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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Целью освоения дисциплины «В2В маркетинг» является обучение студентов 

теоретическим знаниям, включающим современные концепции и тенденции в 

области промышленного маркетинга, подходы и методы, используемые для 

принятия маркетинговых решений  на рынке  промышленных товаров и услуг,  а 

также развитие у студентов умений и навыков, позволяющих решать проблемы 

прикладного маркетинга, определяющих производственную и коммерческую 

деятельность промышленного предприятия 

 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Освоение дисциплины «В2В маркетинг» направлено на формирование у 

обучающихся следующих компетенций (части компетенций): 

 

Таблица 2.1. Перечень компетенций, формируемых у обучающихся при 

освоении дисциплины (результаты освоения дисциплины) 

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

ОПК-3 

Способен разрабатывать 

обоснованные 

организационно-

управленческие решения с 

учетом их социальной 

значимости, содействовать 

их реализации в условиях 

сложной и динамичной 

среды и оценивать их 

последствия 

ОПК-3.1 Описывает проблемные ситуации 

деятельности организации, используя 

профессиональную терминологию и технологии 

управления 

ОПК-3.2  На основе анализа результатов 

проблемных ситуаций. организации выявляет и 

формирует организационно-управленческие 

решения, разрабатывает и обосновывает их с 

учетом достижения экономической, социальной и 

экологической эффективности 

ОПК-3.3 Оценивает ожидаемые результаты 

реализации предлагаемых организационно-

управленческих решений, применяя современный 

компьютерный инструментарий 

ПКО-2 

Способность к разработке 

и реализации 

маркетинговых программ 

с использованием 

инструментов комплекса 

маркетинга 

ПКО-2.1 Применяет современные подходы при 

разработке концепции продукта и формировании 

стратегии ценообразования, в том числе и на 

международных рынках 

ПКО-2.2 Использует современные подходы при 

разработке сбытовой политики компании и 

политики продвижения, в том числе и на 

международных рынках 

ПКО-2.3 Формирует и используют оптимальные 

каналы распределения, а также создает 

эффективную систему товародвижения 

ПКО-2.6 Умеет интегрировать различные 

инструменты продвижения в комплексе 

маркетинговых коммуникаций 

ПКО-3 
Способность управлять 

маркетинговой 

ПКО-3.1 Владеет современными методиками 

управления маркетингом и умеет их применять в 

бизнес-процессе 



Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

деятельностью 

организации 
ПКО-3.2 Владеет навыками применения в процессе 

предпринимательской деятельности различных 

подходов к инновациям и инновационными 

подходами на решение традиционных проблем 

ПКО-3.3 Определяет наиболее оптимальный 

вариант при сравнении нескольких вариантов 

решения при разработке программы 

маркетинговой деятельности компании 

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 

 

Дисциплина «В2В маркетинг» относится к обязательной части блока Б1 ОП 

ВО. 

 

В рамках ОП ВО обучающиеся также осваивают другие дисциплины и/или 

практики, способствующие достижению запланированных результатов освоения 

дисциплины «В2В маркетинг». 

 

Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины  

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

ОПК-3 

Способен 

разрабатывать 

обоснованные 

организационно-

управленческие 

решения с учетом их 

социальной 

значимости, 

содействовать их 

реализации в 

условиях сложной и 

динамичной среды и 

оценивать их 

последствия 

Деловые коммуникации 

Теория организации 

Организационное 

поведение 

Управление 

человеческими 

ресурсами 

Микроэкономика 

Макроэкономика 

Методы принятия 

управленческих 

решений 

Мировая экономика 

Корпоративная 

социальная 

ответственность 

Маркетинг в отраслях и 

сферах деятельности 

Экономико-

математическое 

моделирование 

 

Управление проектами 

Управление 

маркетинговыми 

проектами 

Преддипломная практика 

Государственная итоговая 

аттестация 

ПКО-2 

Способность к 

разработке и 

реализации 

маркетинговых 

программ с 

использованием 

инструментов 

Управление продуктом 

Маркетинг продаж 

Маркетинг 

взаимоотношений и 

партнерства 

Маркетинг в отраслях и 

сферах деятельности 

Брендинг 

Управление проектами 

Маркетинговые 

коммуникации 

Логистика 

Позиционирование городов 

мира: поиск идентичности 



Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

комплекса 

маркетинга 

Поведение 

потребителей 

Маркетинговые 

исследования 

Социальные сети в 

системе делового и 

персонального общения 

 

 

Маркетинговое 

обоснование старт-ап 

Стратегический маркетинг 

ATL коммуникации 

Преддипломная практика 

Государственная итоговая 

аттестация 

ПКО-3 

Способность 

управлять 

маркетинговой 

деятельностью 

организации 

Маркетинг продаж 

Маркетинг 

взаимоотношений и 

партнерства 

Маркетинг в отраслях и 

сферах деятельности 

Социальные сети в 

системе делового и 

персонального общения 

Digital marketing 

Территориальный 

маркетинг 

Маркетинговое 

управление бизнес-

процессами 

Основы 

внешнеэкономической 

деятельности 

Брендинг 

Управление проектами 

Маркетинговые 

коммуникации 

Международный маркетинг 

Логистика 

Позиционирование городов 

мира: поиск идентичности 

Маркетинговое 

обоснование старт-ап 

Стратегический маркетинг 

ATL коммуникации 

Преддипломная практика 

Государственная итоговая 

аттестация 

* - заполняется в соответствии с матрицей компетенций и СУП ОП ВО  

 

4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «В2В маркетинг» составляет 3 зачетные 

единицы. 

 

 

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения ОП ВО для ОЧНО-

ЗАОЧНОЙ формы обучения 

Вид учебной работы 
ВСЕГО, 

ак.ч. 

Семестр(-ы) 

5 6 7 8 

Контактная работа, ак.ч. 
54   54  

 

Лекции (ЛК) 18   18  

Лабораторные работы (ЛР)      

Практические/семинарские занятия (СЗ) 36   36  

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 63   63  

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 27   27  

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 144   144  



Вид учебной работы 
ВСЕГО, 

ак.ч. 

Семестр(-ы) 

5 6 7 8 

зач.ед. 4   4  

 
 

 

5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 5.1. Содержание дисциплины (модуля) по видам учебной работы 

 

Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид учебной 

работы* 

Характеристика 

особенностей 

промышленного рынка 

Тема 1. Сущность промышленного 

маркетинга 

Подходы к разделению маркетинга. 

Принципиальные отличия от 

потребительского маркетинга. Объект и 

предмет промышленного маркетинга. 

Структура промышленного рынка. Различия 

между промышленным и потребительским 

маркетингом. Принципы и особенности 

промышленного маркетинга. Особенности 

промышленного маркетинга. 

 

ЛК, СЗ 

Тема 2. Типология продукции 

промышленно-технического назначения. 

Понятие ППТН. Типология ППТН. Сырье, 

его реализация. Материалы: основные и 

вспомогательные. Комплектующие изделия. 

Взаимодополняющие детали. Оборудование: 

основное и вспомогательное. 

Промышленные услуги. 

ЛК, СЗ 

Тема 3. Промышленные рынки 

Типы участников промышленного рынка. 

Особенности участников промышленного 

рынка. Характеристики спроса на 

промышленном рынке. Стадии развития 

отношений на промышленном рынке. 

Аспекты дистанции между партнерами. 

Формы кооперации. Типы конкурентных 

рынков. Кооперация крупных и малых 

предприятий в РФ. 

 

ЛК, СЗ 

Тема 4. Особенности работы маркетолога 

на промышленном рынке 

Рейтинг личностных факторов. 

Последовательность деятельности в подборе 

персонала на промышленном рынке. 

Специализация маркетинговой службы 

ЛК, СЗ 

Тема 5. Товарная политика на 

промышленном рынке. 
ЛК, СЗ 



Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид учебной 

работы* 

Формирование и анализ 

товарной политики на 

промышленном рынке 

Основные вопросы товарной политики. 

Товарный ассортимент. Факторы, 

определяющие ассортимент продукции. 

Предпосылки расширения товарного 

ассортимента. Этапы планирования 

товарного ассортимента. Матрица БКГ. 

Элементы доверия к торговой марке. 

Тема 6. Портфолио-анализ на 

промышленном рынке. 

Алгоритм построения партфолио – анализа. 

Матрица портфолио-анализа. 

Диагностические зоны. 

ЛК, СЗ 

Тема 7. АВС-анализ на промышленном 

рынке. 

Сущность АВС-анализа. Алгоритм 

построения АВС-анализа. Изучение состава 

групп по регионам. Анализ причин ухода 

клиентов. Анализ влияния факторов на 

группы. 

ЛК, СЗ 

Тема 8. Формирование цены на 

промышленном рынке. 

Эффективные модели ценообразования на 

промышленном рынке. Схема 

ценообразования на промышленном рынке. 

Классификация цен. Структура цены с точки 

зрения производителя. Процесс разработки 

ценовой политики. Ценовая стратегия 

предприятия. Выбор метода 

ценообразования. Ценовая тактика 

предприятия. 

ЛК, СЗ 

Тема 9. Маркетинговое планирование на 

промышленном рынке. 

Анализ внешней среды. Анализ внутренней 

среды. Отчет об исполнении бюджета. Базы 

данных клиентов. Базы данных конкурентов. 

Базы данных государственных органов. Базы 

данных выполненных заказов. Базы данных 

потенциальных клиентов. Базы данных 

строящихся объектов. Базы данных 

партнеров по продвижению. Базы данных 

рекламных материалов компании. 

ЛК, СЗ 



Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид учебной 

работы* 

Характеристика 

процесса покупки и 

сбыта на 

промышленном рынке. 

Тема 10. Процесс покупки в 

промышленной среде. 

Факторы выбора поставщика. Мотивы 

покупки. Организация поставок и характер 

их осуществления. Процесс принятия 

решения о закупке. Закупочный центр. 

Взаимодействие  и значимость ролей. 

Возможные ситуации закупки. Тактика 

поставщика. Основные способы закупки на 

промышленном рынке. Факторы 

формирующие покупательское поведение.  

ЛК, СЗ 

Тема 11. Сегментирование на 

промышленном рынке. 

Особенности сегментации. Подходы к 

выявлению рыночных ниш. Критерии 

сегментации. Географические критерии. 

Производственно-экономические критерии. 

Специфика организации закупок. 

Взаимоотношение с поставщиком. 

Культурные критерии. 

 

ЛК, СЗ 

Тема 12. Организация системы сбыта на 

промышленных рынках. 

Формы сбыта. Оптовые фирмы. 

Дистрибьюторы и дилеры. Сбытовые 

агенты. Брокеры, комиссионеры, 

консигнаторы. Особенности организации 

сбыта сырьевых товаров. 

 

ЛК, СЗ 

Тема 13. Управление каналами сбыта на 

промышленных рынках. 

Организация каналов сбыта. Организация 

каналов сбыта. Управление деятельностью 

каналов сбыта. Компенсация усилий. Виды 

мотивации посредников. Виды поддержки. 

Особенности личной продажи. Процесс 

личной продажи. 

 

ЛК, СЗ 



Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид учебной 

работы* 

Тема 14. Региональная маркетинговая 

политика на промышленном рынке. 

Принципы критериев выбора. Ключевые 

параметры региональной политики. Матрица 

«доля рынка — уровень прибыльности — 

объем продаж». Формы присутствия в 

регионах. Прямые продажи из центрального 

офиса. Представительство или филиал. 

Дилеры или дистрибьюторы. 

Поддерживающие формы присутствия на 

региональном рынке. 

Политика продвижения 

на промышленном 

рынке 

Тема 15. Стратегические маркетинговые 

коммуникации на промышленном рынке. 

Алгоритм реализации программы 

построения стратегических коммуникаций. 

Стратегические коммуникации крупных 

федеральных игроков. Правила 

формирования  стратегических 

коммуникаций на промышленном рынке. 

 

ЛК, СЗ 

 

Тема 16. Проведение конференций на 

промышленном рынке 

Задачи конференции. Концепция 

конференции и ее формат. Бюджет 

конференции. Баланс конференции. План 

движения денежных средств. Организация 

работ по продвижению конференции. Работа 

с прессой. 

 

ЛК, СЗ 

Тема 17. Событийный маркетинг на 

промышленном рынке. 

Основные этапы организации событийного 

маркетинга. Определение целей. 

Определение замысла и формата. 

Постсобытийные мероприятия. 

ЛК, СЗ 



Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид учебной 

работы* 

 

Тема 18. Выставки на промышленном 

рынке 

Цели и выбор выставки. Критерии оценки 

эффективности участия в выставке. Выбор 

подходящей выставки. Региональные 

выставки. Московские выставки. 

Зарубежные выставки. Источники 

информации о выставке. Календарный план 

участия в выставках. Оформление стенда. 

Подготовка раздаточного материала. 

ЛК, СЗ 

* - заполняется только по ОЧНОЙ форме обучения: ЛК – лекции; ЛР – лабораторные работы; СЗ – 

семинарские занятия.  

 

6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ 

ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

Тип аудитории Оснащение аудитории  

Специализированное 

учебное/лабораторное 

оборудование, ПО и 

материалы для 

освоения дисциплины  

(при необходимости) 

Лекционная 

Аудитория для проведения занятий 

лекционного типа, оснащенная 

комплектом специализированной мебели; 

доской (экраном) и техническими 

средствами мультимедиа презентаций. 

Аудитория 340 

Мультимедиа проектор  

Casio XJ-F100W 

Экран настенный Digis 

Dsem-1105 

Компьютерный 

класс 

Компьютерный класс для проведения 

занятий, групповых и индивидуальных 

консультаций, текущего контроля и 

промежуточной аттестации, оснащенная 

персональными компьютерами (в 

количестве _21_шт.), доской (экраном) и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций. 

Аудитория 29 

Моноблок Lenovo  AIO-

510-22ISH Intel I5 2200 

MHz/8 GB/1000 

GB/DVD/audio, монитор 

21"Мультимедиа 

проектор  Casio XJ-

V100W, Экран 

моторизованный Digis 

Electra 200*150 Dsem-

4303 

Для 

самостоятельной 

работы 

обучающихся 

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и 

консультаций), оснащенная комплектом 

специализированной мебели  и 

компьютерами с доступом в ЭИОС. 

Зал библиотеки 

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

 



7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ 

ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Основная литература: 

 
1. Промышленный (B2B) маркетинг [Текст] : Учебник и практикум для бакалавриата 

и магистратуры / А.М. Чернышева, Т.Н. Якубова. - М. : Юрайт, 2018. - 433 с. - (Бакалавр и 

магистр. Академический курс). - ISBN 978-5-534-00628-5 : 1009.00.Минетт С. Маркетинг 

В2В и промышленный брендинг. – М.: Издательство «Вильямс», 2016. – 208с.  

2. Позиционирование: битва за умы : Пер. с англ. / Д. Траут, Э. Райс. - Новое изд. - 

СПб. : Питер, 2018. - 313 с. : ил. - (Деловой бестселлер). - ISBN 978-5-469-02960-5 : 974.00. 

3. Маркетинговые исследования и ситуационный анализ [Текст] : Учебник и 

практикум для академического бакалавриата. Часть 2 / А.М. Чернышева, Т.Н. Якубова. - М. 

: Юрайт, 2018. - 219 с. - (Бакалавр. Академический курс). - ISBN 978-5-9916-8568-9. - ISBN 

978-5-9916-8567-2 : 599.00. 

4. Маркетинговые исследования и ситуационный анализ [Текст] : Учебник и 

практикум для академического бакалавриата. Часть 1 / А.М. Чернышева, Т.Н. Якубова. - М. 

: Юрайт, 2018. - 244 с. - (Бакалавр. Академический курс). - ISBN 978-5-9916-8566-5. - ISBN 

978-5-9916-8567-2 : 609.00. 

 

Дополнительная литература: 

 
5. Маркетинг-менеджмент [Текст] : Учебник и практикум для бакалавриата и 

магистратуры / И.В. Липсиц [и др.]; Под ред. И.В. Липсица, О.К. Ойнер. - М. : Юрайт, 2018. 

- 379 с. - (Бакалавр и магистр. Академический курс). - ISBN 978-5-534-01165-4 : 889.00. 

6. Музыкант Валерий Леонидович. 

Основы интегрированных коммуникаций. Теория и современные практики [Текст] = 

Principles of Integrated Communications Theory and Modern Practice : Учебник и практикум 

для академического бакалавриата. Часть 1 : Стратегии, эффективный брендинг / В.Л. 

Музыкант. - м. : Юрайт, 2019. - 342 с. : ил. - (Бакалавр. Академический курс). - ISBN 978-5-

53409874-7. - ISBN 978-5-534-09873-0 : 839.00. 

7. Современный менеджмент [Текст/электронный ресурс] : Учебник / В.В. Кафидов, 

Н.Ю. Сопилко. - Электронные текстовые данные. - М. : Изд-во РУДН, 2018. - 380 с. : ил. - 

ISBN 978-5-209-08620-8 : 258.27. 

8. Управление продуктом [Текст] : Учебник и практикум для бакалавриата и 

магистратуры / А.М. Чернышева, Т.Н. Якубова. - М. : Юрайт, 2018. - 373 с. - (Бакалавр и 

магистр. Академический курс). - ISBN 978-5-534-01486-0 : 879.00. 

9. Управление продуктовой политикой [Текст] : Учебник и практикум для 

бакалавриата и магистратуры / А.М. Чернышева, Т.Н. Якубова. - М. : Юрайт, 2018. - 187 с. 

- (Бакалавр и магистр. Модуль). - ISBN 978-5-534-01142-5 : 489.00. 

 

Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»: 

 

1. ЭБС РУДН и сторонние ЭБС, к которым студенты университета имеют 

доступ на основании заключенных договоров: 

- Электронно-библиотечная система РУДН – ЭБС РУДН 

http://lib.rudn.ru/MegaPro/Web 

- ЭБС «Университетская библиотека онлайн» http://www.biblioclub.ru 

- ЭБС Юрайт http://www.biblio-online.ru 

- ЭБС «Консультант студента»  www.studentlibrary.ru 

- ЭБС «Лань» http://e.lanbook.com/ 

http://lib.rudn.ru/MegaPro/Web
http://www.biblioclub.ru/
http://www.biblio-online.ru/
http://www.studentlibrary.ru/
http://e.lanbook.com/


- ЭБС «Троицкий мост» 

- ………. 

 

2.  Базы данных и поисковые системы: 

- электронный фонд правовой и нормативно-технической документации 

http://docs.cntd.ru/ 

- поисковая система Яндекс https://www.yandex.ru/ 

- поисковая система Google https://www.google.ru/ 

- реферативная база данных SCOPUS 

http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/ 

- ……….. 

 

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы 

обучающихся при освоении дисциплины/модуля*: 

 

1. Курс лекций по дисциплине «_В2В маркетинг». 
* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

размещаются в соответствии с действующим порядком на странице дисциплины в ТУИС! 

https://esystem.rudn.ru/course/view.php?id=5246 

 

8. ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ И БАЛЛЬНО-РЕЙТИНГОВАЯ 

СИСТЕМА ОЦЕНИВАНИЯ УРОВНЯ СФОРМИРОВАННОСТИ 

КОМПЕТЕНЦИЙ ПО ДИСЦИПЛИНЕ 

 

Оценочные материалы и балльно-рейтинговая система* оценивания уровня 

сформированности компетенций (части компетенций) по итогам освоения 

дисциплины «В2В маркетинг» представлены в Приложении к настоящей Рабочей 

программе дисциплины. 
* - ОМ и БРС формируются на основании требований соответствующего локального нормативного 

акта РУДН. 
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В2В МАРКЕТИНГ 
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38.03.02 «Менеджмент».  

 

(код и наименование направления подготовки) 
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Паспорт фонда оценочных средств по дисциплине В2В маркетинг 

Направление/Специальность 38.03.02 «Менеджмент». Профиль «Маркетинг» 

Дисциплина  В2В маркетинг 

Код 

контролиру

емой 

компетенци

и или ее 

части 

Контролиру

емый раздел 

дисциплины 

Контролиру

емая тема 

дисциплин

ы 

ФОСы   (формы контроля уровня освоения ООП) Бал

лы 

тем

ы 

Балл

ы 

разде

ла 

Аудиторная работа Самостоятельная работа Экзам

ен 

/зачет 

Опр

ос 

Те

ст 

Рабо

та на 

занят

ии 

Презента

ция 

Задач

и и 

задан

ия 

Выполне

ние дз 

Рефе

рат 

Прое

кт 

Доклад/ 

сообще

ние 

 

ОПК-3 

ПКО-2 

ПКО-3 

Раздел 1.  

Характерист

ика 

особенносте

й 

промышлен

ного рынка 

Тема 

1.Сущность 

промышлен

ного 

маркетинга. 

1 1 1 1 1 0,5 0,5 1 1  7 25 

ОПК-3 

ПКО-2 

ПКО-3 

Тема 2. 

Типология 

продукции 

промышлен

но-

техническо

го 

назначения. 

1 1 1 1 1 0,5 0,5 1 1  7 

Тема 3. 

Промышле

нные 

рынки. 

1 1 1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5  6 

Тема 4. 

Особенност

и работы 

маркетолог

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 



а на 

промышлен

ном рынке. 

ОПК-3 

ПКО-2 

ПКО-3 

Раздел 2. 

Формирован

ие и анализ 

товарной 

политики на 

промышлен

ном рынке 

 

Тема 5. 

Товарная 

политика на 

промышлен

ном рынке. 

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 25 

ОПК-3 

ПКО-2 

ПКО-3 

Тема 6. 

Портфолио-

анализ на 

промышлен

ном рынке. 

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 

Тема 7. 

АВС-

анализ на 

промышлен

ном рынке. 

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 

Тема 8. 

Формирова

ние цены на 

промышлен

ном рынке. 

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 

Тема 9. 

Маркетинго

вое 

планирован

ие на 

промышлен

ном рынке 

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 

 

 Раздел 3.  Тема 10. 

Процесс 

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 25 



Характеристика 

процесса 

покупки и 

сбыта на 

промышленном 

рынке 

покупки в 

промышле

нной 

среде. 

ОПК-3 

ПКО-2 

ПКО-3 

Тема 11. 

Сегментир

ование на 

промышле

нном 

рынке. 

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 

Тема 12. 

Организац

ия системы 

сбыта на 

промышле

нных 

рынках. 

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 

Тема 13. 

Управлени

е каналами 

сбыта на 

промышле

нных 

рынках. 

 

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5  

Тема 14.  

Региональ

ная 

маркетинг

овая 

политика 

на 

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 



промышле

нном 

рынке. 

ОПК-3 

ПКО-2 

ПКО-3 

Раздел 4. 

Формирование 

и анализ 

товарной 

политики на 

промышленном 

рынке 

 

Тема 15. 

Стратегиче

ские 

маркетинг

овые 

коммуника

ции на 

промышле

нном 

рынке. 

1 1 1 1 1 0,5 0,5 1 1  7 25 

ОПК-3 

ПКО-2 

ПКО-3 

Тема 16. 

Проведени

е 

конференц

ий на 

промышле

нном 

рынке. 

1 1 1 1 1 0,5 0,5 1 1  7 

Тема 17. 

Событийн

ый 

маркетинг 

на 

промышле

нном 

рынке. 

1 1 1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5  6 

Тема 18. 

Выставки 

на 

промышле

1 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5  5 



нном 

рынке 

   16 16 16 8 8 8 8 10 10  100  



Бально-рейтинговая система оценки знаний, шкала оценок: 

Данный курс оценивается  в  3 кредита 

Соответствие систем оценок 

(используемых ранее оценок итоговой академической успеваемости, оценок ECTS 

и балльно-рейтинговой системы оценок текущей успеваемости) 

Баллы Традиционные оценки Оценки ECTS 

95-100  

5 

A 

86-94 B 

69-85 4 C 

61-68 3 D 

51-60 E 

 31-50  2 FX 

0-30 F 

51-100 зачет зачет 

 

Описание оценок ECTS: 

       А ("Отлично") - теоретическое содержание курса освоено полностью, без пробелов, 

необходимые практические навыки работы с освоенным материалом сформированы, все 

предусмотренные программой обучения учебные задания выполнены, качество их 

выполнения оценено числом баллов, близким к максимальному. 

       В ("Очень хорошо") - теоретическое содержание курса освоено полностью, без 

пробелов, необходимые практические навыки работы с освоенным материалом в основном 

формированы, все предусмотренные программой обучения учебные задания выполнены, 

качество выполнения большинства из них оценено числом баллов, близким к 

максимальному.  

       С ("Хорошо") - теоретическое содержание курса освоено полностью, без пробелов 

некоторые практические навыки работы с освоенным материалом сформированы 

недостаточно, все предусмотренные программой  обучения  учебные  задания выполнены, 

качество выполнения ни одного из них не оценено минимальным числом 5аллов, некоторые 

виды заданий выполнены с ошибками. 

       D (“Удовлетворительно") - теоретическое содержание курса освоено частично, но 

пробелы не носят существенного характера, необходимые практические навыки заботы с 

освоенным материалом в основном сформированы, большинство предусмотренных 

программой обучения учебных заданий выполнено, некоторые из выполненных заданий, 

возможно, содержат ошибки. 

       E (“Посредственно") - теоретическое содержание курса освоено частично, некоторые 

практические навыки работы не сформированы, многие предусмотренные программой 

обучения учебные задания не выполнены, либо качество выполнения некоторых из них 

оценено числом баллов, близким к минимальному. 

       FX ("Условно неудовлетворительно") - теоретическое содержание курса освоено 

частично, необходимые практические навыки работы не сформированы, большинство 

предусмотренных программой обучения учебных заданий не выполнено либо качество их 

выполнения оценено числом баллов, близким к минимальному; при дополнительной 

самостоятельной работе над материалом курса возможно повышение качества выполнения 

учебных заданий 

       F (“Безусловно неудовлетворительно") - теоретическое содержание курса не освоено, 

необходимые практические навыки работы не сформированы, все выполненные учебные 

задания содержат грубые ошибки, дополнительная самостоятельная работа над материалом 



курса не приведет к какому-либо значимому повышению качества выполнения учебных 

заданий. 

Реализация курса предусматривает интерактивные лекции, практические занятия 

(семинары) с использованием мультимедийного оборудования и интерактивного учебника, 

подготовку самостоятельных творческих работ и их последующие презентации, 

тестирование, проведение групповых дискуссий по тематике курса, современные 

технологии контроля знаний. 



Дисциплина  В2В маркетинг 

 

Темы докладов 

 

1. Взаимодействие службы маркетинга с подразделениями предприятия.  

2. Виды и структура цен при оптовых поставках.  

3. Дифференциация промышленного маркетинга.  

4. Комплектующие изделия, взаимодополняющие детали.  

5. Конкуренция на промышленных рынках.  

6. Контрактные и модифицированные цены.  

7. Критерии сегментации.  

8. Мотивация промышленного покупателя  

9. Необходимость исследований промышленных рынков.  

10. Оборудование и объекты капстроительства.  

11. Основные аспекты ценообразования.  

12. Основные направления исследований промышленных рынков.  

13. Особенности брендинга на промышленном рынке.  

14. Особенности коммуникации в промышленной среде  

15. Особенности планирования выборки.  

16. Особенности ценообразования.  

17. Планирование и организация каналов сбыта ППТН  

18. Подходы к классификации ППТН.  

19. Посредники в промышленном сбыте  

20. Предмет и объект промышленного маркетинга.  

21. Принципы и особенности промышленного маркетинга.  

22. Промышленные услуги.  

23. Процесс принятия решения о закупке.  

24. Распределение специальных функций управления.  

25. Ситуации и способы закупки в промышленной среде.  

26. Скидки и надбавки в промышленном сбыте.  

27. Специфика опроса в промышленной среде.  

28. Способы организации сбытовой сети  

29. Сырье, материалы и полуфабрикаты.  

30. Товарная политика и товарный ассортимент.  

31. Управление деятельностью каналов сбыта  

32. Управление личными продажами  

33. Установление и развитие отношений на промышленных рынках.  

34. Участники промышленных рынков.  

35. Факторы, определяющие ассортимент продукции.  

36. Факторы, формирующие покупательское поведение.  

37. Формы кооперации на промышленных рынках.  

38. Характеристика спроса на промышленном рынке.  

39. Этапы исследования.  

40. Этапы планирования товарного ассортимента.  

 

Критерии оценки. 

 

 

1. Корректность изложения материала, содержание и структура ответа, охват темы. 

2. Владение предметом исследования, его понятийным аппаратом, терминологией. 

3. Стиль изложения, грамотность речи. 

4. Способность отвечать на вопросы в рамках темы и привести актуальные примеры. 
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Дисциплина В2В маркетинг 

 

Вопросы по темам дисциплины 

 

Тема 1. Сущность промышленного маркетинга 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Подходы к разделению маркетинга.  

2. Принципиальные отличия от потребительского маркетинга.  

3. Объект и предмет промышленного маркетинга.  

4. Структура промышленного рынка.  

5. Различия между промышленным и потребительским маркетингом.  

6. Принципы и особенности промышленного маркетинга.  

7. Особенности промышленного маркетинга. 

 

Тема 2. Типология продукции промышленно-технического назначения. 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Понятие ППТН.  

2. Типология ППТН.  

3. Сырье, его реализация.  

4. Материалы: основные и вспомогательные.  

5. Комплектующие изделия.  

6. Взаимодополняющие детали.  

7. Оборудование: основное и вспомогательное.  

8. Промышленные услуги. 

 

Тема 3. Промышленные рынки. 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Типы участников промышленного рынка.  

2. Особенности участников промышленного рынка.  

3. Характеристики спроса на промышленном рынке.  

4. Стадии развития отношений на промышленном рынке.  

5. Аспекты дистанции между партнерами.  

6. Формы кооперации.  

7. Типы конкурентных рынков.  

8. Кооперация крупных и малых предприятий в РФ 

 

Тема 4. Особенности работы маркетолога на промышленном рынке. 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Рейтинг личностных факторов.  

2. Последовательность деятельности в подборе персонала на промышленном рынке.  

3. Специализация маркетинговой службы 

 

Тема 5. Товарная политика на промышленном рынке. 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Основные вопросы товарной политики.  

2. Товарный ассортимент.  

3. Факторы, определяющие ассортимент продукции.  

4. Предпосылки расширения товарного ассортимента.  

5. Этапы планирования товарного ассортимента.  

6. Матрица БКГ.  

7. Элементы доверия к торговой марке. 

 



 

 

 

    

Тема 6. Портфолио-анализ 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Алгоритм построения партфолио – анализа.  

2. Матрица портфолио-анализа.  

3. Диагностические зоны. 

 

Тема 7. АВС-анализ на промышленном рынке. 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Сущность АВС-анализа.  

2. Алгоритм построения АВС-анализа.  

3. Изучение состава групп по регионам.  

4. Анализ причин ухода клиентов.  

5. Анализ влияния факторов на группы. 

 

Тема 8. Формирование цены на промышленном рынке. 

Вопросы для самопроверки: 

1. Эффективные модели ценообразования на промышленном рынке.  

2. Схема ценообразования на промышленном рынке.  

3. Классификация цен.  

4. Структура цены с точки зрения производителя.  

5. Процесс разработки ценовой политики.  

6. Ценовая стратегия предприятия.  

7. Выбор метода ценообразования.  

8. Ценовая тактика предприятия. 

 

Тема 9. Маркетинговое планирование на промышленном рынке. 

Вопросы для самопроверки: 

1. Анализ внешней среды.  

2. Анализ внутренней среды.  

3. Отчет об исполнении бюджета.  

4. Базы данных клиентов.  

5. Базы данных конкурентов.  

6. Базы данных государственных органов.  

7. Базы данных выполненных заказов.  

8. Базы данных потенциальных клиентов.  

9. Базы данных строящихся объектов.  

10. Базы данных партнеров по продвижению.  

11. Базы данных рекламных материалов компании. 

 

Тема 10. Процесс покупки в промышленной среде 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Факторы выбора поставщика.  

2. Мотивы покупки.  

3. Организация поставок и характер их осуществления.  

4. Процесс принятия решения о закупке.  

5. Закупочный центр.  

6. Взаимодействие  и значимость ролей.  

7. Возможные ситуации закупки.  

8. Тактика поставщика.  

9. Основные способы закупки на промышленном рынке.  

10. Факторы формирующие покупательское поведение. 

 



 

 

 

    

Тема 11. Сегментирование на промышленном рынке 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Особенности сегментации.  

2. Подходы к выявлению рыночных ниш.  

3. Критерии сегментации.  

4. Географические критерии.  

5. Производственно-экономические критерии. 

6. Специфика организации закупок.  

7. Взаимоотношение с поставщиком. 

8. Культурные критерии. 

 

Тема 12. Организация системы сбыта на промышленных рынках. 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Формы сбыта.  

2. Оптовые фирмы. 

3. Дистрибьюторы и дилеры.  

4. Сбытовые агенты.  

5. Брокеры, комиссионеры, консигнаторы.  

6. Особенности организации сбыта сырьевых товаров. 

 

Тема 13. Управление каналами сбыта на промышленных рынках. 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Организация каналов сбыта.  

2. Организация каналов сбыта.  

3. Управление деятельностью каналов сбыта.  

4. Компенсация усилий.  

5. Виды мотивации посредников.  

6. Виды поддержки.  

7. Особенности личной продажи. 

8. Процесс личной продажи. 

 

Тема 14. Региональная маркетинговая политика на промышленном рынке. 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Принципы критериев выбора.  

2. Ключевые параметры региональной политики.  

3. Матрица «доля рынка — уровень прибыльности — объем продаж».  

4. Формы присутствия в регионах.  

5. Прямые продажи из центрального офиса.  

6. Представительство или филиал.  

7. Дилеры или дистрибьюторы.  

8. Поддерживающие формы присутствия на региональном рынке. 

 

 

Тема 15. Стратегические маркетинговые коммуникации на промышленном рынке. 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Алгоритм реализации программы построения стратегических коммуникаций. 

2. Стратегические коммуникации крупных федеральных игроков.  

3. Правила формирования  стратегических коммуникаций на промышленном рынке. 

 

Тема 16. Проведение конференций на промышленном рынке 

Вопросы и задания для самоконтроля 

1. Задачи конференции.  



 

 

 

    

2. Концепция конференции и ее формат.  

3. Бюджет конференции.  

4. Баланс конференции.  

5. План движения денежных средств.  

6. Организация работ по продвижению конференции.  

7. Работа с прессой. 

 

Тема 17. Событийный маркетинг на промышленном рынке. 

Вопросы для самопроверки: 

1. Основные этапы организации событийного маркетинга.  

2. Определение целей.  

3. Определение замысла и формата.  

4. Постсобытийные мероприятия. 

 

Тема 18. Выставки на промышленном рынке 

Вопросы для самопроверки: 

1. Цели и выбор выставки.  

2. Критерии оценки эффективности участия в выставке.  

3. Выбор подходящей выставки.  

4. Региональные выставки.  

5. Московские выставки.  

6. Зарубежные выставки.  

7. Источники информации о выставке.  

8. Календарный план участия в выставках.  

9. Оформление стенда.  

10.  Подготовка раздаточного материала. 

 

 

 

 

Критерии оценки. 

 

 

1. Корректность изложения материала, содержание и структура ответа, охват темы. 

2. Владение предметом исследования, его понятийным аппаратом, терминологией. 

3. Стиль изложения, грамотность речи. 

4. Способность отвечать на вопросы в рамках темы и привести актуальные примеры. 
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Дисциплина В2В маркетинг 

 

База тестовых заданий (примеры) 

 

1.  Классический подход к разделению маркетинга базируется на: 

А) на разделении по видам товара; 

Б) по стадиям воспроизводства; 

В) по видам покупателей; 

Г) по целям покупки.  

2. Промышленный маркетинг в себя не включает: 

А) рынок ППТН; 

Б)рынок ТНП; 

В) рынок индивидуальных услуг; 

Г) рынок промышленных услуг. 

3. Какие из нижеперечисленных факторов отличают рынок B-2-B от рынка B-2-C     (4 

из 8): 

А) неспособность к хранению  

Б) неразрывность предоставления и потребления 

В) в среднем на 70% реализуется непосредственно потребителю 

Г) тщательная оценка качества и соответствие требованиям 

Д) непостоянство качества 

Е) неосязаемость 

Ж) в принятии решения участвует несколько человек 

З) при производстве производитель ориентируется на конкретного потребителя 

4. Что из перечисленного не относится к элементам доверия к торговой марке на 

промышленном рынке: 

А) компетентность 

Б) честность 

В) последовательность 

Г) структурированность 

5. Первичным продуктом для промышленности является: 

А) сырье; 

Б) материалы; 

В) комплектующие изделия; 

Г) полуфабрикаты. 

6. Древесина – это: 

А) сырье; 

Б) материалы; 

В) комплектующие изделия; 

Г) полуфабрикаты. 

7. Среднесрочная аренда на промышленном рынке носит название: 

А) рейтинг; 

Б) хайринг; 

В) лизинг; 

Г) правильного ответа нет. 

8. Организация поставок, как мотив, покупки, включает в себя: 

А) снижение возможных рисков 

Б) соответствие заданной функции 

В) заинтересованность в низких ценах 

Г) требования к комплектности поставок 

9. В случае, когда коммерческий риск слабый, а технологическая сложность высокая, 

главная роль принадлежит: 



 

 

 

    

А) снабженцу 

Б) ЛПР 

В) техническому специалисту и ЛПР 

Г) техническому специалисту 

10. В случае, когда коммерческий риск сильный, а технологическая сложность высокая, 

главная роль принадлежит: 

А) снабженцу 

Б) ЛПР 

В) техническому специалисту и ЛПР 

Г) техническому специалисту 

11. Закупки по образцам характерны для: 

А) универсальных продуктов 

Б) неоднородных продуктов 

В) нестандартизированных продуктов 

Г) когда можно предусмотреть все требования продукта 

12. Закупки с личным осмотром характерны для: 

А) универсальных продуктов 

Б) неоднородных продуктов  

В) нестандартизированных продуктов 

Г) когда можно предусмотреть все требования продукта 

 

Критерии оценки. 

 

Тест является промежуточным контролем знаний пройденного материала и 

выполняется самостоятельно по итогам каждой темы на семинарском занятии. Максимальный 

балл зависит от количества вопросов, степени их сложности и важности темы с точки зрения 

курса. На получение максимального балла влияют следующие положения: 

1. В закрытых вопросах – правильность ответа. Если вопрос содержит несколько 

правильных ответов, то балл за вопрос выставляется только, если все ответы правильные 

2. В открытых вопросах – правильность ответа, а также грамотность изложения, 

способность пользоваться терминологией по предмету. 
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Кафедра Маркетинга 

 

Темы групповых и/или индивидуальных творческих заданий / проектов 

По дисциплине В2В маркетинг 

 

Групповые творческие задания (проектов): 

1. Обоснование маркетинговой ориентации промышленного предприятия. 

2. Анализ маркетинговой среды промышленного предприятия. 

3. Разработка плана маркетингового исследования промышленного предприятия. 

4. Анализ и оценка показателей сбыта товаров производственного назначения. 

5. Анализ покупательских предпочтений по новому товару (существующим товарам) 

производственного назначения. 

6. Маркетинговое исследование промышленного рынка предприятия. 

7. Анализ действующих и потенциальных поставщиков промышленного предприятия. 

8. Анализ деятельности конкурентов промышленного предприятия: структура, методы, 

результаты, перспективы. 

9. Разработка конкурентной стратегии промышленного предприятия. 

10. Разработка маркетинговой стратегии промышленного предприятия.  

11. Анализ структуры товарного ассортимента промышленного предприятия. 

12. Разработка товарной политики промышленного предприятия. 

13. Разработка ценовой стратегии для нового (действующего) продукта производственного 

назначения. 

14. Разработка стратегии распределения продукции производственного назначения. 

15. Разработка рекламной кампании промышленного предприятия, ее организация и 

проведение. 

16. Разработка кампании по краткосрочному стимулированию продаж товаров 

производственного назначения. 

17. Разработка программы совершенствования службы сбыта на промышленном предприятии. 

18. Разработка стратегии (программы) маркетинговых коммуникаций в промышленной 

компании. 

19. Разработка маркетингового плана промышленной компании. 

20. Организация маркетингового планирования на промышленном предприятии. 

21. Организация службы маркетинга в промышленной организации. 

22. Организация процесса разработки нового продукта в промышленной организации. 

23. Организация сети (каналов) распределения продукции производственного назначения. 

24. Организация системы формирования спроса и стимулирования сбыта на промышленном 

предприятии. 

25. Организация рекламной деятельности в промышленной компании. 

26. Организация службы паблик рилейшнз в промышленной организации. 

27. Организация службы сбыта в промышленной компании. 

28. Формирование системы маркетингового контроля в производственной фирме. 

29. Разработка маркетингового бюджета промышленной организации. 

30. Организация международного маркетинга, оценка производственных, ресурсных и 

экспортных возможностей предприятия. 

31. Организация управления предприятием в условиях реализации стратегии маркетинга. 

32. Организация маркетинга инвестиционных товаров. 

33. Разработка маркетинговой (стратегической) программы развития производственной 

организации (предприятия). 

34. Организация системы контроля за реализацией маркетинговой стратегии промышленного 

предприятия. 

 

Критерии оценки. 



 

 

 

    

 

 

1. Корректность изложения материала, содержание и структура ответа, охват темы. 

2. Владение предметом исследования, его понятийным аппаратом, терминологией. 

3. Стиль изложения, грамотность речи. 

4. Способность отвечать на вопросы в рамках темы и привести актуальные примеры. 

 

 

Составитель ________________________ А.М. Чернышева 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

    

Кафедра Маркетинга 

 

Разноуровневые задачи и задания 

по дисциплине В2В маркетинг 

 

Задание 1.   

Акционерное общество АО “К – ДСЗ” (г. Кондопога, Карелия) расположено в районе 

известного Нигозерского месторождения графитсодержащего сланца шунгита, который 

является сырьевой базой производства шунгизитового гравия. Это месторождение шунгита 

является крупнейшим на северо-западе европейской части России. Породу в виде 

фракционированной крошки производят на Кондопожском дробильно-сортировочном заводе 

и поставляют предприятиям в городах Кондопоге, Петрозаводске, Мурманске, Архангельске 

и др. 

Производительность по щебню АО  “К – ДСЗ” составляет 225 тыс. м3 в год. В 

последнее время заказы на продукцию этого завода выросли до 400 тыс. м3 в год. Поэтому АО  

“К – ДСЗ” решило построить новый цех производительностью не менее 300 тыс. м3 в год с 

оснащением его более совершенным технологи-ческим оборудованием и использованием 

новых технологий. Такая задача постав-лена перед службами промышленного маркетинга, 

производственно-технологическими, планово-экономическими и финансовыми. 

В данном конкретном случае речь идёт о закупке промышленного технологического 

оборудования для оснащения нового цеха, т.е. поиск рынков промышленного оборудования 

как средств производства конкретной направленности  –  дробильно-сортировочного. 

Характеристика сырья  –  шунгита 

I. Шунгитовые  сланцы  представляют  камнеподобную  углеродосодержащую  

II. ( около 90 %) породу темно-серого или черного цвета плотностью 2,7…2,9 г/см3, 

прочностью на сжатие от 14 до 30 Мпа; твердость по шкале Мооса – 4…5, водопоглощение – 

0,16…0,38 %. По огнеупорности порода относится к легко-плавкой. Оптимальная температура 

вспучивания  – 1100 оС. Особенностью слан-цев является небольшой температурный интервал 

вспучивания  –  около 30 оС.  

  Задание на деловую игру 

1. (Для обеих подгрупп). Изучите Положение об отделе маркетинга предприятия и 

должностные инструкции специалистов по маркетингу.  

2. (Для первой подгруппы). Проведите маркетинговые исследования структуры и 

производственно-хозяйственной деятельности существующего дробильно-сортировочного 

завода АО “К – ДСЗ” и дайте ответы на следующие вопросы: 

 Производственно-хозяйственная деятельность завода; 

 Качественно - количественная  схема  завода  по  переработке  шунгитовой  породы; 

 Показатели выхода товарной продукции завода; 

 Схема цепи аппаратов завода по переработке шунгитовой породы. 

В заключение составьте отчет о проведенном исследовании.  

3. (Для второй подгруппы). Изучите отчетные материалы маркетинговых исследований 

первой подгруппы, проведите собственное исследование и выполните следующее: 

 Дайте обоснование структуры и технико-экономических  показателей нового 

дробильно-сортировочного оборудования цеха; 

 Составьте качественно-количественную схему нового цеха по переработке 

шунгитовой породы; 

 Составьте  схему  цепи  аппаратов по переработке  щупгитовой  породы  с  описанием 

её работы; 



 

 

 

    

 Разработайте  технико-экономическое  обоснование  о  целесообразности постройки 

нового цеха1.   

Задание 2. 

Предприятие ТОО “СИ” относится к отрасли строительных материалов, её продукцией 

являются керамические изделия малых архитектурных форм для реставрации 

промышленных памятников старины. 

Учебная студенческая группа, выполняющая по игре службу промышленного  

маркетинга ТОО “СИ”, получила задание исследовать причины ухудшения сбытовой 

деятельности предприятия и дать предложения по её улучшению. 

III. Учебная группа  разбивается на две подгруппы, каждая из которых 

самостоятельно решает поставленные вопросы. Выигрывает та из них, которая разработает 

лучший вариант сбытовой деятельности предприятия ТОО “СИ”.  

IV. Описание ситуации 

 Предприятие ТОО “СИ” существует уже два года. В первый год был построен цех и 

установлено все технологическое оборудование. Во второй год было налажены производство 

керамических изделий малых архитектурных форм для реставрации памятников старины в 

Подмосковье и Санкт–Петербурге и их успешный сбыт реставрационным фирмам и 

организациям сферы культуры городов Московской и Ленинградской  областей, входящих в 

экскурсионные маршруты  по  памятным  местам.  

 В начале второго производственного года у этой продукции ТОО “СИ” появились 

конкуренты, которые стали поставлять на рынок свою продукцию по бо-лее низкой цене. 

Это привело к сокращению сбыта продукции ТОО “СИ” уже в первом месяце второго года 

работы предприятия. Склад заполнялся продукцией, а заказы все уменьшались. 

         Предприятие ТОО “СИ” принимает энергичные меры к поиску причин и путей 

выхода из этого трудного положения. Руководство понимает, что ответы на эти вопросы лежат 

в оценке взаимосвязей между сбытом, ценой и затратами. Исследование этих взаимосвязей дает 

возможность предприятию определить источники экономии, которые могут быть 

задействованы  в  конкурентной  борьбе  за  рынки  сбыта  своей продукции. 

Задание на деловую игру 
V. 1. Изучить  Положения  об отделе  маркетинга  и  должностные  инструкции 

специалистов службы маркетинга предприятия. 

2. Оценить влияние конкуренции на результаты деятельности предприятия. 

3. Разработать предложения по улучшению сложившейся ситуации на предприятии. 

4. Установить  взаимосвязи  сбыта, цены и затрат для определения главного фактора 

влияния на сбыт продукции предприятия. 

5. Сравнить затраты для установления оптимальной цены на единицу  изделия. 

6. Выявить  соотношение  затрат  и  сбыта при различной  величине выпуска продукции. 

7. Дать анализ конкурентной ситуации. 

8. Сопоставить  результаты  деятельности  на  рынке  конкурирующих предприятий. 

9. Предложить  прогноз  развития  ТОО “СИ”  на рынке строительных материалов2. 

 

Критерии оценки. 

1. Корректность изложения материала, содержание и структура ответа, охват темы. 

2. Владение предметом исследования, его понятийным аппаратом, терминологией. 

3. Стиль изложения, грамотность речи. 

4. Способность отвечать на вопросы в рамках темы и привести актуальные примеры. 

 

 

Составитель ________________________ А.М. Чернышева 

                                                 
1 http://podelise.ru/download/docs-8118/40856-8118.doc 
2 http://podelise.ru/download/docs-8118/40856-8118.doc 

http://podelise.ru/download/docs-8118/40856-8118.doc
http://podelise.ru/download/docs-8118/40856-8118.doc


 

 

 

    

Кафедра Маркетинга 

Темы рефератов 

По дисциплине В2В маркетинг 

 

1. Public relations - проблема взаимоотношений компании и общества 

2. Анализ этических аспектов получения маркетинговой информации 

3. Аутсорсинг как способ организации закупочной деятельности предприятия 

4. Брэндинг на промышленном (В2В) рынке 

5. Влияние жизненного цикла товара на стратегию ценообразования 

6. Влияние ценовой политики на поведение конкурентов и участников каналов 

распределения 

7. Внешние источники маркетинговой информации промышленного предприятия 

8. Значение доли рынка при формировании финансового результата компании 

9. Коммуникацинный микс в промышленном маркетинге 

10. Конкурентные торги как форма совершения сделки на В2В рынке 

11. Маркетинговые коммуникации на В2В рынке 

12. Методики определения оптимального уровня запасов на предприятии 

13. Методы ценообразования на В2В рынке 

14. Модели покупательского поведения предприятия на В2В рынке 

15. Объекты интеллектуальной собственности как источник идеи для нового товара 

16. Организация маркетингового контроля на предприятии 

17. Организация работы отдела маркетинга на промышленном предприятии 

18. Организация работы отдела продаж 

19. Основные направления использования малобюджетного маркетинга на предприятиях в 

сфере В2В 

20. Особенности проведения торгов по закупке товаров (услуг) для государственных нужд 

21. Особенности разработки товарной стратегии предприятия 

22. Особенности спроса на В2В рынке 

23. Отличительные особенности В2В от В2С 

24. Охрана прав по защите интеллектуальной собственности 

25. Оценка рыночной стоимости товарного знака 

26. Оценка эффективности маркетинговой деятельности на В2В рынке 

27. Перспективы развития JIT в России 

28. План мероприятий подготовки предприятия для участия в выставке 

29. Планирование и управление товародвижением торговой компании 

30. Планирование маркетинговой деятельности на предприятии 

31. Подходы к анализу маркетинговой среды предприятия 

32. Подходы к анализу товарного портфеля компании 



 

 

 

    

33. Подходы к определению размера скидок при установлении цены на товар 

34. Подходы к поиску новых идей для бизнеса 

35. Позиционирование на В2В рынке 

36. Понятие "справедливая" цена для клиента и продавца 

37. Причины провала новых продуктов на рынке 

38. Промышленный шпионаж: разрешенные и запрещенные методы 

39. Процесс принятия решения о закупке на В2В рынке 

40. Разработка и внедрение нового продукта на рынок 

41. Разработка программы маркетинговых коммуникаций предприятия на В2В рынке 

42. Роль бенчмаркинга в деятельности компаний 

43. Роль дистрибьютора в маркетинговой стратегии 

44. Роль жизненного цикла товара при разработке маркетинговой стратегии компании 

45. Роль закупочного центра в деятельности предприятия на В2В рынке 

46. Роль маркетинга в повышении эффективности деятельности предприятия 

47. Роль маркетинга в условиях кризиса на В2В рынке  

48. Роль посредников на В2В рынке 

49. Роль сервисного обслуживания на В2В рынке 

50. Сегментирование рынка для нового продукта 

51. Современные подходы к определению емкости рынка 

52. Современные подходы к проведению маркетингового аудита компании 

53. Современные подходы к сегментированию на В2В рынке 

54. Состав и содержание маркетинговой программы предприятия 

55. Состав и содержание стратегического маркетингового плана предприятия 

56. Специфика маркетинг-микс для товаров различных классификационных групп 

57. Способы проведения SWOT-анализа предприятия 

58. Статегический выбор поставщика 

59. Стратегии промышленной дистрибуции 

60. Стратегии ценообразования на В2В рынке 

61. Стратегическое планирование на В2В рынке 

62. Сущность маркетинговой среды предприятия 

63. Сфера применения Промышленного маркетинга 

64. Товарный знак как объект интеллектуальной собственности 

65. Управление "цепью" поставок предприятия 

66. Условия формирования маркетингового бюджета 

67. Функции специалиста по маркетингу на промышленном предприятии 



 

 

 

    

68. Цена как часть товарного предложения 

69. Этика в промышленном маркетинге 

70. Эффективность продаж по методу СПИН 

 

Критерии оценки. 

 

 

1. Корректность изложения материала, содержание и структура ответа, охват темы. 

2. Владение предметом исследования, его понятийным аппаратом, терминологией. 

3. Стиль изложения, грамотность речи. 

4. Способность отвечать на вопросы в рамках темы и привести актуальные примеры. 

 

 

Составитель ________________________ А.М. Чернышева 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 


