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Рабочая учебная программа модуля 
«1.6. Маркетинг»
Пояснительная записка
Данный модуль в составе программы повышения квалификации педагогов «Теория и практика обучения основам бизнеса и предпринимательства» направлен на развитие комплекса знаний и профессиональных компетентностей в области преподавания экономики, воспитания предпринимательства и предпринимательского духа.

Основные разделы модуля посвящены вопросам теории и практики маркетинга в предпринимательской деятельности, его основных законов и принципов, философии и стратегии взаимодействия потребителей и производителей товаров (услуг) в условиях рынка, проведения маркетинговых исследований, эффективной организации товарной политики предпринимательской деятельности, обоснованию стратегии ценообразования предприятия, механизмам продвижения товара на рынок и др.

В результате освоения содержания данного модуля обучающиеся получат возможность:

узнать/понять:

- теорию маркетинга в предпринимательской деятельности, его основные законы, принципы, методы;

-  сущность маркетингового исследования рынка и его основные этапы; 
- основные принципы разработки новых товаров и проблемы жизненного цикла товара;

- подходы к выбору и обоснованию стратегии ценообразования предприятия;

- сущность канала сбыта, его функции в предпринимательской деятельности;

- составляющие процесса эффективной коммуникации и продвижение товара (услуги) на рынок.

практически освоить способы: 

- проектирования рыночной атрибутики товара, эффективной организации продаж, маркетинговой коммуникации. 

Ключевые понятия модуля: маркетинг, сегментирование рынка, канал сбыта, канал распределения, маркетинговые исследования, конкурентоспособность, жизненный цикл товара, рынок, бренд, марка  и др.

Описание методов, методик, технологий 

Обучение сочетает лекционно-практические формы с самостоятельной работой, сетевыми консультациями и др. Задания для самостоятельной работы, как правило, направлены на организацию различных видов учебной проектно-аналитической деятельности обучающихся, либо на рефлексивный анализ освоенного содержания. Выполнение практической (самостоятельной) работы обеспечивает обучающимся углубление знаний по содержанию модуля, осмысление информационных материалов, «перенос» теоретических положений в область практического применения. Предметом специально организованной методической рефлексии обучающихся является самоанализ способов и средств собственной учебно-профессиональной  деятельности. Текущий контроль за полнотой и глубиной освоения программы модуля осуществляется с помощью заданий и эссе, а также по результатам тестирования. 

Категория обучающихся: учителя, преподающие экономические темы и не имеющие специального экономического образования.

Объем учебных часов: 24 ч. 
Учебный план

	



 N n|n
	Наименование 

разделов
	Всего 

часов
	ЛЗ
	ПЗ 
	СР
	Форма 

контроля

	1.
	Социальные основы маркетинга в предпринимательской деятельности
	4
	1
	-
	3
	Рефлексивная

самодиагностика, контрольные задания

	2.
	Комплексное маркетинговое исследование рынка
	6
	1
	1
	4
	Контрольные задания

	3.
	Товарная политика предпринимательской деятельности
	8
	1
	1
	6
	Контрольные задания

	4.
	Ценовая и сбытовая политика предпринимательской деятельности
	8
	1
	2
	5
	Контрольные задания

	5.
	Продвижение товара на рынок: стратегия коммуникации и стимулирования
	8
	-
	2
	6
	Контрольные задания

	6.
	Экзамен
	4
	-
	4
	-
	Тестирование, контрольные задания

	
	ИТОГО:
	38
	4
	10
	24
	


Учебно-тематический план

	№ п/п
	Наименование 

разделов и тем
	Всего часов
	В том числе
	Формы 

контроля

	
	
	
	ЛЗ
	ПЗ 
	СР
	

	1.
	Социальные основы маркетинга в предпринимательской деятельности
	4
	1
	-
	3
	Рефлексивная

самодиагностика, контрольные задания

	1.1.
	Сущность и задачи маркетинга в  предпринимательской деятельности. Комплекс маркетинга.
	2
	1
	-
	1
	

	1.2.
	Как меняется идеология маркетинга в XXI веке?
	1
	-
	-
	1
	

	1.3.
	Цели, принципы и содержание функционирования отдела маркетинга в фирме.
	1
	-
	-
	1
	

	2.
	Комплексное маркетинговое исследование рынка
	6
	1
	1
	4
	Контрольные задания

	2.1.
	Маркетинговая информация и основные этапы маркетингового исследования рынка  
	3
	1
	-
	2
	

	2.2.
	Исследование маркетинговой среды предприятия
	3
	-
	1
	2
	

	3.
	Товарная политика предпринимательской деятельности
	8
	1
	1
	6
	Контрольные задания

	3.1.
	Разработка новых товаров и проблемы жизненного цикла товара
	2,5
	0,5
	-
	2
	

	3.2.
	Проектирование рыночной атрибутики товара: марки, упаковки, маркировки
	3
	-
	1
	2
	

	3.3.
	Сегментирование рынка и позиционирование товара
	2,5
	0,5
	-
	2
	

	4.
	Ценовая и сбытовая политика предпринимательской деятельности
	8
	1
	2
	5
	Контрольные задания

	4.1.
	Выбор и обоснование стратегии ценообразования предприятия.
	4
	1
	1
	2
	

	4.2.
	Понятие канала сбыта, его функции в предпринимательской деятельности.
	4
	-
	1
	3
	

	5. 
	Продвижение товара на рынок: стратегия коммуникации и стимулирования 
	8
	-
	2
	6
	Контрольные задания

	5.1.
	Проектирование эффективной маркетинговой коммуникации.
	5
	-
	1
	4
	


	5.2.
	Тренинг эффективных продаж.
	3
	-
	1
	2
	

	
	ИТОГО:
	38
	4
	10
	24
	


Содержание модуля

	Предметно-тематическое

содержание
	Процессуальное

(деятельностное) содержание

	Раздел 1. Социальные основы маркетинга в предпринимательской деятельности.

Сущность и задачи маркетинга в  предпринимательской деятельности. Комплекс маркетинга. Изменения  идеологии маркетинга в XXI веке. Цели, принципы и содержание функционирования отдела маркетинга в фирме.


	Анализ различных подходов и концепций маркетинга в предпринимательской деятельности. 

Целеполагание. Проектирование личностно-значимых задач учебно-профессиональной деятельности в рамках содержания модуля. 

Анализ подготовленных реальных примеров, статистических таблиц,  подводящих к пониманию необходимости реализации принципов маркетинга в деятельности фирмы.

Формулирование целей и задач отдела маркетинга в деятельности предприятия в условиях рынка.

 Поиск и анализ цифровых информационных ресурсов в рамках содержания темы.

Самоанализ результатов освоения содержания данного раздела модуля.

	Раздел 2. Комплексное маркетинговое исследование рынка.
Маркетинговая информация и основные этапы маркетингового исследования рынка. Исследование маркетинговой среды предприятия.
	Анализ методов маркетингового исследования рынка, маркетинговой среды предприятия.  

Проектирование процесса проведения маркетингового исследования с конкретной целью.

Обоснование методов маркетингового исследования в конкретных ситуациях. 

Поиск и анализ цифровых информационных ресурсов в рамках содержания раздела. 

Самоанализ результатов освоения содержания данного раздела модуля.

	Раздел 3. Товарная политика предпринимательской деятельности.

Разработка новых товаров и проблемы жизненного цикла товара. Проектирование рыночной атрибутики товара: марки, упаковки, маркировки. Сегментирование рынка и позиционирование товара.
	Анализ различных подходов к разработке новых товаров и проблемам жизненного цикла товаров в предпринимательской деятельности. 

Проектирование рыночной атрибутики (марки, упаковки, маркировки) для конкретных товаров. 

Разработка номенклатуры товаров, продаваемых в магазинах.

Поиск и анализ цифровых информационных ресурсов в рамках содержания раздела. 

Самоанализ результатов освоения содержания данного раздела модуля.

	Раздел 4. Ценовая и сбытовая политика предпринимательской деятельности.

Выбор и обоснование стратегии ценообразования предприятия. Понятие канала сбыта, его функции в предпринимательской деятельности.

	Анализ различных подходов к выбору и обоснованию ценообразования и сбытовой стратегии предприятия.

Установление цен на конкретные товары с использованием маркетингового подхода.

Проектирование различных каналов сбыта для конкретных товаров (услуг).

Поиск и анализ цифровых информационных ресурсов в рамках содержания раздела. 

Самоанализ результатов освоения содержания данного раздела модуля.

	Раздел 5. Продвижение товара на рынок: стратегия коммуникации и стимулирования.

Проектирование эффективной маркетинговой коммуникации. Тренинг эффективных продаж.

	Анализ различных способов продвижения товара (услуги) на рынок, эффективной организации коммуникации предприятия.

Проектирование эффективной маркетинговой коммуникации предприятия.

Практическое освоение эффективных методов продаж.
Поиск и анализ цифровых информационных ресурсов в рамках содержания раздела. 

Самоанализ результатов освоения содержания данного раздела модуля.

	Экзамен
	Прохождение тестирования, выполнение  контрольных заданий.


Контрольные вопросы, задания, тесты

1. Сформулируйте несколько потребностей и подберите товары (услуги), удовлетворяющие данные потребности разными способами. Заполните таблицу №1 «Способы удовлетворения потребности» на основании своих ответов.

Таблица №1

Способы удовлетворения потребности

	№ п/п
	Потребность
	Способы удовлетворения

	
	
	Индивидуальное потребление
	Совместное потребление (небольшой группы)
	Массовое потребление

	1.
	
	
	
	

	2.
	
	
	
	

	…
	
	
	
	


2. Вспомните какой-либо товар длительного пользования (например, компьютер), который Вы приобретали сами. Постарайтесь восстановить процесс совершения выбора, которому Вы следовали, источники информации, к которым Вы обращались. Письменно зафиксируйте средства маркетинга, которые повлияли на  покупку данного товара.

3. Проанализируйте информационные ресурсы «Основные этапы становления и развития маркетинга» и представьте результаты анализа в форме таблицы1.

Таблица 1.

	№ п/п
	Этапы развития маркетинга
	Сущность этапа (концепции)
	Ценный опыт для современного менеджмента

	1.
	
	
	

	…
	
	
	


4.  Проанализируйте ряд определений маркетинга, данных в отечественной литературе:

а) маркетинг - это такая система внутрифирменного управления, которая направлена на изучение и учет рыночного спроса... с тем, чтобы обеспечить фирме получение намеченного уровня рентабельности (И.Н. Герчикова);

б) маркетинг - вид рыночной деятельности, при котором производителем используется системный подход и программно-целевой метод решения хозяйственных проблем, а рынок, его требования и характер реакции являются критериями эффективности деятельности (П.С. Завьялов, В.Е. Демидов);

в) маркетинг - это реально существующая форма конкурентной борьбы крупных капиталистических компаний за рынки сбыта (С.Н. Лавров, С.Ю. Злобин).

Согласны вы с данными определениями маркетинга или нет, в чем конкретно, почему? Как строгое следование этим определениям повлияло бы: на жизнь общества; на малый и средний бизнес; на конкуренцию и сотрудничество предпринимателей; на потребителей?

5. Каковы могут быть основания для выбора конкретного типа организационной структуры службы маркетинга?

6. Что предпочтительно разработать сначала: структуру службы или стратегию маркетинга?

7.  Как изменяется характер риска в маркетинге в современных условиях?

8. Какие источники маркетинговой информации Вы считаете наиболее существенными для рыночного успеха?

9. Распределите в логическую цепь следующие этапы маркетингового исследования (рис. 1):

1. Сбор информации.

2. Отбор источников информации.

3. Выявление проблем и формулирование целей исследования.

4. Анализ собранной информации.

5. Представление полученных результатов.

	?
	(
	?
	(
	?
	(
	?
	(
	?


Рис. 1. Этапы маркетингового исследования

10. Для предложенных товаров сформулируйте перечень товарных характеристик и проранжируйте их с точки зрения значимости для потребителя (в роли потребителя выступаете Вы сами):

- электрочайник;

- наручные часы;

- легковой автомобиль;

- кашпо для цветочного горшка;

- журнал мод;

- образовательные услуги по английскому языку.

11. Какой этап жизненного цикла переживают в настоящее время перечисленные ниже товары (услуги) в той местности, где вы проживаете? Результаты анализа зафиксируйте в таблице 2.

Товары:

- роликовая доска;

- прохладительный напиток «Кока-колла»;

- частные прогулочные яхты;

- услуга по очистке ковровых покрытий;

- минеральная воды «на розлив».

Таблица 2.

Этапы жизненного цикла товара (услуги)

	Введение на рынок
	Рост
	Зрелость
	Спад

	Наименование товара (услуги)

	Краткое обоснование этапа жизненного цикла
	Краткое обоснование этапа жизненного цикла
	Краткое обоснование этапа жизненного цикла
	Краткое обоснование этапа жизненного цикла


12.  Раскройте содержание понятий: товар по замыслу, товар в реальном исполнении, товар с подкреплением на примере:

- дивана;

- зубной пасты;

- телевизора;

- жидкого мыла.

13. Разработайте номенклатуру товаров, продаваемых в магазинах с такой вывеской: «Чай-кофе», «Парижанка», «Пятачок», «Черный кот», «Товары для красоты и здоровья».

Какие ассортиментные группы могут быть предложены в каждом магазине? Какими характеристиками обладают предложенные вами ассортимент и номенклатура? Какие принципы были использованы Вами при формировании ассортимента?

14 . Разработайте варианты упаковки (определите форму упаковки, материал, из которого она будет выполнена, его фактуру, цвет, функциональные приспособления для удобства пользования товаров, содержание маркировки товара и ее расположение на упаковке) для следующих товаров:

- ювелирные украшения для мужчин;

- набор ниток для вышивания;

- детский конструктор.

15. Разработайте меры по стимулированию сбыта для следующих товаров:

- елочные украшения;

- галстуки для мужчин;

- золотые часы;

- компьютерные игры.

Тест

1. В каком из приведенных ниже определений заложена опасность неверного понимания роли маркетинга:

а) маркетинг - это такая философия, стратегия и тактика поведения и взаимодействия участников рыночных отношений, когда эффективное решение проблем потребителей ведет к рыночному успеху организаций и приносит пользу обществу;

б) маркетинг - это система внутрифирменного управления, нацеленная на изучение и учет рыночного спроса, потребностей и требований конкретных потребителей к продукту для более обоснованной ориентации научно-технической и производственно-сбытовой деятельности фирмы с целью обеспечения намечаемого фирмой уровня рентабельности;

в) маркетинг - это вид человеческой деятельности, направленной на удовлетворение нужд и потребностей посредством обмена;

г) маркетинг - это предвидение, управление и удовлетворение спроса на товары, услуги, организации, людей, территории и идеи посредством обмена.

2. На первом этапе своего развития в XX веке маркетинг занимался:

а) улучшением сбыта;

б) улучшением производства, снижением себестоимости продукции;

в) улучшением планирования;

г) всем вышеперечисленным вместе.

3. На следующем этапе развития маркетинг сконцентрировал свое внимание:

а) на качестве товара;

б) на психологической обработке населения;

в) на стратегии менеджмента;

г) на развитии коммуникаций.

4. Маркетинг-микс - это:

а) еще не упорядоченный набор отдельных элементов маркетинга;

б) согласованный комплекс инструментов осуществления основных функций маркетинга;

в) стадия развития маркетинга, следующая за появлением стратегического маркетинга;

г) условное наименование всех концепций маркетинга.

5. Социально-этичный маркетинг - это:

а) маркетинг норм общественной жизни, этики предпринимательства;

б) декларация, не наполненная реальным содержанием;

в) концепция, ставящая прибыли фирмы в жесткую зависимость от удовлетворения высших перспективных потребностей человека и общества;

г) промежуточный, уже пройденный этап в развитии маркетинга.

6. Вторичные данные в маркетинге - это:

а) перепроверенная информация;

б) второстепенная информация;

в) информация, полученная из посторонних источников;

г) информация из внешних источников или собственная информация,

первоначально полученная с другими целями.

7. Маркетинговое исследование - это:

а) то же самое, что и исследование рынка;

б) постоянно действующая система сбора, классификации, анализа, оценки и распространения маркетинговой информации;

в) системный сбор, упорядочивание, анализ и обобщение данных для обнаружения и решения различных маркетинговых проблем;

г) исследование маркетинга.

8. В число основных этапов проведения маркетингового исследования не входят:

а) определение потребности в проведении маркетинговых исследований;

б) разработка плана исследования;

в) реализация плана, подготовка и презентация отчета;

г) разработка маркетинговой стратегии фирмы.

9. Сегментация рынка - это:

а) деятельность по классификации возможных потребителей в соответствии с качественными особенностями их спроса;

б) разделение рынка на отдельные части (сегменты);

в) структурирование потребителей, заинтересованных в определенных товарах или услугах;

г) стратегия выборочного проникновения на рынок.

10. Основной целью деятельности маркетинговых консультантов на фирме выступают:

а) оптимизация маркетинговой стратегии фирмы;

б) цель, заявленная в договоре на консультирование;

в) перестройка организационного поведения персонала на всех управленческих уровнях в направлении становления и развития маркетинговой концепции менеджмента;

г) высокая эффективность результатов консультирования.
11. SWOT-анализ включает в себя:

а) анализ возможностей фирмы и вероятных угроз;

б) анализ сильных и слабых сторон конкурентов;

в) анализ макросистемы рынка и конкретных целевых рынков;

г) все ответы.
Вопросы для организации итоговой рефлексии освоения
содержания модуля

1. К решению каких профессиональных задач (проблем) Вы считаете себя наиболее подготовленными после изучения данного модуля?

2. Что Вам удалось понять о своём управленческом опыте, своих достижениях и проблемах?

3. Какие новые возможности своего профессионального развития Вы открыли после изучения модуля?

Примерная тематика курсовых работ 

1. Содержание маркетинга, его роль в экономике.

2. Теории человеческих потребностей, их применение в маркетинге.

3. Внутренняя среда предприятия; его устойчивость в условиях конкурентного рынка.

4. Внешняя среда и ее влияние на деятельность предприятия.

5. Эволюция содержания маркетинговой деятельности.

6. Качество товаров в системе маркетинга.

7. Конкурентоспособность товара, ее оценка.

8. Целенаправленная товарная политика как фактор обеспечения устойчивого коммерческого успеха предприятия в условиях конкурентного рынка.

9. Товарный ассортимент, подходы к его разработке.

10. Стратегии ценообразования в маркетинге.

11. Формирование оптимальной системы товародвижения как важная составляющая конкурентоспособности предприятия.

12. Системы сбыта и реализации.

13. Виды и роль посредников в процессе продвижения товара.

14. Каналы распределения в маркетинге; критерии их выбора.

15. Рыночная атрибутика товара.

16. Рынок рекламы России.

17. Товарная реклама как элемент маркетинговых коммуникаций.

18. Международные ярмарки и специализированные выставки как средства товарной и престижной рекламы.

19. Значение паблик рилейшнз в достижении высокой общественной репутации фирмы.

20. Современные методы стимулирования сбыта, используемые различными предприятиями на российском рынке.

21. Разработка комплекса маркетинга в отношении товара, цены, распределения и продвижения.

22. Организация и функционирование службы маркетинга на предприятии.

23. Жизненный цикл товара, политика маркетинга на разных этапах.

24. Значение и использование Интернета в маркетинге.

25. Современные методы продвижения товаров.

Тезаурус

Бренд – знак, символ, слова или их сочетание, помогающие потребителям отличить товары или услуги одной компании от другой. Бренд воспринимается как широко известная торговая марка или компания, занимающая в сознании и психологии потребительских сегментов особое место из массы себе подобных.

Вторичная информация - это либо данные, полученные из других (обычно внешних) источников, либо собственная информация, полученная ранее по другому поводу, с другими целями.

Желание - это потребность, принявшая конкретную форму в соот​ветствии с культурным уровнем и личностью индивида. Иногда она на​зывается конкретизированной потребностью. Например, общая потреб​ность в еде трансформируется в более частную потребность во фруктах, которая, в свою очередь, вылилась в конкретизированную потребность, желание, купить яблоки. Причем в разных регионах и странах общие потребности трансформируются в самые разнообразные желания, опре​деляемые культурными, историческими, географическими и другими факторами. Ту же потребность в еде жители разных стран удовлетворяют путем потребления различных продуктов питания. Потребители, прожи​вающие в одной стране и испытывающие одну и ту же потребность, мо​гут ее удовлетворять путем приобретения различных товаров.

Жизненный цикл товара (ЖЦТ) - базовый параметр стратегии комплексного продукта, определяющий процессы планирования ассортимента продукции и политику его обновления. Представляет собой последовательность фаз жизни товара на рынке: внедрение, развитие рынка, зрелость, спад. На разных стадиях используются различные

Закон предложения – при прочих равных условиях объем предложения товара возрастает при увеличении его цены.

Закон спроса – при прочих равных условиях рост цены товара означает уменьшение предъявляемого объема спроса.

Закон спроса и предложения– цена любого товара изменяется для приведения спроса и предложения на этот товар в состояние равновесия.

Имидж – эмоционально окрашенный образ чего-либо, кого-либо. Он формируется и закрепляется в массовом сознании, приобретая характер стереотипа.

Имидж компании – устойчивые представление, которое компания создает о себе с помощью рекламы, формируя благоприятное представление у целевой аудитории. Это устойчивое представление потребителей, клиентов, партнеров и общественности о престиже компании, качестве её товаров и услуг, репутации руководителей.

Индивидуальный маркетинг - наиболее современный этап развития маркетинга. Его стержнем является непрерывное использование на практике знаний об индивидуальном потребителе, полученных с помощью интерактивной коммуникации и помогающих создавать и продвигать продукты и услуги с целью обеспечить непрерывные и долгосрочные взаимовыгодные отношения.

Канал распределения – маршрут движения товара от производителя к потребителю.

Канал сбыта – цепь компаний, участвующих в покупке продаже товаров по мере их продвижения от производителя к потребителю. Включает производителя, посредников в лице оптовых и розничных продавцов, потребителей.

Качество товара - важнейшая интегральная характеристика конкурентоспособности товара, выражающая уровень удовлетворения потребности клиента (целевой группы) и измеряемая комплексом нормативных и сопоставимых (жестких и мягких) потребительских параметров товара.

Комплекс маркетинга «4Р» – набор, поддающихся контролю факторов маркетинга, используемых компанией для достижения своих целей. Включает такие элементы, как: товар (product), цена товара (price), распространение товара (place), его продвижение (promotion),. Выражается в мнемонической форме «4Р».

Комплекс продвижения – специфическое сочетание элементов продвижения, которое компания использует для достижения рекламных и маркетинговых целей. В его состав традиционно входит: реклама, личная продажа, стимулирование сбыта, связи с общественностью.

Конкурентная стратегия – конкурентное преимущество компании, которое она может достичь на рынке, относительно других конкурентов. Основной смысл конкурентных стратегий заключается в том, что они способствуют удержанию или увеличению компании определенной доли рынка.

Конкурентные преимущества – факторы, определяющие превосходство компании над конкурентами, измеряемые экономическими показателями такими как: дополнительная прибыль, более высокая рентабельность, рыночная доля, объем продаж.

Конкурентоспособность – позиция компании, место на рынке, позволяющее ее продукции или услуге конкурировать с другой продукцией или услугами.

Конкурентоспособность товара - его важнейшая рыночная характеристика. Для оценки уровня конкурентоспособности конкретного товара необходимо сопоставить его потребительские и ценовые характеристики с показателями идеального товара (если таковой существует) или наиболее ходового аналога — эталона, признанного в данном сегменте рынка. Конкурентоспособность товара оценивается применительно к конкретным сегментам рынка на определенный период времени и служит для выработки и коррекции маркетинговой стратегии фирмы.
Конкуренты – рыночные субъекты, осуществляющие свою деятельность в одном рыночном пространстве. Различают четыре основных вида конкуренции – монополистическая, олигополистическая, монополистическая конкуренция, чистая конкуренция.

Конкуренция – это процесс взаимодействия и противоборства различных операторов рынка, собственников товаров и услуг за наиболее выгодные условия их производства и реализации потребителям.

Концепция интенсификации коммерческих усилий сосредоточила основные усилия маркетинга в сфере сбыта и стимулирования продаж.

Концепция маркетинга-микс - логичное завершение и практическое воплощение концепции общего маркетинга, представляющее собой увязку в единый непротиворечивый комплекс ранее разрозненных инструментов товарной, ценовой политики, маркетинговых коммуникаций и сбыта.

Концепция общего маркетинга впервые напрямую увязала получение прибыли с главным условием - эффективным удовлетворением запросов потребителей, оформила новый основной объект внимания - нужды потребителя.

Концепция совершенствования производства — первый этап становления маркетинга как научно-прикладной дисциплины. Утверждает, что потребители будут благожелательны к товарам, которые широко распространены и доступны по цене и поэтому концентрировала внимание на развитии поточного производства и удешевлении товаров.

Концепция совершенствования товара — второй качественный этап развития маркетинга. Выдвинула в качестве стержневого тезиса утверждение, что потребители будут благосклонны к тем товарам, которые обладают наивысшим качеством, лучшими эксплуатационными свойствами и характеристиками. Основным объектом внимания стал товар, главным рецептом успеха — совершенствование и обновление выпускаемых товаров.

Концепция социально-этичного маркетинга рассматривает маркетинговую деятельность в жесткой связи с новыми глобальными проблемами человечества, ставя прибыли фирмы в жесткую зависимость от удовлетворения высших перспективных потребностей человека и общества, от их долгосрочного благополучия.

Концепция стратегического маркетинга в первом приближении имеет в качестве стержня постоянный и систематический анализ потребностей рынка, выводящий на разработку эффективных товаров, предназначенных для конкретных групп покупателей и обладающих особыми свойствами, отличающими их от товаров-конкурентов и таким образом создающими изготовителю устойчивое конкурентное преимущество.

Маркетинг - это такая философия, стратегия и тактика участников рыночных отношений и взаимодействий, когда эффективное удовлетворение запросов и разрешение проблем потребителей ведут к рыночному успеху организаций и приносят пользу обществу.

Маркетинг в практическом смысле - представляет собой процесс стимулирования продаж товаров/услуг, включающий совершенствование продукции, определение цены, выбор и организацию каналов распределения, увеличения спроса на продукцию, включая рекламу, PR, стимулирование сбыта, личные продажи.

Маркетинг в теоретическом смысле – вид деятельности, направленный на выявление и удовлетворение потребностей потребителей посредством обмена.

Маркетинг в узком сегменте рынка – маркетинговая стратегия, при которой производитель или продавец направляет все свои усилия не на весь рынок, а только на его небольшой сегмент.

Маркетинговое исследование - это системный сбор, упорядочивание и анализ данных о различных маркетинговых проблемах, включая параметры и тенденции развития рынка, его возможные реакции на те или иные маркетинговые поступки, а также проблемы рыночного развития фирмы и управления маркетингом; это отправной пункт формирования стратегии маркетинга.

Маркировка – условные обозначения и изображения на упаковке или продукции. Такие как: товарный знак, торговая марка, фирменное наименование, данные о товаре, почтовый адрес производителя. Сюда же могут относится: условная графика, правила обращения с грузом, указание центра тяжести, рекомендуемые места погрузки продукции.

Обмен - акт получения от кого-то желаемого продукта путем предложения ему чего-то взамен. Обмен - только один из многих спосо​бов, с помощью которых люди получают желаемый продукт. Другими способами являются охота, огородничество. Сюда же относятся воровст​во, попрошайничество. Обмен является одним из базовых понятий мар​кетинга. Для осуществления обмена необходимо, чтобы выполнялись следующие условия: сторон должно быть, как минимум, две; каждая сто​рона должна располагать чем-то, что могло бы представлять ценность для другой стороны; каждая сторона должна хотеть совершить обмен с дру​гой стороной; каждая сторона должна быть свободной в выборе - всту​пать в обмен или нет; каждая сторона должна быть в состоянии осущест​влять коммуникации и доставку своего продукта. Соблюдение этих усло​вий делает обмен возможным, а состоится он или нет, зависит от того, пришли ли стороны к соглашению и готовы ли они заключить сделку.

Отдел маркетинга - специализированное подразделение, отвечающее за достижение маркетинговых целей фирмы и имеющее право контролировать и корректировать в этой связи деятельность других подразделений. Основные функции: сбор, анализ информации о рынке, описание и выбор его наиболее выгодных и перспективных сегментов; выдача рекомендаций по типам и параметрическим рядам товаров; прогнозирование объемов продаж и тенденций их изменения во времени; подбор оптимальных каналов сбыта; выработка требований к имиджу фирмы; определение путей продвижения товаров на рынок; контроль финансовых, кадровых, исследовательских, конструкторских и технологических действий предприятия на соответствие выданным маркетинговым рекомендациям и прогнозам.

Первичная информация в маркетинге - информация, впервые полученная со специальной целью решить данную конкретную маркетинговую проблему; чаще всего это результат специальных полевых (рыночных) исследований и моделирования.

План маркетинга - это управленческий документ, организующий практическую маркетинговую деятельность и позволяющий свести воедино все виды маркетинговой деятельности в соответствии с целями фирмы, ее ресурсами (включая кадровые), организацией. В отличие от концепции, план маркетинга определяет конкретные шаги движения к намеченным долгосрочным целям фирмы. Планы бывают долгосрочные, среднесрочные, текущие и годовые. Разрабатывается соответствующим подразделением и утверждается руководством фирмы. На его базе формируется бюджет маркетинга, осуществляется контроль рыночного поведения и результатов фирмы.

Продукт - все, что можно предложить на рынке для приобрете​ния, использования или потребления, с целью удовлетворения опреде​ленных потребностей. Продукт - это все, что может удовлетворять ка​кие-нибудь потребности (физические предметы, услуги, люди, организа​ции, виды деятельности, идеи). 

Риск - это характеристика возможности и степени достижимости того или иного результата в зависимости от принимаемого решения или совершаемого действия. При оценке риска речь идет чаще всего о вероятности получения негативного результата и его размерах. Риском также называется уровень неопределенности, погрешности в предсказании результата и величины усилий, необходимых для его достижения.
Рынок – территория, на которой встречаются продавцы и покупатели, чтобы обменяться тем, что представляет ценность (стоимость). В более общем плане - это экономические отношения между продавцами и покупателями по поводу обмена между ними товаров и услуг, в результате которого формируется спрос, предложение и цена. Состоит из потребителей, поставщиков, каналов распределения, механизмов установления цен и осуществления обмена (сделок).

Рынок в данном понимании - это совокупность существующих или потенциальных продавцов и покупателей каких-то продуктов, это место, где совершаются сделки. Именно на рынке произведенный про​дукт и затраченный на него труд доказывают свою социальную значи​мость, приобретают признание у потребителей. В современном обществе рынок не обязательно имеет физическое местоположение. Для демонст​рации товара, его рекламы, получения заказов широко используются со​временные средства коммуникаций, без физических контактов с покупа​телями. 

Сделка - торговая операция между двумя сторонами, включающая, по крайней мере, два субъекта интереса и соглашение об условиях, сро​ках и месте ее реализации. Существуют два вида сделок: денежная сдел​ка, когда товары обмениваются за деньги, и бартерная сделка. Сделка предполагает выполнение следующих условий: наличие, по крайней мере, двух товаров, представляющих интерес для взаимного обмена; согласо​ванных условий, времени и места ее совершения.

Сегмент рынка - это совокупность потребителей, одинаковым образом реагирующих на демонстрируемые (обещаемые) свойства товара (услуги), на побудительные стимулы маркетинга. Сегменты рынка дифференцируются в зависимости от типов потребителей и соответствующих этим типам различиям в потребностях, характеристиках, поведении и мышлении потребителей.

Сегментация рынка - это деятельность по классификации потенциальных (включая и реальных) потребителей производимой продукции (услуг) в соответствии с качественной структурой их спроса, с целью выбора наиболее актуальных сегментов, к требованиям которых в дальнейшем адаптируется маркетинговая стратегия фирмы.

Спрос - желание, конкретная потребность, подкрепленная покупа​тельной способностью. При заданных ресурсных возможностях люди удовлетворяют свои потребности и желания путем приобретения товаров, которые приносят им наибольшую пользу и удовлетворение.
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Список адресов INTERNET- сайтов

1. http://nrc.edu.ru/ Сетевой Ресурсный Центр менеджмента образования, науки и технологий;

2. http://www.ecsocman.edu.ru/ Федеральный образовательный портал «Экономика, социология, менеджмент»;

3. http://www.econportal.ru/  Экономический информационно-образовательный портал (электронные учебники по экономическим дисциплинам, статьи, аналитические обзоры, новости экономики, фильмы экономической тематики и др.);

4. http://ekonomo.ru/ Электронная библиотека экономиста;

5. http://www.aup.ru/ Административно-управленческий портал;

6. http://eup.ru/ Экономика и управление на предприятиях: научно-образовательный портал. Основное содержание портала - бесплатная электронная библиотека экономической и управленческой литературы (монографии, диссертации, книги, статьи, деловые новости, конспекты лекций, рефераты, учебники). Около 20 тысяч документов по тематике: финансы и кредит, налогообложение, оценка имущества, экономика недвижимости, экономика малого бизнеса, право, менеджмент, маркетинг и т.д.

7. http://www.economicus.ru/ Образовательный портал по экономике - проект Института "Экономическая Школа". Раздел "Галерея экономистов" - работы, биографии, портреты известных экономистов, начиная с глубокой древности и до сегодняшнего дня. Учебно-методические материалы для преподающих и изучающих экономику. "Основы экономики" - вводный курс экономики для школьников. "50 лекций по микроэкономике" - собрание лекций по экономической теории, написанное лучшими российскими авторами. "Навигатор" - подборки тематических ссылок на ресурсы Интернета по экономике.

8.  http://www.azbukafinansov.ru/ Сайт "Азбука финансов" - образовательный интернет-проект, с помощью которого пользователи смогут самостоятельно повысить свою финансовую грамотность, как в области планирования семейного бюджета, так и в области сбережений и инвестирования. Сайт состоит из нескольких разделов, каждый из которых предоставляет информацию своей аудитории: "для Школы" - преподавателям и учащимся; "для Дома" - взрослому населению; "для Работы" - предпринимателям и работодателям; "для Организации" - партнерам и потенциальным участникам программы повышения финансовой грамотности. На сайте можно воспользоваться бесплатными онлайн-консультациями.

9. http://molpred34.ru/ Образовательный проект "Молодёжная школа предпринимательства" направлен на решение проблем молодежи в области повышения конкурентоспособности. В ходе реализации проекта предполагается в нескольких регионах РФ привлечь до 1500 молодых людей в каждом из них, заинтересованных проблематикой малого бизнеса (анкетирование, выявление потенциальных лидеров и управленцев), провести отбор наиболее способных и обучение их первоначальным навыкам открытия и ведения бизнеса. Каждый прошедший обучение, формирует свою команду из 10 человек для написания полного бизнес-плана, включающего в себя расширенные исследования рынка.

10. http://marketingportal.ru/ Маркетинговый портал.

11. http://marketing.web-3.ru/ Цель тематического информационно-образовательного портала «Маркетинг» - объединить все полезные ресурсы, касающиеся маркетинга, которые не только пригодятся в работе начинающих маркетологов, но и будут интересны специалистам по маркетингу.

12. http://www.marketing.spb.ru/ «Энциклопедия маркетинга» — это интернет-проект, направленный на сбор и предоставление учебных, академических и методико-практических материалов посредством сети Интернет студентам, аспирантам, в том числе специалистам, обучающимся на курсах повышения квалификации, а также формирование академических и практических навыков маркетинговой деятельности у предпринимателей, менеджеров и топ-менеджеров. Сайт ориентирован и на широкий круг лиц, имеющих потребность в повышении своего образовательного статуса в вопросах теоретического и практического маркетинга, консультирования бизнеса, а также проведения профессиональных исследований рынков.

13. http://www.servicemarketing.ru/ Информационный портал "Маркетинг услуг" — ресурс, посвященный вопросам маркетинга и управления в сфере услуг. Материалы портала предназначены для тех, кого интересует становление и развитие, а также текущее состояние маркетинга услуг как области научно-прикладных исследований.

Рабочая учебная программа модуля 
«2.6 Метод «Кейс-стади» при изучении экономических тем»
Пояснительная записка

Современная модель образования, ориентированная на решение задач инновационного развития экономики, предполагает обновление содержания и технологий образования, обеспечивающее баланс фундаментальности и компетентностного подхода, чему, несомненно, будет способствовать организация процесса обучения на основе кейс-метода, в том числе при изучении экономических тем.

Модуль «Метод «Кейс-стади» при изучении экономических тем» является составной частью дополнительной профессиональной образовательной программы «Теория и практика обучения основам бизнеса и предпринимательства». Содержание модуля направлено на развитие профессиональной компетентности педагогов в области организации и управления процессом обучения на основе кейс–метода. 

Успешное освоение программы модуля позволит участникам курсов понять сущность кейс-метода и особенности их профессиональной деятельности в условиях его реализации в учебном процессе, разработать учебные занятия на основе кейс-метода при изучении экономических тем, оценить педагогический эффект использования кейс-метода при изучении экономических дисциплин и отдельных тем. 

В результате изучения модуля обучающиеся получат возможность:

узнать/понять: 

- сущность, теоретические основы и условия применения в учебном процессе кейс-метода при изучении экономических тем;

- методические принципы, этапы учебного занятия в соответствии с кейс-методом, дидактические требования к кейсу; 

- особенности организации учебного процесса на основе кейс-метода;

практически освоить способы: 

- анализа содержания экономических тем с точки зрения возможности изучения с и пользованием кейс-метода;  

- планирования собственной работы по организации деятельности школьников на основе кейс-метода; 

- проектирования учебных занятий на основе кейс-метода;

развивать:

- умение на основе выявленных проблем формулировать профессиональные, личностно значимые цели;

- умение самостоятельного поиска, систематизации и анализа необходимых информационных источников и ресурсов;

- умение работать в сотрудничестве с коллегами;
Ключевые понятия модуля

Освоение модуля требует работы со следующими ключевыми понятиями: компетентностный подход, кейс-метод, кейс, метод анализа конкретной ситуации, ориентированность на действие, ситуация, случай. 

Методы и формы обучения

Обучение строится на основе использования активных методов и форм обучения: работа в малых группах, разбор конкретных ситуаций, рефлексивная самодиагностика, консультация, демонстрационное занятие и его анализ, самостоятельная работа.

Текущий контроль за полнотой и глубиной освоения программы осуществляется с помощью контрольных вопросов, заданий и тестов, а также по результатам рефлексивной самодиагностики. 

Форма итогового контроля – экзамен – презентация и защита проектов учебных занятий по экономической тематике с использованием кейс-метода.

Учебный план

	Цель обучения:
	Обеспечить условия для развития профессиональной компетентности учителей в области проектирования учебных занятий по экономической тематике на основе кейс-метода 

	Категория слушателей:
	Учителя и педагоги, преподающие экономические темы в общеобразовательной школе и учреждениях довузовского профессионального образования

	Форма обучения:
	Очная

	Режим занятий:
	6 часов в день 


	Наименование учебного модуля (раздела, дисциплины), учебной темы
	Количество часов
	Форма контроля и (или) аттестации

	
	всего
	в том числе:
	

	
	
	ЛЗ
	ПЗ
	СР
	

	1.Рефлексивная диагностика «Кейс-метод в преподавании экономических тем в педагогическом опыте учителя» и обсуждение результатов работы. 
	1
	
	1
	
	Перечень затруднений и ожиданий педагогов в использовании

кейс-метода в преподавании экономических тем

	2. Сущность и теоретические основы кейс-технологии. 
	2
	
	2
	
	

	3. Демонстрационное занятие по экономической теме с использованием кейс-метода и его анализ. 
	4
	
	4
	
	Анализ занятия

Рефлексия

	4. Проектирование и презентация учебного занятия по экономической теме с использованием кейс-технологии
	10
	
	10
	
	Тестовые задания

	5. Оценка эффективности использования в учебном процессе кейс-технологии при изучении экономических тем. 
	2
	
	2
	
	Критерии эффективности использования в учебном процессе кейс-технологии

	Итого
	24
	
	24
	
	


Учебно-тематический план

	Цель обучения:
	Обеспечить условия для развития профессиональной компетентности учителей в области проектирования учебных занятий по экономической тематике на основе кейс-метода 

	Категория слушателей:
	Учителя и педагоги, преподающие экономические темы в общеобразовательной школе и учреждениях довузовского профессионального образования

	Форма обучения:
	Очная

	Режим занятий:
	6 часов в день 


	Наименование учебного модуля (раздела, дисциплины), учебной темы
	Количество часов
	Форма контроля и (или) аттестации

	
	всего
	в том числе:
	

	
	
	ЛЗ
	ПЗ
	СР
	

	1.Рефлексивная диагностика «Кейс-метод в преподавании экономических тем в педагогическом опыте учителя» и обсуждение результатов работы. 
	1
	
	1
	
	Перечень затруднений и ожиданий педагогов в использовании

метода «Кейс-стади»в преподавании экономических тем

	Учебные цели использования кейс-метода на каждой из 6 фаз
	1
	
	1
	
	Учебные цели метод «Кейс-стади» в преподавании экономических тем 

	2. Сущность и теоретические основы кейс-технологии. 
	2
	
	2
	
	

	Использование кейс-технологии в преподавании экономических тем. 
	1
	
	1
	
	

	Методические принципы, этапы  учебного занятия в соответствии с кейс-методом. Дидактические требования к кейсу.   
	1
	
	1
	
	

	3. Демонстрационное занятие по экономической теме с использованием кейс-метода и его анализ. 
	2
	
	2
	
	Анализ занятия

Рефлексия

	4. Проектирование и презентация учебного занятия по экономической теме с использованием кейс-технологии
	4
	
	4
	
	Тестовые задания

	Методические варианты кейс-технологии: Case-Problem Method, Case-Study Method, Case-Incident Method, Stated-Problem Method. Проектирование и презентация кейсовых ситуаций
	1
	
	1
	
	Банк кейсовых заданий

	Проектирование, презентация и анализ технологической карты учебного занятия по экономике в соответствии с этапами кейс-технологии
	3
	
	3
	
	Защита проекта учебного занятия по экономической тематике в соответствии с использованием кейс-технологии

	5. Оценка эффективности использования в учебном процессе кейс-технологии при изучении экономических тем. 
	1
	
	1
	
	Критерии эффективности использования в учебном процессе кейс-технологии

	Итого
	12
	
	12
	
	


Содержание модуля

	Предметно-тематическое

содержание
	Процессуальное

(деятельностное) содержание

	Раздел 1. Рефлексивная диагностика метода «Кейс-стади»в преподавании экономических тем в педагогическом опыте учителя» и обсуждение результатов работы.

Рефлексивная самодиагностика использования кейс-метода в педагогическом опыте преподавания экономических тем. Выявление затруднений и ожиданий педагогов в использовании кейс-метода при преподавании экономических тем. Определение индивидуальных и групповых целей педагогов при использовании кейс- метода на учебных занятиях

	Раздел 2. Сущность и теоретические основы кейс-метода.

Использование кейс-метода в преподавании экономических тем. Методические принципы, этапы учебного занятия в соответствии с кейс-методом. Дидактические требования к кейсу.


	Обоснование актуальности использования кейс-метода в преподавании экономических тем в условиях реализации компетентностного подхода, обеспечивающего достижение современных целей образования.
Ознакомление с опытом использования данной технологии в рамках преподаваемого предмета. 
Изучение этапов кейс-технологии.

Анализ особенности деятельности обучающихся и педагога на различных этапах занятия, выстроенного на основе кейс-метода. .

	Раздел 3. Демонстрационное занятие по экономической теме с использованием кейс-метода и его анализ. 

Определение цели, формирование малых групп. Работа над решением ситуации (кейса) в малых группах, общая дискуссия, обсуждение результатов работы по решению ситуации, контроль и оценка опыта и результатов работы с использованием кейс-метода.
	Организация деятельности обучающихся по формулированию индивидуальных целей работы на демонстрационном занятии.

Проведение демонстрационного занятия:

организация мотивационно-целевого этапа, проблематизация: организация «мозгового штурма», формирование малых групп;

Работа с кейсом по этапам:

введение в кейс,

анализ ситуации (кейса) в малых группах  презентация – представление решения ситуации малой группой,

общая дискуссия,

подведение итогов – выступление преподавателя, выбор лучшего решения ситуации.

организация индивидуальной и групповой рефлексии работы с использованием кейс-метода

Выявление достоинств и рисков занятия с использованием кейс-метода

Анализ демонстрационного занятия. 

	Раздел 4. Проектирование и презентация учебных занятий по экономической теме  с использованием кейс-метода

Методические варианты кейс-метода: Case-Problem Metod, Case-Study Metod, Case-Incident Metod, Stated-Problem Metod. Проектирование и презентация кейсовых ситуаций Проектирование, презентация и анализ технологической карты учебного занятия по экономике в соответствии с этапами кейс-стади


	Изучение разновидностей кейс-технологий, соответствующим разным целям обучения.

Овладение методикой разработки кейсовых заданий.

Проектирование вариантов кейс-метода в соответствии с учебными задачами. Выявление трудностей, которые могут возникнуть у педагога и учащихся в процессе подготовки и реализации кейс-технологии при изучение экономических тем. 

Анализ содержания темы «Рыночная экономика» с точки зрения возможности ее изучения с использованием кейс-технологии. 

Выбор темы учебного занятия, формирование проектных групп.

Планирование собственной работы по организации проектной деятельности.

Разработка критериев оценки учебного занятия с использованием кейс-технологии.

Проектирование учебных занятий в группах  по выбранной теме.

Разработка обязательных и вспомогательных дидактических материалов занятия.

Презентация проектов учебных занятий, их экспертная оценка. 

	Раздел 5. Оценка эффективности использования в учебном процессе кейс-метода при изучении экономических тем. 
	Разработка критериев и оценка педагогического эффекта использования кейс-метода  при изучении экономических тем.

Оценка собственного продвижения в освоении кейс-метода при изучении экономических тем. 


Тематика практических заданий

1. Разработайте кейс на основе материала данного учебного элемента. Используйте свой профессиональный и жизненный опыт, художественные произведения, статьи, кинофильмы, телевизионные передачи и т. д.

2. Подготовьте проект учебного занятия с использованием разработанного вами кейса по экономической тематике.

Вопросы для организации итоговой рефлексии:

1. Вернитесь к своей цели изучения данного модуля, определите, степень ее достижения. Проанализируйте, что способствовало достижению поставленной цели? 

2. Заполните, пожалуйста, таблицу: 

	Степень достижения цели 

(в баллах от 0 до 10)
	Что не удалось
	Каковы причины

	
	
	


3. Что Вам удалось понять о своём педагогическом опыте, своих достижениях и проблемах в рамках данной темы?

4. Сформулируйте возможные затруднения по вопросу реализации кейс-метода в учебном процессе. Какие пути преодоления затруднений Вы видите?

5. Какие факторы будут способствовать формированию Вашей готовности использовать данный метод в учебном процессе?
Тезаурус
Компетентностный подход – это подход, акцентирующий внимание на результате образования, причём в качестве результата рассматривается не усвоение суммы информации (сведений), а способность человека самостоятельно действовать в различных проблемных ситуациях, применяя знания и порождая новые.

Проектирование – 1) мыслительный процесс, включающий проблемно-ориентированный анализ и системное программирование педагогического процесса, предусматривает возможность различных вариантов его развертывания и управленческих действий в этих различных ситуациях; 2) вид социальной деятельности, при которой становится необходимым согласование позиций и действий, участвующих в проектировании субъектов, их самоопределение относительно задач, кооперация, рефлексия результатов и самого процесса, экспертиза создания проекта.

Кейс – учебный материал, в котором словесно в письменной форме или техническими средствами обучения (через Видео или DVD) представлена ситуация, содержащая личные, социальные, экономические, или политические проблемы.
Кейс-метод (Case study) – технология, при использовании которой учащимся предлагают осмыслить реальную экономическую ситуацию, описание которой одновременно отражает не только какую-либо практическую проблему, но и актуализирует определенный комплекс знаний, который необходимо усвоить при разрешении данной проблемы.

Метод анализа конкретной ситуации – педагогическая технология, основанная на моделировании ситуации или использовании реальной ситуации, в целях анализа данного случая, выявления проблем, поиска альтернативных решений и принятия  оптимального решения проблемы.
Ориентированность на действие – самостоятельное добывание знаний в процессе решения профессиональной (жизненной) ситуации с обязательным прохождением всех фаз полного рабочего действия.

Ситуация – это соответствующая реальности совокупность взаимосвязанных факторов и явлений, размышлений и надежд персонажей, характеризующая определенный период или событие требующая разрешения путем анализа и принятия решении.

Случай – проблемная ситуация, ситуация действия, ситуация принятия решения, содержащая условия, противоречия, в которых развивается какая-либо деятельность индивида, группы, организации, требующая конкретного разрешения, но не имеющая мгновенного и однозначного решения для выхода из сложившегося положения.

Тестовые задания

1. Определите последовательность этапов методики исследования частного случая: 

 - исследование

 - дискуссия 

 - конфронтация

 - информация

 - принятие решения

 - сверка с оригинальным решением


2. Установите соответствие между вариантами методики исследования частного случая и их целями.

	Вариант методики
	Цель
	Ответ

	1. «Case-Problem Method» 
	А. Увидеть и сформулировать проблему
	1 –

	2. «Case-Study Method»  
	Б. Уметь находить информацию для решения проблемы
	2 –

	3. «Case-Incident Method»  
	С. Уметь находить альтернативные способы решения
	3 –

	4. «Stated-Problem Method»  
	D. Найти и аргументировать способы решения
	4 –


3. Классифицируйте, заполнив таблицу, обязательные и вспомогательные дидактические материалы в кейс-технологии.

	Методика
	Обязательные 

дидактические материалы
	Вспомогательные дидактические материалы

	Кейс метод
	
	


1. Информационные листы.

2. Текст оригинального решения.

3. Технологическая карта.

4. Словарь. 

5. Лист планирования.

6. Инструкционная карта.

7. Учебник.

8. Эталон ответа.

9. Текст частного случая.

10. Оценочные листы.

11. Тестовые задания

12. Текст дидактической задачи.

13. Рабочая тетрадь.

14. Схемы.

4. Случаем является (составьте последовательность, показывающую знание определения)

 - противоречия, в которых развивается какая-либо деятельность  

 - требующая конкретного разрешения 

 - проблемная ситуация 

 - не имеющая мгновенного и однозначного решения для выхода из сложившегося положения 

 - ситуация действия

 - ситуация принятия решения 

 - содержащая условия

5. Источниками формирования кейса являются (перечислите не менее трех источников __________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ 
6. Ниже приведены суждения одни из них верные, другие – нет. Вам предстоит разобраться в этом. Если Вы считаете, что данное суждение верно, то кружком обведите «да. Если суждение, на Ваш взгляд ложно, то отметьте – «нет».

При написании кейсов необходимо учитывать следующие требования:

6. Конкретная ситуация должна быть по силам обучающимся, но в то же время не очень простой

а) да

б) нет

7. Желательно, чтобы ситуация отражала вымышленный профессиональный сюжет

а) да

б) нет

8. Ситуация должна сопровождаться четкими инструкциями по работе с нею 

а) да

б) нет

9. Необходимо, чтобы ситуация показывала как положительные, так и отрицательные примеры 

а) да

б) нет

10. Описание ситуации должно быть ограничено объемом

а) да

б) нет

11. Текст ситуационного упражнения должен содержать подсказки относительно решения поставленной проблемы

а) да

б) нет

12. Ситуация должна быть описана интересно, простым, доходчивым языком  

а) да

б) нет

13. Ситуация должна отличаться «драматизмом» и проблемностью, содержать необходимое и достаточное количество информации

а) да

б) нет

14. Цель методики исследования частного случая:

1. Подготовка к самостоятельной деятельности через обучение, тренирующее в принятии решения в ситуациях, близких к жизни
2. Учет индивидуального темпа работы

3. Научить самостоятельно планировать собственную деятельность по решению профессиональной ситуации

Тест включает в себя 14 задания по контролируемым темам. Критерий оценки заданий – дихотомический, т.е. за правильный ответ слушатель получает 1 балл, за неправильный ответ 0 баллов. Исключение составляют задания под номерами 2, 3. Верно выполненные задания под номерами 2 и 3 оценивается по 3 балла каждый.  

Среднее время, отводимое на выполнение заданий теста – 15. Время определено эмпирически.

Максимальный балл – 18.

Тест считается выполненным, если слушатель набрал 10 и более баллов.
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