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编写前言
为了适应社会主义现代化建设事业对培养人才的需要，我国在20世纪80年代初建立了高等教育自学考试制度，经过近20年的发展，高等教育自学考试已成为我国高等教育基本制度之一。高等教育自学考试是个人自学，社会助学和国家考试相结合的一种新的高等教育形式，是我国高等教育体系的一个组成部分。实行高等教育自学考试制度，是落实宪法规定的“鼓励自学成材”的重要措施，是提高中华民族思想道德和科学文化素质的需要，也是造就和提拔人才的一种途径。应考者通过规定的考试课程并经思想品德鉴定达到毕业要求的，可以获得毕业证书，国家承认学历并按照规定享有与普通高等学校毕业生同等的有关待遇。

从80年代初期开始，各省、自治区、直辖市先后成立了高等教育自学考试委员会，开展了高等教育自学考试工作，为国家培养造就了大批专门人才。为科学、合理地制定高等教育自学考试标准，提高教育质量，全国高等教育自学考试指导委员会（以下简称全国考委）组织各方面专家对高等教育自学考试专业设置进行了调整，统一了专业设置标准，全国考委陆续制定了几十个专业考试计划。在此基础上，各专业委员会按照专业考试计划的要求，从造就和选拔人才的需要出发，编写了相应专业的课程自学考试大纲，进一步规定了课程学习和考试的内容与范围，有利于社会助学，使自学要求明确，考试标准规范化、具体化。

黑龙江大学考委根据国务院发布的《高等教育自学考试暂行条例》，参照教育部拟定的普通高等学校有关课程的教学大纲，结合自学考试的特点，组织制定了《市场营销学自学考试大纲》。

《市场营销学自学考试大纲》是该课程编写教材和自学辅导书的依据，也是个人自学，社会助学和国家考试（课程命题）的依据，希望各位应考者及授课教师应认真贯彻执行。

黑龙江大学应用外语学院

二零零九年六月
编写说明

中国加入WTO 意味着中国将进一步与世界各国的政治、经济、文化各个方面的交流与合作力度的加大。然而，中国经济的发展在许多领域里都面临着人才匮乏的局面，特别是能够适应国际竞争需要的国际管理人才，因此，培养并造就一批优秀的国际化人才，是我们在新一轮国际竞争中赢得主动的关键。

黑龙江大学应用外语学院正是根据人才市场的这一需求，凭借多年开办应用俄语专业的经验以及雄厚的应用俄语师资力量，特开办了商务俄语专业（独立本科段）。一方面为国家解决国际性商务人才缺乏尽一份微薄之力；另一方面，也为有志于在国际商务方面有更深要求的人士，提供了一个深造的机会。为此，我们经过课程的精心论证、挑选了有丰富教学和实践经验的教师，认真的选择了有针对性的教材来满足学员的要求。

根据《市场营销学》的课程要求，我们编写了本书的考试大纲。本考试大纲依据高等自学考试商务俄语专业（独立本科段）的考试计划的要求编写而成，注重考核学生运用基本市场营销原理解决实际问题的能力。

针对以上要求，本考试大纲进一步规定了课程学习和考试的内容与范围，有利于社会助学，使自学要求明确，考试标准规范化、具体化。本考试大纲的目的在于使学生在学习的过程中，能够思路清晰、重点突出、一目了然。知道哪些知识应该必须掌握；哪些知识应该理解；哪些知识应该作为一般性的了解；同时也有利于学习者学以致用，并能够帮助学员最大限度的发挥自己的潜能达到学习的目的，顺利的通过考试，用所学到的知识解决实际工作中的问题。能够达到这样一个目的，是我们开办商务俄语专业（独立本科段）的办学目的，也是广大学员所衷心希望的。

一、课程的性质和学习目的

1.本课程的性质

市场营销学是高等自学考试商务俄语专业独立本科段的必考的基础课程。本课程是专门培养和提高应用市场营销原理分析问题和解决问题的能力的一门学科，让学生为学习相关课程以及毕业后做好市场营销工作打下良好的基础。通过本课程的学习，应考者应达到普通高等学校商务俄语专业基础阶段的水平。

2、本课程设置的目的
本课程设置的目的在于通过全面、系统地讲解市场营销原理的基本规律、基本原理和基本方法，使学生充分认识市场营销的专业性和复杂性，能将市场营销基本理论基础与实例有机结合，进行具体营销实例的策划和操作。
3、总体课程教学要求

市场营销学是商务俄语专业课，要求学生在通过本课程的学习，应掌握市场营销的基本概念和原理，并能灵活运用理论知识分析实际营销案例，熟悉市场营销的常规过程及相关营销技巧。

4、本课程与其它专业课的关系

市场营销学是高等自学考试商务俄语专业（独立本科段）的必考基础课程。本课程作为商务俄语本科自考的核心课程之一，有着很重要的承上启下的作用。市场营销是商务活动中至关重要的环节，了解足够的商品知识，懂得如何满足客户的心理要求，掌握相关的营销技巧才能在商务活动中立于不败之地。本课程与其他几门课程（如商务谈判，商务沟通等）的知识是相互交叉，渗透的，对于其他相关商务课程的学习和理解有着不可缺少的作用。
5、学时安排

市场营销学为8学分的基础的课程，其授课进程为18周，每周8学时。

二、有关说明和实施要求
1、考纲与教材的关系

本考试大纲本着科学性、指导性、可行性和可检查性的原则，所作的各项规定是商务俄语专业基础阶段“市场营销原理”编写教材、个人自学、国家考试命题，社会助学和检查学习质量的依据。“市场营销原理”教材的总体要求和总体水平以及教材的选材、习题设计等方面与大纲中规定的课程性质、任务、内容、考核目标等方面的内容相一致。

2、考核目标
为了使本课程的自学考试达到标准化、规范化的要求，本大纲在规定各章自学考试内容提要的基础上，对各章规定了考核目标，包括考核知识点和考核要求，明确考核目标、可使应考者进一步了解考试内容和要求，知道怎么学和怎么考，更有目的有计划地学习教材；可使社会助学单位知道应该如何组织教学，根据应考者的实际情况进行辅导，使之达到既定的要求；可使命题单位正确把握试题的广度、深度和难易程度。

考核知识点是指考核知识范围的广度，明确考生最低限度应该掌握的知识内容。考核要求是指需要应考者掌握知识的深度和应用知识的能力。本大纲中的考核要求按照“识记”、“领会”、“应用”三个应达到的能力层次来规定。三个能力层次是递进的等级关系，各个能力层次的含义如下：

识记：能认知有关的概念、原则、方法的含义，并能表述和判断其是与非。这是最低层次的要求。

领会：在识记的基础上，能全面把握有关的基本概念、基本原则、基本方法、并能表述其基本内容和基本道理，分析相关问题的区别和联系。这是较高层次的要求。

应用：在领会的基础上，能运用基本概念、基本原则、基本方法等去分析有关的理论问题，处理某些实际问题，进行分析。这是最高层次的要求。
3、命题原则

（1）本课程考试的命题，应根据本大纲所规定的考试内容提要和考试目标，确定考试范围和考核标准，不要扩大或缩小考试范围，也不要提高或降低考核标准。考试内容要覆盖到各个章节，并适当突出课程的重点内容，难易程度要适中。            

（2）试题要合理安排题目的考察能力层次结构。每份考卷中各种能力层次题目所占的分数比例一般为：识记占20%，领会占30%，应用占50%。                            

（3）试题要合理安排难度结构。试题难易程度可分为易、较易、较难、难四个等级。每份试卷中，不同难易程度试题的分数比例一般为：易占20%；较易占40%；较难30%；难占10%。

试验难度和能力层次不是一个概念，在各能力层次中都会有不同难度的问题，切勿将二者混淆。在每一个能力层次的题目中，都会难易程度不同的问题。

（4）本课程试卷采用的题型一般有：单项选择题、多项选择题、填空题、名词解释题、简答题、论述题等。题型举例另列。
4、学习要求

在每章的“学习目的和要求”中，对不同的问题的学习要求，选用几种不同含义的词汇加以表述，以体现学习应达到的深浅程度。对基本概念和基本原理问题，分别采用“了解”、“理解”和“深刻理解”等词汇来表述。

了解：是指要求应考者对本课程的基本知识和相关知识应有所知晓。

理解：是指要求应考者对课程的基本概念和基本原则，要在了解的基础上，知道“是什么”并从道理上懂得“为什么”。

深刻理解：是指要求应考者对本课程的重要概念和重要原理，要在一般理解的基础上，能融会贯通地分析其基本特征和全部内涵，论述其他概念、原理的相关性。

对基本方法和基本技能问题，分别采用“初步掌握”、“掌握”和“熟练掌握”等词汇来表述。

初步掌握：是指要求应考者对某些方法和技能，要一般地了解其基本做法，能够对照教材进行操练，以便在后续课程如学习，在工作实践中熟练运用。

掌握：是指要求应考者对基本方法和基本技能，不仅要知道“是什么”，“为什么”，而且要学会“怎么做”、“在什么情况下如何处理”，要能够独立操作。

熟练掌握：是指要求应考者要能综合运用所学的基本方法和基本技能，根据所给定的特殊条件，灵活自如地处理专业问题。

上述要求很难截然区分，这里只是做一概要的界定。

5、自学教材

（1）指定教材

《市场营销教程》邹丽娟 主编  黑龙江大学出版社2009年4月1版

（2）专业自学参考书

2001年 清华大学出版社出版的《市场营销学原理》一书。编著：飞利浦••科特勒，加里•阿姆斯特朗
6．自学方法

根据本课程的目的要求，应考者在学习中应该着重掌握以下几个环节：

（1）认真阅读教材。阅读教材是基本的教学环节。只有把教材仔细消化了，其他学习环节才能搞好。如果不把教材真正弄懂弄通，就忙于阅读其他教学资料或做复习题，必然事倍功半。阅读教材前，应先看自学大钢中的学习目的和要求及内容提要，理解每一章节的要点，然后系统地读书。读书时，首先要掌握每一章的梗概，弄清每一章的重点内容；其次在全面理解每章内容的基础上，要把本章与以前各章内容联系起来加以思考。

（2）作好读书笔记。写读书笔记是巩固所学知识的一个重要方法，这对于自学尤为重要。阅读教材是理解课程内容的基础，但看了书并不一定就能弄懂弄通，更不一定就能学得扎实。要切实掌握课程内容，必须将读书与思考结合起来，手脑并用，通过笔记用自己的俄语表述出来，变成自己的东西。

写笔记的方法可以多种多样，如写内容提要、名词解释、问题解答、学习心得等等。

（3）参阅有关资料。《市场营销教程》一书中包含大量的概念、基本术语及专业知识等内容。应考者如觉得书上解释不够详细，还可适当查阅一些参考书，如百科全书等。

（4）认真完成作业。《市场营销教程》每章都设有相应复习题，应考者应在认真读书的基础上做好这一练习，以便复习巩固所学知识。在完成作业过程中要注意三个问题：看清题意，按复习题中提出的要求进行；仔细做题，要认真细致地对待作业中的语言，努力做到用词恰当，语法正确；尽是用自己的语言来回答问题。书上的复习题是为应考者掌握各章的重点提供线索的，不是考试题。考试题中会有各种变化。

（5）注意联系与对比，同时结合参考书。

7、社会助学
社会助学是高等教育自学考试的必要条件，要切实抓好。社会助学单位和辅导教师应注意如下几项要求：

（1）要把握社会助学的正确导向。社会助学单位和辅导教师应根据自学考试大纲规定的考试内容和考核目标，认真研究指定教材，明确本课程的特点、学习范围和学习要求，对自学者进行切合需要的辅导，并从学习方法上给以指导。特别要注意引导他们全面系统地掌握课程内容，不搞猜题押题，防止把“助学”变成“助考”。

（2）要正确处理专业知识和实际运用俄语能力的关系。要自学者一方面要求了解和掌握关于市场营销及国际市场营销等方面的基础知识，另一方面则通过听讲、阅读、讨论、做作业等方式，扩大词汇量，复习巩固综合俄语课中所学到的知识和技能，进一步提高实际运用俄语的能力。
（3）要正确处理一般和重点的关系。课程内容有一般和重点之分，但两者是密切联系，不可分离的，不掌握全面就不可能深入重点，而且考试的内容要覆盖全部课程的。因此，社会助学单位和辅导教师都应指导自学者全面系统地学习教材，掌握全部考试内容和考核知识点，在此基础上再对重点问题深入研究。要此导自学者把全面理解和重点深入探讨结合起来，切忌孤立地只抓重点。

（4）要正确处理基础知识和应用能力的关系。社会助学单位和辅导教师既要重视基础理论知识，又要重视语言应用能力的培养；要在全面辅导的基础上，着重培养应考生分析问题和解决问题的能力，引导学员将简单应用综合应用联系起来，把学到的有关基础理论知识和技艺转化成应用的能力。

三、课程内容和考核目标

第一章 市场营销的社会基础
一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解市场营销的定义,并能阐述定义描述中关键词的含义，阐述如何组织市场营销及如何控制营销环境。

二、学习要点
第一节   市场营销定义

了解 ：与市场营销相关的概念生产，销售，财务

掌握：市场营销的概念以及定义描述中关键词的含义

第2节   市场营销管理

了解 ：营销是与财务、生产、配送、采购、人事等职能并列的一种职能

第3节  供求状况与营销任务

了解 ：广泛了解不同行业和部门中的营销需求及营销活动

第4节  营销系统的目标

掌握：市场营销的最高目标及基本目标

第五节　大力推广营销系统

　　了解：在不同的领域营销方式及目标

三、考核目标

1. 考核知识点

市场营销定义
营销管理的定义及营销目标的内容
2．考核要求

识记：市场营销定义及定义描述中关键词的含义；

各种环境因素对市场营销的影响；
领会：营销在各种商务活动中的重要作用及营销职能；
应用：各种环境因素如何对营销活动产生影响；
四．推荐材料
《市场营销学》 第一章和第二章
第2章    营销管理过程

一、学习目的和要求

通过本章的学习，了解信息对管理人员的重要性、为何营销需要有计划、如何制定短期、中期和长期的计划、能够撰写SMART（明确的specific、可衡量的measurable、可行的achievable、现实的realistic、有时限的timed）目标书、能够描述管理和营销信息系统、初步了解预算控制系统。

二、学习要点

第一节  市场机遇分析

了解：数据是一系列客观事实，但这些事实不一定都含有有用的信息。

掌握 ：企业营销能力的定义和目标市场的筛选
第2节  制定营销综合系统

解释商品、价格、推广方式及促进方式的定义及内容

第3节 营销措施的实践

掌握：营销规划系统和营销服务组织系统的内容

三、考核目标

1. 考核知识点

信息与数据
商品、价格定义，企业的营销能力定义
2．考核要求

识记：信息与数据
商品、价格定义，企业的营销能力定义
四. 推荐材料

《市场营销学》高等教育出版社 
第二章和第三章

第三章 营销调研和营销信息系统
一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解信息对管理人员的重要性、为何营销需要有计划、如何制定短期、中期和长期的计划、能够描述管理和营销信息系统、初步了解预算控制系统。

二、学习要点
第一节  营销信息系统的概念

掌握：营销信息系统的概念和内容预算系统的内容

第2节  营销调研方案

掌握：信息渠道的分选

三、考核目标

1. 考核知识点

营销信息系统和信息收集渠道的分类及内容
2．考核要求

识记：营销信息系统
应用：信息收集渠道的分类及内容

四. 推荐材料

《市场营销学》高等教育出版社  
第七章　市场调研与预测
第四章   营销环境

一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解营销环境的分类，以及公司、供应商、营销中介人、客户、竞争的定义，同时熟悉发挥公司职能的宏观因素

二、学习要点

第一节 发挥公司职能的微观因素

掌握：公司、供应商、营销中介人、客户、竞争的定义

了解：上述概念的基本职能

第二节  发挥公司职能的宏观因素

了解：社会因素对营销的影响

三、考核目标

1. 考核知识点

公司、供应商、营销中介人、客户、竞争的定义
2．考核要求

识记：市场营销微观因素和宏观因素的内容
应用：市场营销微观因素及宏观因素对营销活动的影响

第5章 消费市场和消费者的购买行为分析

一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解影响消费者购买行为的基本因素，列举出消费行为的阶段及过程。
2． 学习要点

第一节 消费市场和消费者

掌握：消费市场的概念和消费者分类

了解：两类消费者的区别

第二节  沟通

掌握：沟通的基本模式、沟通与分销各自的“推”与“拉”的模式。

“拉”的战略与“推”的战略之间的差别

三、考核目标

1.考核知识点

市场营销组合、沟通的模式、“推”与“拉”的模式。
2．考核要求

识记：市场营销组合各要素示意图
应用：用简单的模式来解释沟通是一个交互的过程：发送者，编码，接受者，信息、渠道和反馈、能够画出沟通与分销各自的“推”与“拉”的模式。

第六章  产品开发：产品、商标、包装和服务

一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解什么是产品、产品的分类、商标的概念及针对不同品种产品的策略。

二  学习要点

第1节 产品

掌握：产品的概念及分类

第2节 产品的分类

了解：产品从不同角度的分类

第3节 商标的决策方案

掌握：商标决策与营销策略

第4节 服务市场营销

掌握：整体服务的策略、服务水平、服务方式决策

第五节　产品的分类决策

掌握：产品品种、不同产品品种的决策

三、考核目标

1.考核知识点

产品的分类、商标概念、服务决策
2．考核要求

识记：产品、商标、服务
应用：分析不同的服务市场制作不同的营销策略

第七章  产品开发：新产品及其生命周期

一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解并解释新产品的策略、产品生命周期
二、学习要点

第1节 新产品的开发策略

掌握：创意形式、创意的选择、营销的战略开发和试营销

第2节 产品生命周期

了解：产品生命周期的引入阶段、市场成长阶段、市场成熟阶段和市场衰退阶段

三、考核目标

1.考核知识点

新产品的概念、产品生命周期
2．考核要求

识记：新产品的开发、产品生命周期阶段
应用：产品生命周期各个阶段的营销策略

第八章  定价策略：定价的目标和策略

一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解市场竞争的四种类型和阶段、公司如何确定产品的需求状况、公司如何选择定价方法

二、学习要点

第1节  各个市场阶段的定价

掌握：纯竞争、垄断竞争、纯垄断的各类营销策略

第2节  定价目标

掌握：产品在市场的生存保障、当前利润的极限化及根据市场份额争取客户

第三节  需求状况的确定

了解：非正常需求状况的评价方法及价格需求的弹性

第四节　费用定价

掌握：费用的分类

第五节　竞争者的价格及产品的分析

掌握：竞争者价格确定的依据及结果分析

第六节　定价方法的选择

　　掌握：“平均费用＋利润”定价法、在现存价格的基础上确定价格

第七节　最终价格的确定

　　掌握：公司确定价格的政策及策略
三、考核目标

1.考核知识点

定价目标、需求状况的确定
2．考核要求

识记：定价方法的选择、定价目标
应用：确定价格的市场策略

第九章  产品定价：定价问题的解决途径
一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解定价问题的解决途径、价格的最初改变、对价格变更的反应
二、学习要点

第1节   定价问题的解决途径

掌握：在定价过程中出现的各类问题及解决途径

了解：新产品价格的确定、各种产品的定价、地理因素对定价的影响

第二节  价格的最初改变

了解：首先降价的策略、首先提价的策略

三、考核目标

1. 考核知识点

定价问题的解决途径及价格升降的策略
2．考核要求

识记：定价问题解决的途径
应用：价格升降策略在市场上的应用

第十章  产品销售方式：分销渠道及物流
一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解分销渠道的性质、渠道结构、渠道管理、物流问题的解决方案
二、学习要点
第一节   分销渠道的性质

了解：中介者的作用、分销渠道的作用、渠道的级别

掌握：服务领域的渠道
第2节 　渠道结构的决策

了解：中介者的类型和中介者的数量的确定

第三节　渠道管理方案

　　掌握：渠道者的选择、渠道参与者的经营活动评价
三、考核目标

1.考核知识点

中介者的概念、分销
2．考核要求

识记：分销渠道的作用及中介者的作用
应用：物流的性质及目的

第十一章  产品销售方式：零售和批发
一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解产品流通过程中的零售和批发、零售企业的五种类型、批发企业的四种类型
二、学习要点

第1节  零　售

掌握零售的性质和意义、零售企业的类型

第2节 批　发

了解：批发的性质和意义

三、考核目标

1. 考核知识点

零售、批发

2．考核要求

应用： 零售、批发企业的营销策略

第十二章  产品促销：交流策略和促销策略
一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解有效交流的各阶段、目标团体的揭示、反应的确定、态度的选择、产品推广信息工具的选择
二、学习要点

第一节  有效交流的阶段

了解：有效交流的各阶段、目标团体的揭示、反应的确定、态度的选择
第二节 促销成本的确定及促销整体因素的选择
了解：产品推广信息工具的选择

三、考核目标

1.考核知识点

有效交流的各阶段、态度的选择
2．考核要求

识记：目标团体的揭示及反应的确定
应用：产品推广信息工具的选择

第十三章  产品促销：广告、刺激销售及社会关系
一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解广告的作用、刺激销售的方法及社会关系
二、学习要点

第一节  广　告

了解：确定支出方案、广告方案、广告计划的评定
第二节 刺激销售
了解：刺激销售任务的制定、促销工具的选择、销售计划的制定

三、考核目标

1.考核知识点

　　广告、促销工具的选择、销售计划的制定

2．考核要求

识记：销售任务的制定

应用：销售计划的评定

第十四章  产品促销：个人销售和销售管理
一、学习目的和要求
通过本章的学习，了解代理公司的作用、公司销售组织结构的三个方案、销售过程的几个阶段
二、学习要点

第一节  公司销售部门的任务

了解：公司销售部门的职能、对公司的整体的影响
第二节 　销售部门组织结构的选择
了解：销售部门的基本工作原则、公司销售部门的组织结构

第三节　商业代理的培训

了解：销售艺术的基本原理

第四节　商业代理工作的检查

了解：商业代理的方向、商业代理的动机

第五节　商业代理工作的效果评定

　　了解：信息渠道、工作效果的评定方式

三、考核目标

1.考核知识点

公司销售部门的职能和对公司销售的作用
2．考核要求

识记：商业代理的方向和动机

应用：商业代理工作的效果评定

附录：题型举例

Ⅰ. Прочитайте предложения и подчеркните самый подходящий ответ для подставки (15 баллов) 

1. _________ — акт получения от кого-либо желаемого объекта с предложением чего-либо взамен.

А. товар   Б. обмен   В. покупатель  Г.маркетинг

2. Попросту говоря, управление маркетингом — это управление _______.

А. спросом    Б. продажей   В. рынком  Г.фирмой

3.Концепция совершенствования производства утверждает, что ______ будут благоволить товарам, доступным по низким ценам, и, следовательно, задача руководства — совершенствовать экономическую эффективность производства и снижать цены.

А. потребители  Б. продавцы   В. фирмы  Г.учреждения

4. __________ задача маркетинга — оценить величину потенциального рынка и создать эффективные товары и услуги, способные удовлетворить спрос.

А. При отрицательном спросе 

Б. При нерегулярном спросе  

В. При скрытом спросе

Г. При полноценном спросе

5. Назначенная фирмой цена должна соответствовать _________ ценности предложения, иначе покупатели будут приобретать товары конкурентов.

А. воспринимающей    Б. воспринимаемой   

В. воспринимать       Г. восприятие

Ⅱ.Подставьте пропущенные слова или словосочетания в следующих предложениях. (15 баллов)

1.Организация может заниматься поисками _____________ либо время от времени, либо систематически.

2.Руководители компании читают газеты, посещают специализированные выставки, изучают товары конкурентов, собирают _____________ другими путями.

3.При разработке маркетинговых планов руководители службы маркетинга фирмы должны учитывать интересы прочих групп внутри _________.

4.Люди растут в конкретном ________, которое формирует их основные взгляды, ценности и нормы поведения.

5._________ определяется размерами расходной части доходов, размерами сбережений и активов, кредитоспособностью и взглядами на расходование средств в противовес их накоплению.

Ⅲ.Объясните следующие слова и словосочетания(15 баллов)

1.нужда      2.запрос    3.товар    

Ⅳ.Переведите следующие устойчивые выражения по маркетингу на русский язык(10баллов)

1.市场　2.交易　3.市场营销　

Ⅴ.Ответьте следующие вопросы(25 баллов)

1.Что такое маркетинг?

2. Какова задача управления маркетингом?

3. Назовите три тенденции , усилившиеся в XX веке и обусловившие необходи​мость получения более обширной и более доброкачественной марке​тинговой информации.

Ⅵ.Изложите свои взгляды по следующему вопросу. (10 баллов)

1. Как претворить в жизнь маркетинговые мероприятия?
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