного изучения
	Виды и содержание самостоятельной работы

	1. Сущность и особенности общего и транспортного маркетинга
	Подготовка реферата

Вопросы для самопроверки

	2. Управление маркетингом на транспорте
	Вопросы для самопроверки

	3. Планирование и прогнозирование на транспорте в системе маркетинга
	Вопросы для самопроверки


Примерная тематика рефератов студентов

1. Понятие маркетинга

2. Сущность маркетинга

3. Особенности маркетинга на транспорте

4. Принципы маркетинга

5. Основные функции маркетинга

6. Концепции маркетинга

7. Ремаркетинг

8. Синхромаркетинг

9. Конверсионный маркетинг

10. Система маркетинговой деятельности на предприятии
Указания по оформлению и содержанию 

рефератов

Объем подготовленного реферата должен составлять не более 12 страниц машинописного текста (14 шрифт Times New Roman), отпечатанного через 1,5 интервала или в рукописной форме объемом не более 10 страниц.

Структура реферата включает: введение, основную часть, заключение, список использованной литературы.

В реферате должна быть установлена цель раскрываемой темы, ее проблематика, а также предложения автора реферата по данному вопросу.

Методические указания по выполнению 

контрольной работы

По учебному плану курса «Транспортный маркетинг» студенты заочной формы обучения должны выполнять контрольную работу как форму контроля теоретических знаний и  практических навыков после изучения основных тем дисциплины. Целью контрольной работы является закрепление теоретических знаний студентов и проверка их умения выполнять практические задания по  дисциплине. 

Предлагаемая система заданий контрольной работы позволит студентам выяснить, как глубоко усвоены темы дисциплины, а преподавателю достаточно объективно оценить знания студентов.

К выполнению письменной работы следует приступать, когда усвоен требуемый учебный материал: изучена рекомендуемая литература, даны ответы на контрольные проверочные вопросы. Каждый студент получает задание по конкретному варианту (вариантам). 

В контрольной работе может быть несколько вариантов, каждый из которых может содержать как теоретические вопросы, так и практическое задание. Выполнение контрольной работы предполагает письменный ответ на контрольные вопросы.

Работа, выполненная по другому варианту, отличному от выданного преподавателем, студенту не засчитывается. Контрольная работа сдается преподавателю на проверку до даты, указанной преподавателем.

Студенты, в установленный срок представляют письменную контрольную работу на кафедру и после ее защиты допускаются к сдаче итогового зачета.

В случае если по итогам проверки первоначальный вариант контрольной работы не был зачтен, студент должен учесть замечания преподавателя и представить контрольную работу повторно.

Результат проверки контрольной работы фиксируется на титульном листе контрольной работы. 

Текст замечаний, рекомендаций и предложений излагается преподавателем также на титульном листе работы. Кроме того, по тексту контрольной работы, преподавателем могут быть изложены конкретные замечания и указания на ошибки при  выполнении задания.

Сроки и порядок проведения защиты контрольной работы  определяются преподавателем.

Оформление контрольной работы

Завершающим этапом работы является письменное изложение основных теоретических положений и выводов. На основе собранного материала уточняется структура, содержание и объем контрольной работы. Объем домашней контрольной работы должен составлять не более 15-20 страниц машинописного текста (14 шрифт Times New Roman), отпечатанного через 1,5 интервала или в рукописной форме объемом 15-18 страниц.

Структура контрольной работы включает: введение, основную часть, заключение, список использованной литературы.

Задание на контрольную работу

Контрольная работа обязательна к выполнению студентами во внеаудиторные часы, обучающимися по заочной форме обучения и является допуском к дифференцированному зачету по дисциплине.

Контрольная работа по дисциплине «Транспортный маркетинг» является одной из форм систематизации, закрепления и расширения теоретических знаний, полученных студентами в ходе аудиторных занятий, а также при изучении учебной литературы. 

Вариант контрольной работы соответствует последней цифре шифра студента.

В первом задании требуется ответить на теоретические вопросы.

Во втором задании требуется на основе исходных данных таблиц провести необходимые вычисления и решить поставленные перед студентом задачи.

Задание 1

Номер теоретического вопроса для ответа соответствует номеру варианта, определяемого студентом по последней цифре учебного шифра. 

1.
Сущность, принципы и функции общего маркетинга. 

2.
Концепции, виды и типы маркетинга. 

3.
Система маркетинговой деятельности на предприятии. 

4.
Особенности транспортного маркетинга.

5.
Основные функции маркетинга на транспорте. 

6.
Микро и макросреда маркетинга транспортных предприятий. 

7.
Особенности управления маркетингом на транспорте. 

8.
Система фирменного транспортного обслуживания на железнодорожном транспорте. 

9.
Маркетинг пассажирских перевозок. 

0.
Стратегическое планирование работы транспортных предприятий в системе маркетинга. 

Задание 2

Определить размер скидки, которую можно предоставить грузоотправителю.

Исходные данные

Грузоотправитель обращается с просьбой предоставить ему скидку на перевозку Х тонн груза. Плата за перевозку 1 т. груза по прейскуранту У рублей. Железная дорога согласна предоставить скидку, но при этом желает не только возместить «зависящие» расходы, но и получить прибыль в сумме 6 тыс. рублей. «Зависящие» расходы на перевозку 1 т. груза по расчету составляют 21,3 руб. 

Исходные данные для решения задачи.

Таблица 1.

	№ п/п
	Показатели
	Варианты (последняя цифра учебного шифра)

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	0

	1
	Масса перевозки груза, тонн (Х)
	5000
	4500
	4900
	3000
	5100
	4700
	4800
	3700
	4000
	4100

	2
	Плата за перевозку 1 т. груза по прейскуранту (У), руб.
	119,4
	115,2
	120,1
	119,7
	116,7
	118,2
	121,3
	115,5
	117,2
	119,8


Методические указания для выполнения задания №2 контрольной работы
Скидки с тарифа при дополнительных перевозках грузов определяются по формуле:
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где Сз – себестоимость перевозки 1 т. груза в части, зависящей от объема работы, руб.;

Т – плата за перевозку 1 т груза по прейскуранту, руб.;

(П1 – сумма прибыли от дополнительных перевозок, руб.;

(Р – количество дополнительно предъявленных к перевозке тонн груза, т.

Пример выполнения задания №2

Пусть Х – 5000 т груза, У – 117,4 руб.

Тогда размер скидки составит:
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3. МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ДЛЯ ПРЕПОДАВАТЕЛЕЙ

Целью методических рекомендаций является повышение эффективности  и качества теоретических и практических занятий вследствие более четкой их организации преподавателем, хорошей структуризации материала по изучаемым темам и разделам  курса в тесной  взаимосвязи с развитием рыночной  экономики, полного материального и методического обеспечения образовательного процесса.

При изучении дисциплины рекомендуется использовать следующие средства:

- рекомендуемую основную и дополнительную литературу;

- методические указания и пособия;

- контрольные задания для закрепления теоретического материала;

- электронные версии учебников и методических  указаний по выполнению практических работ.

Для лучшего усвоения дисциплины рекомендуется изложение лекционного материала в логически выдержанной форме. 

В начале курса внимание уделяется методологическим вопросам: предмету и задачам дисциплины, ее взаимосвязи с другими дисциплинами, истории развития.

В дальнейшем – последовательная, систематическая подача теоретического материала: каждое новое понятие опирается на уже изученные.

Акцент – на важнейшие категории и термины; они особо выделяются в виде определений.

В качестве методики проведения практических (семинарских) занятий можно предложить:

На семинарах проводить последовательное рассмотрение тем  дисциплины  с    проведением  опроса студентов для  закрепления полученных     знаний.

Семинары способствуют углубленному изучению наиболее сложных проблем науки и служат основной формой подведения итогов самостоятельной работы студентов. 
На семинарах студенты учатся грамотно излагать проблемы, свободно высказывать свои мысли и суждения, вести полемику, рассматривают ситуации, способствующие развитию профессиональной компетентности. Всё это помогает приобрести навыки и умения, необходимые специалисту.

Часть семинаров построена в виде практических занятий по рассмотрению ситуационных задач и их решению. 
В частности, студенты должны научиться  оценивать виды депозитов по их привлекательности как для кредитного учреждения, так и для клиентов. Также особое внимание стоит уделить тематике предоставления кредитов и форм их обеспечивания.
Для выявления результативности изучения дисциплины рекомендуются следующие формы контроля:

- тестирование;

- решение ситуационных задач;

- выполнение индивидуальных заданий.

Наличие контрольно-тестирующих материалов обеспечивает:

- определение уровня подготовки студента;

- самоконтроль;

- промежуточный и итоговый контроль.

Для достижения целей и задач процесса обучения по дисциплине предполагается интенсивная работа на лекциях, семинарах, изучение справочной литературы, информационных ресурсов Интернет.

Основной направленностью курса является развитие научно-исследовательских навыков и формирование деловых качеств специалистов в области бухгалтерского учета, анализа и аудита применительно к маркетинговой сфере на транспорте. Знакомство студентов с основами транспортного маркетинга, кроме усвоения студентами теоретического материала, должно позволить им в будущем использовать полученные навыки в своей профессиональной деятельности.

Итоговый контроль по курсу предполагает дифференцированный зачет. Объем заданий, которые должны быть выполнены студентами на зачете, следует дифференцировать в зависимости от успешности работы студента на семинарах в течение семестра.

Планы и методика проведения практических (семинарских) занятий 

по дисциплине «Транспортный маркетинг»

Практические (семинарские) занятия имеют целью закрепление наиболее важных и сложных разделов учебного материала и являются в то же время формой контроля за усвоением этого материала студентами. Участие студентов в практических (семинарских) занятиях является обязательным условием выполнения учебного плана

Подготовку к практическим (семинарским) занятиям следует начинать уже в процессе слушания лекций. Необходимо знать, по каким темам дисциплины запланированы практические (семинарские) занятия. Для этого следует заблаговременно ознакомиться с планом практических (семинарских) занятий и списком литературы по каждой теме.

Практические (семинарские) занятия представляют собой свободный обмен мнениями всех участвующих в нем студентов по обсуждаемым вопросам. Поэтому студенты должны приходить на семинары хорошо подготовленными, иметь рабочие записи по теме. На занятиях студенту следует быть активным, внимательно слушать выступления отвечающих студентов, дополнять их и отмечать недостатки в ответах. По своей сути практические занятия призваны ориентировать студентов на теоретическую подготовку. Не случайно говорят, что для практики нет ничего полезнее хорошей теории. Для решения любых социальных проблем одинаково вредно гипертрофированное выделение, подчеркивание важности только теории либо только практики. Теория без практики страдает умозрительностью, но практика без теоретических обобщений не способна двигаться вперед. Задача обучения заключается в том, чтобы довести практические знания студентов до уровня теоретических обобщений.

По своему характеру, целям и задачам, формам проведения практические (семинарские) занятия могут различаться. 
По указанным критериям можно выделить три основных типа практических (семинарских) занятий.

А. Теоретические практические (семинарские) занятия. Его задачи сугубо познавательные. Он рассчитан на усвоение студентами основных фундаментальных категорий изучаемого предмета, курса, темы. Такая форма практических (семинарских) занятий необходима на начальном этапе изучения дисциплины как способ первоочередного ознакомления с основными понятиями, с которыми придется иметь дело в дальнейшем. Так, при изучении дисциплины необходимо разобраться с фундаментальными понятиями банковского дела. 

Могут быть использованы различные подходы к проведению теоретических практических (семинарских) занятий. В частности, все студенты могут быть ориентированы на изучение определенных понятий или конструкций (категорий). Можно поручить нескольким студентам независимо друг от друга либо совместно подготовить сообщения по той или иной теме (вопросу) с последующим их обсуждением всей группой. Отдельные слушатели могут подготовиться путем изучения какой-либо конкретной статьи, вызвавшей интерес, в которой затрагиваются осуждаемые проблемы.

Б. Семинар-диспут. Любой диспут означает публичный спор на научную или важную общественно-публичную тему. Диспут предполагает столкновение точек зрения, позиций, мнений по обсуждаемым вопросам. Не всегда итоги диспута приводят к обнаружению истины, хотя эта цель всегда преследуется. В ходе диспута важно выслушать своего собеседника (оппонента), понять его позицию, систему его аргументов и если она (аргументация оппонента) покажется неубедительной, противопоставить ей собственное понимание проблемы и попытаться склонить не свою сторону, убедить в правильности своей позиции всех присутствующих. Диспут – это своеобразная борьба интеллектов и как всякое соревнование, в ходе которого участвующие в нем стремятся превзойти друг друга в искусстве спора, мастерства доказывания своей позиции, вызывает живейший интерес всех присутствующих.

Для проведения диспута студенты должны уже иметь определенную теоретическую подготовку. Такие практические (семинарские) занятия достигают своей цели, когда большинство студентов имеют достаточно полное представление по тому или иному дискуссионному вопросу. Семинар-диспут это высокий уровень умений студентов относительно близкий к профессионализму.

Семинар-диспут можно проводить в виде круглого стола, где каждый студент высказывает свою позицию, а преподаватель (возможно и студенты) подводят итоги, делают общие выводы. Семинар-диспут может сочетаться с элементами «деловой игры». Для этого первоначально выявляются две-три наиболее распространенные точки зрения на обсуждаемую проблему, и все студенты разбиваются на сторонников той или иной позиции. Каждая из выявленных групп отстаивает свою позицию, выдвигая аргументы, доказательства, доводы. Можно выделить из числа студентов и группу «экспертов» («судей»), которые оценивают итоги дискуссии, степень аргументации, силу доказательств и делают вывод о том, какие из позиций наиболее предпочтительны.

Роль преподавателя прежде всего заключается в организации таких практических (семинарских) занятий, нежели в непосредственном участии в нем. Бесспорно, он регулирует весь процесс его проведения. В ходе семинара преподаватель уточняет проблемы, формулирует задачи, дополнительно называет литературные источники, дает определенные задания студентам (группам студентов) и т.д. И, наконец, преподаватель завершает практические (семинарские) занятия, подводит его итоги, отмечает наиболее интересные моменты, удачные выступления и реплики студентов. Главное – это подчеркнуть, что успех семинара был обеспечен всей предварительной самостоятельной работой студентов по подготовке к диспуту. Особенно важно обратить внимание на аргументацию студентов, обоснование своей позиции путем ссылки на литературные источники, материалы практики.

Необходимо обращать внимание на корректность выступлений, уважительное отношение к другим точкам зрения.

В. Итоговые практические (семинарские) занятия. Их проведение имеют своей целью подведение итогов по отдельным разделам изучаемой дисциплины либо по курсу в целом. 
Если при подведении итогов изучения курса студент показал хорошие знания, то эта оценка может быть учтена при проведении курсового зачета. Студентов заранее надо на это нацеливать. Такой подход будет служить стимулом для их самостоятельной работы.

	№ п\п
	Наименование раздела и тем 
	Количество часов практических занятий 

(для заочной формы обучения)
	Форма проведения

	1
	Сущность и особенности общего и транспортного маркетинга
	-
	-

	2
	Основные положения концепции маркетинга на транспорте
	-
	-

	3
	Управление маркетингом на транспорте
	-
	-

	4
	Методы изучения транспортного рынка и формирования спроса на транспортные услуги
	1
	Семинар, практические занятия

	5
	Планирование и прогнозирование на транспорте в системе маркетинга
	-
	-

	6
	 Разработка комплекса маркетинга на транспортных предприятиях
	1
	практические занятия

	7
	Политика ценообразования на транспортном рынке в системе маркетинга
	1
	практические занятия

	8
	Коммуникационная политика на транспорте
	-
	-

	9
	Определение коммерческой эффективности мероприятий маркетинга на транспортных предприятиях
	1
	практические занятия


Методические рекомендации к практическим 

(семинарским) занятиям

Практические (семинарские) занятия по дисциплине проводятся преподавателем по темам, которые уже рассматривались на лекции. На занятиях, как правило, студентам предлагается самостоятельно решить задачи под руководством и контролем преподавателя. Это позволяет закрепить теоретические знания, полученные  в процессе лекций и самостоятельной работы, и получить некоторые навыки применения теоретических положений на практике.

Для занятий по данной дисциплине задачи заблаговременно подбираются преподавателем из сборников задач или используются типовые задачи. Как правило, задачи рассчитаны на их решение в течение одного занятия.

На первом практическом занятии преподаватель должен рассказать о порядке проведения занятий и методике, изложить требования, предъявляемые к студентам.

В начале очередного занятия следует назвать студентам тему практикума, кратко охарактеризовать содержание задач. Затем необходимо пояснить наиболее сложные теоретические вопросы, относящиеся к этой теме, изложить алгоритм решения задачи и указать, на что следует обратить особое внимание в процессе работы. Преподаватель должен иметь у себя решения и результаты расчетов для всех задач, предлагаемых студентам.

Студенты решают задачи на практических занятиях самостоятельно, на своих рабочих местах. Допускается групповое (2-3 человека) обсуждение хода решения задачи и выполнение расчетов (при условии соблюдения тишины и порядка в аудитории). Преподаватель наблюдает за порядком в аудитории, контролирует работу студентов и оказывает им необходимую помощь. Условие задачи, исходные данные, ход решения и его результаты студенты записывают в специальные тетради для практических занятий. В конце занятий, подведя итоги, преподаватель может вызвать к доске одного или нескольких студентов (по очереди) из числа успешно справившихся с заданием и предложить им объяснить ход решения задачи. Остальные студенты слушают объяснения, задают вопросы и корректируют свои записи.

Преподаватель должен вести учет посещаемости практических занятий студентами и выполнения ими всех задач. Студенты, отсутствовавшие на практических занятиях или не успевшие вовремя выполнить работу, должны решить задачи самостоятельно и представить их преподавателю для контроля. В случае отсутствия  у студента материалов по каким-либо темам практических занятий, независимо от того, по каким причинам они отсутствуют, на дифференцированном зачете будут заданы дополнительные вопросы или задачи по соответствующим темам. Ответы на эти вопросы учитываются при оценке результатов дифференцированного зачета. 

4. МАТЕРИАЛЫ ТЕКУЩЕГО, ПРОМЕЖУТОЧНОГО И ИТОГОВОГО КОНТРОЛЯ ЗНАНИЙ СТУДЕНТОВ 
Список вопросов для подготовки к дифференцированному зачету

1. Сущность, принципы и функции общего маркетинга. 

2. Концепции, виды и типы маркетинга. 

3. Система маркетинговой деятельности на предприятии. 

4. Особенности маркетинга на транспорте.

5. Сущность, основные понятия и принципы транспортного маркетинга. 
6. Основные функции маркетинга на транспорте. 
7. Окружающая среда маркетинга транспортных предприятий. 
8. Виды конкуренции на транспортном рынке. 
9. Особенности управления маркетингом на транспорте. 
10. Структура органов управления маркетингом на транспорте. 
11. Система фирменного транспортного обслуживания на железнодорожном транспорте. 
12. Место и роль транспортно-экспедиционного обслуживания в системе маркетинга на транспорте.
13. Маркетинговые обследования районов тяготения транспортных предприятий. 
14. Анализ, сегментация и выбор целевых сегментов рынка транспортных услуг по грузовым перевозкам. 
15. Маркетинг пассажирских перевозок. 
16. Методы формирования спроса на транспортные услуги. 
17. Концепция планирования перевозок грузов на транспорте в системе маркетинга. 
18. Стратегическое планирование работы транспортных предприятий в системе маркетинга. 
19. Прогнозирование и оптимизация перевозок грузов в современных условиях. 
20. Текущее и оперативное планирование перевозок. 
21. Разработка бизнес-плана транспортного предприятия.
22. Анализ рыночных возможностей транспортных предприятий в современных условиях. 
23. Определение транспортной обеспеченности и доступности.
24.  Управление качеством транспортного обслуживания. 
25. Планирование комплекса мероприятий маркетинга на транспортном рынке.
26. Особенности ценовой политики при маркетинге. 
27. Определение ценовой эластичности спроса на транспортные услуги. 
28. Анализ издержек при ценообразовании. 
29. Тарифная политика на различных видах транспорта. 
30. Виды скидок и надбавок в системе транспортных тарифов.
31. Фирменный стиль и его воздействие на потребителей транспортных услуг. 
32. Рекламная деятельность на транспорте. 
33. Неценовые методы стимулирования спроса на транспортные услуги.
34. Показатели экономической эффективности мероприятий маркетинга. 
35. Определение потока денежных средств и показателей коммерческой эффективности. 
36. Определение коммерческой эффективности маркетинговой деятельности.

Блок тестовых заданий для контроля усвоения

 материалов лекционных занятий студентами

Методические рекомендации и критерии оценки тестирования

Тестовый контроль знаний по дисциплине «Транспортный маркетинг» проводится с целью оценки уровня подготовки студентов и предназначены для проверки остаточных знаний, умений и навыков по данной дисциплине в ходе аттестации студентов.

Задания разработаны по одному варианту в совокупности по нескольким темам.

Использована закрытая форма заданий, предусматривающая выбор правильного ответа из нескольких приведенных.

Разработанные материалы базируются на содержании и требования ГОС ВПО, учебной программы и тематического плана изучения дисциплины.

При проведении тестового контроля каждый студент получает вариант тестового контрольного задания – время на решение не более 40 мин.

Студентам учебной группы, прибывшей на тестирование, проверяющий доводит до сведения порядок проведения тестирования. Тестирование проводится одновременно во всей группе. Каждому тестируемому выдается вариант тестового контрольного задания. Правильные ответы могут указываться либо непосредственно на бланке задания, либо на специальном бланке с таблицей номеров заданий.

В аудитории, где проводится тестирование, должны быть:

- журнал учета посещаемости учебной группы;

- оценочная ведомость;

- варианты тестовых контрольных заданий;

- бланки ответов.

Оценка тестируемого при проведении тестового контроля выставляется:

- тестирование считается не пройденным и ставится оценка «неудовлетворительно», если даны неправильные ответы на 50% вопросов;

- тестирование считается пройденным и выставляется оценка «удовлетворительно», если даны правильные ответы не менее чем на 51% вопросов теста;

- «хорошо» - если даны правильные ответы на 60-80% вопросов теста;

- «отлично» - если даны правильные ответы на 80-100% вопросов теста.
1. Система организации и управления деятельностью компаний по производству и сбыту товаров и оказанию услуг на основе комплексного изучения рынка и запросов потребителей, планирования соответствующего ассортимента и объема выпускаемых товаров и услуг является:
А) маркетингом;

Б) менеджментом;

В) ценообразованием;

Г) ребрендингом.

2. Маркетинговая концепция управления фирмой – это:

А) концепция определения наиболее оптимальных сфер расходов и инвестиций

Б)  позиционирование по отношению к конкуренту

В)  концепция  улучшения  качественных показателей товарной  продукции

Г) концепция, ориентированная на выяснение и удовлетворение запросов потребителей определенного целевого рынка.
3. Перечислите условия  эффективного функционирования производственно-сбытовой маркетинговой системы:

А) рынок покупателя

Б)  рынок  продавца

В) низкие издержки 

Г) увязка задач производства с конкретными потребностями покупателей
Д)  товары производятся и реализуются под конкретный сегмент рынка.

4. Основные принципы маркетинговой деятельности – это:

А) Ориентация на потребителя

Б) Адаптивность и воздействие на потребителя

В) Инновация и концентрация усилий

Г) Системность

Д) Программно-целевой подход.
5. К общим функциям маркетинга следует отнести:

А) анализ

Б)  планирование

В)  организацию

Г) координирование

Д) учет и контроль.
6. К специфическим функциям маркетинга следует отнести:

А) Анализ

Б) Товарно-производственную

В) Сбытовую.
7. В маркетинговых исследованиях в анкетах закрытые вопросы строятся:

А) в форме альтернативных вопросов, 

Б) вопросов с выборочным ответом, 

В) вопросов, построенных методом шкалирования,

Г) вопросов, построенных без подсказки.
8. Перечислите фазы ЖЦТ в порядке следования:

А) Рост и развитие    

Б) Внедрение   

В) Насыщение и спад   

Г) Зрелость
9. В жизненном цикле товара на стадии зрелости…

А)  норма прибыли от продажи единицы товара падает, а масса прибыли является наибольшей и расходуется на поддержку  товаров, находящихся в других фазах жизненного цикла

Б) норма прибыли в расчете на единицу товара, как правило, достигает своего максимума

В)  стабильный объем продаж

Г) растущее число разновидностей товарного ассортимента.

10. В жизненном цикле товара на стадии роста…

А) Проводятся дополнительные рекламные кампании для осведомления потребителей о расширении ассортимента товара

Б) Осуществляется быстрый рост объема продаж

В) Объем продаж стабильный

Г) Потребители – новаторы.
11. К  собственным  или объективным  свойствам продукта следует отнести:

А) производственные параметры

Б) эксплуатационные свойства

В) когнитивные свойства.
12. К  субъективным  свойствам продукта следует отнести:

А) Когнитивные свойства

Б)  Эксплуатационные свойства

В)  Мотивационные свойства

Г)  Чувственная составляющая.
13. К факторам внешней макросреды маркетинга относятся:

А) демографические;

Б) природно-географические и экологические;

В) экономические;

Г) политические;

Д) культурные;

Е) социальные;

Ж) поставщики;

З) контактные  аудитории.
14. К факторам внешней микросреды маркетинга относятся:

А) потребители;

Б) конкуренты;

В) посредники;

Г) поставщики;

Д) контактные  аудитории;

Е) коммерческие банки.
15. В контактные  аудитории входят:

А) финансовые учреждения; 

Б) средства массовой информации;

В) государственные учреждения; 

Г) общественные организации; 

Д) местные органы власти.
16. К элементам ценовой конкуренции  можно отнести:

А) конкурирующие фирмы используют политику цен как основной рычаг конкурентной борьбы,

Б) публичное заявление о снижении цен на свою продукцию,

В) скрытое снижение цен,

Г) конкуренция качества товара, сопутствующих услуг.
17. Выделите основные концептуальные задачи конъюнктурного маркетингового анализа:

А) анализ динамических закономерностей, тенденций;

Б) пропорциональность развития;

В) анализ устойчивости рынка,

Г) выделение циклов,

Д) анализ закономерностей  развития рынка с учетом влияния макросреды маркетинга, как основа составления плановых моделей перспектив сбыта.
18. Выделите основные направления стратегического анализа, которые следует отнести к  анализу внешней среды:

А) анализ условий зарубежного рынка,

Б) анализ тенденций международной среды,

В) конкурентная позиция фирмы и ее продуктов, 

Г) потенциал и эффективность его использования.
19. Выделите основные направления стратегического анализа, которые следует отнести к  анализу внутренней среды: 

А) анализ условий внутреннего рынка.

Б) степень обеспеченности ресурсами,

В) репутация,

Г) ценностная ориентация высшего руководства и корпоративная культура.
20. Согласно теории мотивации А. Маслоу:

А) Система классификации мотивов для рассмотрения ограниченного спектра сфер потребительского поведения.

Б) Некоторые мотивы более фундаментальны или критически значимы, чем другие.

В) Наиболее базовые мотивы должны быть удовлетворены до минимального уровня, перед тем как активируются другие мотивы.

Г) После удовлетворения  базовых мотивов начинают действовать более продвинутые мотивы.
21. Согласно теории мотивации З. Фрейда:

А) Побуждения людей не поддаются полному контролю.

Б) Все человеческие существа приобретают одинаковый  набор мотивов в силу генетической наследственности и социального взаимодействия.

В) В большинстве случаев люди осознают реальные психологические силы, которые формируют их поведение.
22. Оценка производственно-сбытовых и научно-технических возможностей фирмы как элемент анализа внутренней среды маркетинга  включает:

А) оценку конкурентных преимуществ и недостатков фирмы

Б) анализ экономического потенциала фирмы на рынке

В) анализ активов фирмы

Г) оценку информационной инфраструктуры фирмы

Д) анализ устойчивости рынка.
23. Выбрать неверные высказывания, если стратегической целью развития фирмы является увеличение стоимости акционерного капитала:

А) Стоимость капитала акционеров компании снижается при выплате им высоких дивидендов. 

Б) Стоимость капитала акционеров компании снижается  при увеличении рыночной стоимости акций.

В) Стоимость капитала акционеров компании повышается при увеличении рыночной стоимости акций.

Г) Возможен конфликт интересов между различными заинтересованными группами.
24. Выбрать неверные высказывания:

А) Сегментация рынка - это деление потребителей с их многочисленными и сложными потребностями на узкие, однородные по характеристикам требований к товару и реакции на маркетинговые меры группы.

Б) Сегментация рынка - это способ разделения потенциального рынка на части (сегменты), т.е. на четкие группы потребителей, которые будут одинаковым или похожим образом реагировать на различные аспекты реализации продукции.

В) Сегментация рынка и дифференциация товара представляют собой взаимообусловливающие направления маркетинговой деятельности, однако дифференциация  товара является первоосновой.
25. Основными критериями сегментации потребительских товаров являются:

А) географические

Б) демографические

В) экономические

Г) социальные и культурные

Д) психографические

Е) поведенческие

Ж) производственно-экономические.
26. Переменные сегментирования деловых рынков:

А) Отрасль, в которой работают конечные пользователи.

Б) Тип и размер организации.

В) Географическое месторасположение.

Г) Демографические.

Д) Психографические.

Е) Статус пользователя.
27. Критерии выделения целевого сегмента:

А) емкость  сегмента

Б) доступность сегмента для предприятия

В) рентабельность сегмента

Г) открытость сегмента.
28. Расположите этапы  сегментации рынка в порядке следования:

А) Выбор метода сегментации        

Б) Выбор признаков сегментации  

В) Выбор целевого рыночного сегмента    

Г) Позиционирование товара.

29. Глобальные направления маркетинговой стратегии – это:

А) географическое  расширение  рынка

Б) диверсификация

В) сегментация

Г) концентрация

Д) «снятие сливок».

30. Согласно модели Портера зависимость между долей на рынке и прибыльностью фирмы имеет следующие тенденции:

А) Фирма с небольшой долей на рынке может преуспеть, имея четко концентрированную стратегию и сосредоточивая свои усилия на одной конкурентной «нише».

Б) Компания, имеющая большую долю на рынке, не получает преимущества по общим издержкам или дифференцированной стратегии.
31. Под новым товаром в маркетинговой системе могут пониматься следующие типы товара:

А) Качественно совершенно новый товар

Б) Товар, несущий в себе значительное коренное усовершенствование

В) Товар рыночной новизны

Г) Модифицированный товар.
32. Новый товар становится успешной инновацией в том случае, если он отвечает следующим основным четырем критериям:

А) Важность. 

Б) Уникальность. 

В) Устойчивость. 

Г) Ликвидность.

Д) Прибыльность.
33. Расположите этапы процесса разработки нового товара в порядке следования:

А) Поиск идеи нового товара 

Б) Изготовление образца нового товара и проведение лабораторных и рыночных испытаний  

В) Разработка торговой марки и упаковки товара  

Г) Масштабное, серийное производство и подготовка рынка.

34. К элементам маркетинга-микс  относится:

А) название товара

Б) упаковка

В) цена

Г) сегментирование

Д) распределение и продвижение.
35. Условия, при которых наиболее выгодно использование стратегии высоких цен:

А) высокий уровень текущего спроса со стороны большого числа потребителей;

Б) первоначальная группа потребителей, приобретающих товар, более чувствительна к цене, чем последующие;

В) непривлекательность высокой начальной цены для фирм-конкурентов и ограниченность конкуренции;

Г) восприятие высокой цены со стороны покупателей как свидетельства высокого качества товара.
36. К основным элементам  коммуникационной политики фирмы следует отнести:

А) рекламу

Б) public relations

В) средства стимулирования сбыта

Г) персональные продажи

Д) упаковку

Е) систему подготовки кадров.
37.Особенность маркетинга на транспорте вызывают:

А) отличия тарифной политики от порядка формирования цен в других отраслях экономики

Б) специфичностью транспортной услуги

В) большой разветвленностью и протяженностью дорог в стране

Г) новшествами в транспортной сфере.
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