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         УЧЕБНЫЙ ПЛАН

ПО ПРОРАММЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ ПЕРЕПОДГОТОВКИ

«МАРКЕТИНГ»

№ п/п
Наименование

тем
Количество часов



Всего
Теории
Практики

1.
Стратегия международного маркетинга
38
12
26

2.
Современный бизнес и маркетинг
37
10
27

3.
Стратегический маркетинг
38
8
30

4.
Маркетинг и управление качеством
60
8
52

5.
Интегрированные маркетинговые коммуникации
80
40
40

6.
Технология эффективных продаж
125
40
85

7.
Бизнес-английский язык
72

72

Подготовка и защита дипломной работы
60

60

          Итого:
510
118
392

Зам. директора «ОШБ «ЛИНК»     _______ И.В. Бортникова

Раздел  «Стратегия международного маркетинга»

Цель: дать современные знания специалистам, желающим развить навыки маркетинга и преуспевать на международном рынке, помочь овладеть современными методиками маркетинга. 

Предназначен:   для руководителей, вовлеченных в международный маркетинг, для сотрудников компаний, планирующих выход на международные рынки. 

Слушатель  должен знать :  изменения в предпринимательской среде на международных рынках и прогнозировать общие тенденции развития; 

Слушатель  должен  уметь:определять и понимать основные отличия поведения потребителей; разрабатывать стратегию маркетинга внутри компании и эффективный маркетинговый план для отдельного целевого рынка; создавать и поддерживать конструктивные деловые отношения, являющиеся основой межкорпоративного маркетинга . 

Количество часов: 38 часов

Темы раздела «Стратегия международного маркетинга»

Тема 1.  Основные концепции курса

 Введение Международная предпринимательская среда и глобализация. Различия между международным и внутренним маркетингом. Понимание текущего момента
 Изменения международной торговой среды: от внешней торговли через интернационализацию к глобализации. От внешней торговли к международной торговле меркантилизма к либерализму. От либерализма к протекционизму и назад к свободной торговле. Зоны свободной торговли и таможенные союзы. Правила международной торговли 

Тема 2.  Основы международного маркетинга

Введение. Деятельность в международной среде. Внутренний маркетинг
Международный маркетинг. Глобальный маркетинг.  Формы деятельности фирмы на международном рынке. Унификация маркетинга.  Препятствия на пути унификации маркетинга . Почему компании стремятся к интернационализации бизнеса?  Семь постулатов в отношении международного маркетинга. Среда деятельности транснациональной компании. Социокультурные факторы

Законодательные факторы. Экономические факторы. Развитая экономическая тройка. Развивающиеся страны. Менее развитые страны. Валютный риск Политические факторы. Технологическая бизнес-среда и Интернет
Процесс выхода фирмы на внешний рынок. История фирмы. Нынешнее положение организации . Анализ конкуренции и конкурентов. Анализ клиентов

 Цели международного маркетинга . Анализ внешней среды.  Модель факторов отраслевого анализа Портера. Сегментирование рынков, выбор целевых сегментов и позиционирование. Сегментирование и база данных. Определение привлекательности сегментов. Что такое, в конце концов, сегментирование и как оно проводится?. Специфические вопросы международного сегментирования. Позиционирование товара 

Разработка международной маркетинговой стратегии. Товар и товарная стратегия

Что такое товар? Уровни товара. Унификация товаров или их региональное адаптирование.  Цена и стратегия ценообразования. Значение цены. Методы ценообразования . Маркетинговая коммуникация. Обстоятельства, влияющие на систему маркетинговой коммуникации . Основные цели коммуникации. Влияние культуры. Культура рекламы. Законодательные вопросы, относящиеся к маркетинговой коммуникации. Выбор средств коммуникации в международной сфере деятельности. Каналы распределения. Структура каналов распределения


Тема 3. Управление рисками в международном бизнесе. 

Выход на между народные рынки-залог успеха предприятия. Различные формы интернационализации. Разные формы организации предпринимательской деятельности в международном бизнесе. Риски интернационализации. Ограничения международной торговой деятельности. Законодательство о защите конкуренции

Риски по обязательствам. Разные формы рисков по обязательствам . Обязательства по договору. Обязательства сторон по торговым договорам. Разрешение споров . Общие обязательства по возмещению ущерба. Строгая ответственность. Обязательства по возмещению возможного ущерба от эксплуатации изделия. Безопасность изделия. Оценка рисков, возникающих по обязательствам возмещения ущерба от эксплуатации изделий.  Методы управления рисками по продукции. Предварительная подготовка к случаям возможных сбоев и нанесения ущерба 

Ответственность за ущерб, нанесённый окружающей природной среде.  Риски, связанные с материальными поставками.  Риски, связанные с приобретением иностранных компаний. Факторы, способствующие успеху покупки компании.  Покупка предприятия. Определение слагаемых цены предприятия.  Скрытые риски, связанные с покупкой предприятия.  Оценка рисков . Политические риски. Возникновение политических рисков. Оценка политических рисков. Методы управления политическими рисками. Страхование политических рисков. Кадровые риски. Управление кадровыми рисками.  Валютные риски. Защита от валютных рисков. Кредитные риски. Лицензирование. Содержание лицензионного договора. Преимущества и недостатки лицензирования. Риски по защите прав на нематериальную и интеллектуальную собственность. Информационные риски. Риски, связанные с инфляцией. Риски налогообложения. Риски, связанные с экспортом проектов. Риски, вызванные природными факторами. Риски, возникающие в результате преступной деятельности. Риски, связанные с культурными различиями

Тема 4. Кросскультурная коммуникация

 Фактор человеческого общения и международное сообщество. Основные предпосылки человеческого общения. Трудности коммуникативного процесса. Повседневная коммуникация. Кросскультурная коммуникация в трудовом сообществе. Управление и культура общения.  Религия и ее значение. Представление о времени. Физический контакт. Эмоциональность. Знание культурной традиции. Особенности национального самосознания и стереотипы мышления. Коммуникация, понятная всем. Невербальная коммуникация. Трудовая деятельность в коллективе. Искусство общения в международной среде. Нормы поведения при общении с представителями других культур

Учебно-тематический план

«Стратегия международного маркетинга»

«Стратегия международного маркетинга»



№
Наименование 
 тем


Всего час.
Лекции
Практика 
Форма контроля

1
2
3
4
5
6

1
Основные концепции курса
5
2
3


2
Основы международного маркетинга
8
2
6
Письменная работа №1

3
Управление рисками в международном бизнесе
10
4
6
Письменная работа №2

4
Кросскультурная коммуникация.
12
4
8


5
Подведение итогов 
3

3
Письменный 3-х часовой экзамен


Итого:
38
12
26


Материально-техническое обеспечение

образовательного процесса.

1. Доска классная.

2. Столы для слушателей.

3. Стулья для слушателей.

4. Видео проектор.

5. Компьютер.

6. Раздаточный материал.

7. Рабочая программа.

 Учебно-наглядные пособия.

1. Компьютерная программа.

2. Демонстрационный материал соответствующий темам курса.

Раздел  «Современный бизнес и маркетинг»

Цель: Курс дает специалистам планирующим свою работу в области маркетинга современные знания в области маркетингового управления предприятием. Он способствует развитию профессиональной компетенции в области маркетинга и тем самым результативной деятельности фирмы.

Предназначен:   для руководителей, вовлеченных в международный маркетинг, для сотрудников компаний, планирующих выход на международные рынки. 

Слушатель  должен знать :  принципы и методы стратегического планирования для предприятия; основы планирования и рентабельного мышления фирмы;  различные этапы планирования маркетинга и уметь составлять планы маркетинга; сектора маркетинговой информации и умеет делать план информации для продукции или услуг своей фирмы 

Что должен  уметь: разрабатывать стратегию предприятия, включая разработку организационной структуры и создание планов развития предприятия, распознавать наиболее общие области применения и методики, используемые в маркетинговом исследовании, делать выбор между способами распределения и знает, как они влияют на ценообразование; понимает ориентацию на клиента как основной подход в маркетинге.

Количество часов: 37 часов

Темы раздела  «Современный бизнес и маркетинг»

Тема 1. Основные концепции курса. 

Тема 2.  Успешная деятельность предприятия

 Предпринимательская деятельность. Признаки предпринимательской деятельности. Схема оборота предприятия. Финансовые условия деятельности предприятия. Факторы деятельности предприятия. Контактные (заинтересованные) группы. Внешняя среда деятельности предприятия. Стратегическое планирование деятельности предприятия. Основные факторы стратегического управления. Основные области стратегического планирования. От миссии к бизнес - идее. Миссия. Бизнес-идея. Цели и стратегии. Цели. Стратегии. Бизнес-план. Организационная структура предприятия. Задачи организационной структуры


Тема 3. Основы маркетинга

Маркетинг. Развитие концепции маркетинга. Маркетинг и рынок. Маркетинг как направление деятельности предприятия. Средства конкуренции в маркетинге 

Покупательское и потребительское поведение.  Потребительское поведение.  Процесс принятия решения о закупке предприятием. Сегментация рынка.  Для чего проводится сегментация. Проведение сегментации. Критерии сегментации. Альтернативные стратегии деятельности. Средства конкуренции в маркетинге. Продукция.  Цена. Распределение и доступность. Маркетинговая коммуникация. Персонал. Имидж предприятия.

Тема 4  Интернет-маркетинг

Возможности Интернета. Информационная инфраструктура. Виртуальное сообщество.  «Четвертое измерение». Мир развлечений. Банк данных. Экономические рынки. Издательская деятельность. Среда для коммерческой деятельности. Основные электронные услуги. Интернет и коммерческая деятельность. Средство общения персонала. Источник информации и исследовательский центр. Издательская деятельность. Канал обслуживания клиента
Средство менеджмента с клиентами. Интернет как средство маркетинговых информации. Электронный канал распределения. Виртуальная ценность. Интернет - часть информационного менеджмента
Интегрированный маркетинг. Единая целостная система.  Положительный образ компании и торговой марки.  Интеграция имиджа компании и бренда в сеть Интернета.  Новые факторы риска.  Виртуальный бренд. Работа с клиентурой (Customer Relationship Management (CMR).  Время целевого маркетинга.  Маркетинг, ориентированный на товар и маркетинг, партнерских отношений их отличия. Ценность клиента.  Методы работы с клиентурой. Банки данных и data warehousing. Сбор данных в информационной сети. Маркетинг партнерских отношений
Статус клиента. Методы маркетинга, партнерских отношений. Эффективный менеджмент отношений с клиентурой. Маркетинг one-to-one в Интернете. Персонализация. Индивидуализация массовых услуг
 

Тема 5  Планирование маркетинга

Основы планирования маркетинга. Процесс планирования. Внедрение системы планирования. Характеристики планов. Организация планирования. Составление скелетов планов. Анализ исходных данных. Информация как отправная точка планирования маркетинга. Виды анализа исходных данных
Четырёхпольный анализ. Характер целей. Иерархия целей маркетинга. Планирование маркетинговых мероприятий. Факторы, влияющие на выбор средств маркетинга. Принятие решений об использовании средств конкурентной борьбы. Составление бюджета маркетинга

Тема 6.  Маркетинговые исследования

 Цели настоящего учебного материала. Что такое исследование? Потребность в информации и исследование. Об основных видах исследований. Типы исследований и их связь с принятием решений. Исследовательский простор для предприятия. Типы исследований и маркетинговая бизнес-идея. Потребность в исследованиях на разных этапах жизненного цикла продукции. Потребность в исследовании для управления проектом. Потребность в исследовании с точки зрения управления клиентскими отношениями. Внутрифирменные маркетинговые исследования. Роли заказчика и исследователя. Выбор исследовательской фирмы. «Хорошее» исследование с точки зрения заказчика. Организация конкурсного отбора исследовательской фирмы. Об образовании цены исследований

Учебно-тематический план

«Современный бизнес и маркетинг»

«Современный бизнес и маркетинг»



№
Наименование 
 тем
Всего час.
В том числе
Форма контроля




Лекции
Практика


1
2
3
4
5
6








1
Основные концепции раздела


5
1
4


2
Успешная деятельность предприятия


6
2
4
Письменная работа №1

3
Основы маркетинга


6
2
4
Письменная работа №2

4
Интернет-маркетинг


6
2
4


5
Планирование маркетинга


6
2
4
Письменная работа №3

6
Маркетинговые исследования


5
1
4
Письменная работа №4

7
Подведение итогов по материалу всего раздела.


3

3
Письменный 3-х часовой экзамен


Итого:
37
10
27


Материально-техническое обеспечение

образовательного процесса.

1. Доска классная.

2. Столы для слушателей.

3. Стулья для слушателей.

4. Видео проектор.

5. Компьютер.

6. Раздаточный материал.

7. Рабочая программа.

 Учебно-наглядные пособия.

3. Компьютерная программа.

4. Демонстрационный материал соответствующий темам раздела.

Раздел  «Стратегический маркетинг»

Цель: Курс дает специалистам, планирующим свою работу в области маркетинга современные знания в области маркетингового управления предприятием. Он способствует развитию профессиональной компетенции в области маркетинга и тем самым результативной деятельности фирмы.

Предназначен: для высшего и среднего менеджмента, экспертов и ключевых сотрудников организаций, ежедневно принимающих решения в маркетинге, продажах и коммуникациях, которые хотят приобрести навыки международного маркетинга, научиться рассматривать маркетинговые процессы и концепции с точки зрения стратегии.  

Слушатель  должен знать:  различные модели и методы маркетинга, сможет применять их в планировании маркетинга; 

Слушатель  должен  уметь: проводить анализ рынков, конкурентов и потребностей клиентов; разбираться в финансовых проблемах, связанных с маркетингом; 

принимать решения по стратегии и тактике маркетинга; строить маркетинговые планы для целевого рыночного сегмента; критически оценивать качественную и количественную рыночную информацию; понимать отношение к маркетингу и его условиям ключевых менеджеров. 

Количество часов: 38 часов

Темы  раздела «Стратегический маркетинг»

Тема 1. Стратегический маркетинг, основные концепции курса.

Тема 2. Стратегический анализ и планирование.

Аналитические модели. Аналитические уровни.  Что такое стратегия?.  Определения понятия «стратегия» .  Определение Г. Минцберга.  Определение Дж. Джонсона и К. Шоле.  Стратегические уровни.  Корпоративный уровень.  Уровень рыночного сегмента - бизнес-уровень.  Функциональный уровень.  Операционная и стратегическая эффективность и определение задач.  Стратегический анализ.  Аналитический процесс.  Факторы нестабильности внешней среды.  Факторы, повышающие нестабильность .  Модели анализа экономической среды.  Модели анализа внешней экономической среды.  Анализ на макроуровне.  Аналитическая модель SLEPTE.  Анализ на микроуровне.  Аналитическая модель пяти сил М.Портера.  Анализ и оценка внутренней среды компании.  Анализ цепочки ценностей.  Модель 7S Mс Kinsey .  Модели анализа среды коммерческой деятельности компании. Общие выводы .  SWOT-анализ.  Особенности использования аналитической модели SWOT .  Модель MOST.  Анализ продукции и рыночной стратегии.  Методы анализа и разработки портфеля.  Boston Consulting Group: матрица BCG .  Классификация стратегических элементов в рамках анализа по модели BCG .  Матрица General Electric - McKinsey.  Модель «продукт-рынок» И.Ансоффа.  Варианты стратегий развития по И.Ансоффу .  Пирамида роста McKinsey .  Направления развития .  Общие стратегические направления .  Определение конкурентного преимуществ.  Конкурентные стратегии.  Многофакторная матрица GEМаркетинг-Менеджмент. Ф.Котлер.  Основы планирования маркетинга.  Процесс планирования.  Внедрение системы планирования на предприятии.  Характеристики плана.  Анализ исходных данных.  Информация как основа для планирования маркетинга.  Типы анализа исходных данных.  Разграничение объектов анализа.  Характеристики целей.  Иерархия целей по маркетингу.  Выбор средств маркетинга.  Бюджет маркетинга.  Цели контроля.  Осуществление контроля

Тема 3. Стратегический брендинг

Создание и укрепление бренда. Роль маркетинга в деятельности предприятия.  Роль продукции в маркетинге предприятия.  Продукт как многоуровневая система.  Физический уровень.  Уровень обслуживания.  Мысленно воспринимаемый уровень.  Уровень бренда.  Изделие с торговой маркой, или бренд.  Значение слова «бренд.  Понятие бренда.  Признаки бренда.  Определение бренда.  Выгоды брендинга.  Необходимость в бренде.  Основные требования к брендингу.  Процесс создания бренда.  Определение содержания бренда.  Индивидуальность, позиционирование и предложение ценности брендом.  Позиционирование. Предложение ценности брендом.  Сущность бренда и расширенный бренд.  Идентичность бренда.  Различия между продуктом и брендом.  Выбор маркетинга-микс.  Интегрированный маркетинг.  Продукт.  Цена.  Каналы распределения.  Маркетинговые коммуникации.  Персонал.  Повышение действенности маркетинговых коммуникаций. Выбор названия бренда.  Символы бренда.  Медиа-средства.  Предложение ценности для потребителей.  Мир потребностей и ценностей потребителя.  Качество, как его воспринимает клиент.  Отношение покупателя к бренду.  Покупательная способность.  Расширение бренда.  Разновидности бренда.  Бренд-капитал

 Тема 4 Управленческий учет

Сравнительная характеристика управленческого и финансового учета.  Затраты и их классификация.  Анализ соотношения «затраты-объем-прибыль». Критическая точка.  Формирование себестоимости и системы учета затрат.  Система учета полных затрат и система учета переменных затрат.  Вопросы для самопроверки .  Методы учета затрат и калькулирования себестоимости продукции, работ, услуг.  Позаказный метод учета затрат и калькулирования себестоимости.  Попроцесный метод калькулирования себестоимости.  Основы планирования. Бюджетирование.  Основы планирования.  Программирование.  Текущие программы.  Предлагаемые новые программы.  Системы формального программирования.  Бюджетирование .  Определение и сущность бюджета.  Функции бюджета.  Примеры бюджетов.  Общий (главный) бюджет .  Оперативный бюджет.  Финансовый бюджет.  Вопросы для самопроверки.  Нормативный учет затрат (система «Стандарт-кост») и анализ отклонений.  Использование нормативных затрат в калькулировании себестоимости продукции.  Анализ отклонений как средство контроля затрат. Гибкий бюджет.  Вычисление отклонений и их анализ.  Иллюстративный пример. Анализ отклонений

Тема 5. Финансовый учет

 Организационно-правовые формы организаций (предприятий) в Российской Федерации.  Бухгалтерский учет в системе управления организацией.  Пользователи бухгалтерской информации.  Регулирование учета и отчетности в Российской Федерации .  Основы бухгалтерского учета. Регистрация хозяйственных операций.  Предмет, метод и объекты бухгалтерского учета. Классификация объектов.  Содержание и строение Бухгалтерского Баланса.  Счета и двойная запись.  Синтетический и аналитический учет.  Оборотные ведомости.  Практическая работа .  Составление финансовой отчетности в соответствии с международными стандартами.  Основные концепции финансового учета и отчетности.  Качественные характеристики финансовой отчетности.  Структура и содержание финансовой отчетности в соответствии с МСФО.  Финансовый анализ.  Цель и содержание финансового анализа.  Методы финансового анализа.  Основные принципы финансового анализа.  Основные показатели финансового анализа.  Показатели анализа в разрезе групп заинтересованных пользователей


                                                 Учебно-тематический план

«Стратегический маркетинг»

 «Стратегический маркетинг»




Наименование тем
Всего часов
Лекции
Практика
Форма контроля

1
2
3
4
5
6

1
Основные концепции курса


5
1
4


2
Стратегический анализ и планирование


9
2
7
Письменная работа №1

3
Стратегический брендинг


8
2
6
Письменная работа №2

4
Финансовый учет


5
1
4


5
Управленческий учет
8
2
6
Письменная работа №3

6
Подведение итогов 


3

3
Письменный 3-х часовой экзамен


Итого:


38
8
30











Материально-техническое обеспечение

образовательного процесса.

1. Доска классная.

2. Столы для слушателей.

3. Стулья для слушателей.

4. Видео проектор.

5. Компьютер.

6. Раздаточный материал.

7. Рабочая программа.

 Учебно-наглядные пособия.

1. Компьютерная программа.

2. Демонстрационный материал соответствующий темам курса.

Раздел «Маркетинг и управление качеством»

Цель: развитие навыков менеджера улучшать взаимоотношения с внешними и внутренними потребителями, повышать качество и ценность предоставляемых товаров и услуг.

Предназначен: для руководителей (менеджеров) - практиков среднего уровня любой сферы деятельности, желающих получить базовые знания в области маркетинга  и управления качеством или повысить свою квалификацию

Слушатель должен знать:  основные подходы к маркетингу и управлению качеством; идеи и концепции, разработанные ведущими учеными в области маркетинга. 

Слушатель должен уметь:  практически применять мировой опыт в области маркетинга во взаимоотношениях с потребителями, повышать  качество предоставляемых им товаров и услуг.  

Количество часов: 60 часов

Темы раздела «Маркетинг и управление качеством»

Тема 1. Понимание своих потребителей

Процесс обмена. Потребители и заинтересованные стороны. Товары и услуги. Маркетинговая смесь. 

Понимание потребителей. Сегментация. Нацеливание

Тема 2. Управление взаимоотношениями

Взаимоотношения и сделки. Лестница взаимоотношений с потребителем Выгоды маркетинга взаимоотношений. Внутренний маркетинг.

Взаимоотношения организации: широкий взгляд 

Планирование с целью достижения удовлетворенности потребителей. 

Ориентация на потребителя. Удовлетворенность потребителя. Вы и процесс планирования

Тема 3.  Ориентация на нужды потребителя

Запросы и нужды потребителей. Продукт, его характеристики и выгоды

Жизненный цикл продукта. Бренд  и его ценность. Затраты для потребителя

   Стоимость. Цена и ценность. Расчет цены. Факторы, влияющие на процесс ценообразования. Стратегии ценообразования. Оценка Вашей деятельности

Доступность для потребителя. Что понимается под доступностью для потребителя. Каналы распределения. Конфликт между каналами распределения. Партнерство в каналах распределения

Каналы распределения услуг внутри организации

Тема 4  Коммуникация с потребителями

Процесс коммуникации. Внешняя аудитория. Внутренняя аудитория. Средства коммуникации. Выбор комплекса средств коммуникации

Тема 5. Создание ценности для потребителей

Понимание Ваших потребностей. Слушайте своих потребителей. Вторичные и первичные данные. Качественные и количественные методы исследования

Роль менеджера

Тема 6  Понимание внешнего окружения

Внешнее окружение. Конкурентное окружение. Дальнее окружение. Отслеживание и прогнозирование внешнего окружения. Понимание ценности для потребителей. Создание ценности для потребителей. Цепочка ценности. Создание ценности для потребителя в процессе Вашей деятельности

Обеспечение лояльности потребителей. Лояльность потребителей. Разрыв между ожиданиями и опытом потребителей. Роль персонала организации

 Тема 7  Управление качеством

Концепция качества. Необходимость и важность вопросов качества. Качество. Требования потребителей. Затраты на качество

Модели управления качеством. Эволюция управления качеством. Тотальное управления качеством. Система управления качеством. Совместимы ли тотальное управления качеством и система управления качеством? Измерение качества. Награды в области качества. Качество: критическая оценка

Проблемы управления качеством. Барьеры на пути к качеству. Культура качества

Качество и потребители. Изменение ожиданий потребителей. Влияние изменения ожиданий потребителей на организацию. 

Учебно-тематический план

«Маркетинг и управление качеством»

№ п/п
Наименование

тем
Количество часов



Всего
Теории
Практики

1.
Понимание своих потребителей
7
1
6

2.
Управление взаимоотношениями
10
2
8

3.
Ориентация на нужды потребителей
9
1
8

4.
Коммуникация с потребителями


8
1
7

5.
Создание ценности для потребителей
8
1
7

6.
Понимание внешнего окружения
8
1
7

7.
Управление качеством


10
1
9


Экзамен




          Итого:
60
8
52

Материально-техническое обеспечение

образовательного процесса.

1. Доска классная.

2. Столы для слушателей.

3. Стулья для слушателей.

4. Видео проектор.

5. Компьютер.

6. Раздаточный материал.

7. Рабочая программа.

 Учебно-наглядные пособия.

1. Компьютерная программа.

2. Демонстрационный материал соответствующий темам курса.

Раздел «Технология эффективных продаж»

 Цель: получение новых знаний и умений, необходимых для профессиональной деятельности менеджера по продажам.

 Предназначен: маркетологам,  руководителям отделов продаж, сбыта, поставки, сервисных служб с высшим и средним профессиональным образованием. 

Слушатель должен знать: классификацию и понимание сущности товаров и услуг, необходимые практические знания и навыки в вопросах ценообразования, основные правила организации торгового места и создания привлекательной инфраструктуры торгового пространства, методам стимулирования продаж товаров и услуг;

Слушатель должен уметь: объяснить основные факторы, влияющие на решение покупателя купить конкретный товар или услугу. Дать детальное понимание процесса покупки товаров и услуг покупателем, практические навыки в вопросах взаимоотношения с покупателями и клиентами на всем протяжении процесса покупки: от первого звонка до послепродажного обслуживания.

 Количество часов: 125 академических часов.

Темы раздела «Технология эффективных продаж»

Тема 1.  «Маркетинговая смесь и ее применение для успешных продаж»

Трехуровневый анализ товара. Классификация товаров. Товары широкого потребления. Товары производственного назначения. Марка товара. Капитал марки. Выбор торговой марки. Упаковка.  Жизненный цикл товара (ЖЦТ) и стратегии продаж на разных этапах ЖЦТ.  Стратегия продаж на этапе внедрения (поступления товара в продажу). Стратегии продаж на этапе роста. Стратегия продаж на этапе зрелости. Стратегии продаж на этапе спада. Этап продленной зрелости.

Тема 2  «Цены и методы ценообразования»

Ценообразование на основе издержек. Издержки. Ценообразование на основе ценности товара. Ценообразование на основе уровня текущих цен. Ценообразование на основе закрытых торгов. Типы рынков, как внешние факторы ценообразования. Закон спроса и его влияние на ценообразование.
 Эластичность спроса по цене. Эластичность спроса по доходу. Ценообразование на основе анализа ценовой политики конкурентов. Психологические факторы ценообразования.

Тема 3.  «Каналы распределения»

Факторы, влияющие на выбор местоположения торговой точки. Факторы, привлекающие покупателей в центр торговли.  Структура каналов распределения. Классификация торговых точек. Общие замечания к выбору места для торговой точки


Тема  4. «Мерчендайзинг»

Эффективное распределение мест выкладки товаров. Выкладка товаров на стеллажах.

  Тема 5.  «Методы продвижения или стимулирования продаж»

Наружные щиты с плакатами и афишами. Фирменный знак и название магазина.
Магазинные вывески. Оформление фасада. Витрины магазина. Устройство и оборудование витрин. Принципы оформления витрин. Внутреннее оборудование места продажи. Атмосфера магазина. Интерьер. Освещение в торговом зале. Оборудование магазина.   Выкладка товаров. Движение покупателей по магазину.


Тема 6.  «Факторы, влияющие на решение о покупке»

Культурные факторы. Культура.  Субкультура. Социальные факторы.  Социальные слои.   Референтные группы. Семья. Роли и статусы. Личностные факторы. Возраст.  Род занятий. Экономическое положение. Образ жизни. Тип личности и представление о себе. Психологические факторы. Мотивация. Условия эффективности восприятия информации покупателем.  Усвоение информации покупателем.  Мнения и взгляды.


Тема 7.   «Классификация клиентов и их характеристики»

Покупательские роли. Покупательское поведение.

Тема 8.   «Модель процесса покупки»

Осознание проблемы. Поиск информации. Оценка вариантов. Решение о покупке. Реакция на покупку.  Принятие решения о покупке товара-новинки. Этапы процесса принятия решения о покупке товара-новинки. Индивидуальные отличия покупателей в отношении товара-новинки.

Тема  9.  «Осуществление процесса продаж: навыки и техника»

Навыки продавца. Четыре ступени знаний продавца. Коммуникации или взаимоотношения продавца и покупателя. Техника постановки вопросов. Виды вопросов.  Категории клиентов.  Преодоление возражений. 



Тема 10.  «Коммуникации: виды вопросов и активное слушание»

Тема 11.   «Типы презентаций и способы завершения продаж»

Тема 12.  «Работа с возражением. Завершение сделки»

Методы завершение продажи. Число попыток завершения продажи. Действия продавца после продажи. Наиболее распространенные проблемы, возникающие после завершения продажи. Рассмотрение претензий. Достижение справедливого урегулирования проблем.


Учебно-тематический план 

 «Технология эффективных продаж» 


Рекомендуемая литература и учебные пособия для раздела

(входят в комплект материалов для каждого слушателя).

Маркетинг: технология продаж.  Стратегия продаж. Книга 1. Учебное пособие. – М.: РИЦ «Москва – Санкт-Петербург, 2006.-116с. 

Маркетинг: технология продаж.  Тактика продаж. Книга 2. Учебное пособие /авторский колл. – М.: РИЦ «Москва – Санкт-Петербург, 2006.-102с.

Рабочая тетрадь. Учебное пособие – М.: РИЦ «Москва – Санкт-Петербург, 2006.-110с. 

Ребрик С. Тренинг профессиональных продаж. – М.: Изд-во Эксмо, 2003. – 232с.

Ребрик С. Мастер-класс профессиональных продаж. – М.: Изд-во Эксмо, 2005. – 200с. 

Материально-техническое обеспечение

образовательного процесса.

1. Доска классная.

2. Столы для слушателей.

3. Стулья для слушателей.

4. Видео проектор.

5. Компьютер.

6. Раздаточный материал.

7. Рабочая программа.

Учебно-наглядные пособия.

1. Компьютерная программа.

2. Демонстрационный материал соответствующий темам



Раздел  «Интегрированные маркетинговые коммуникации»

Цель: повысить квалификацию менеджеров и специалистов, ответственных за развитие и управление маркетинговыми коммуникациями, а также для руководителей, вовлеченных в маркетинг, формирование бренда, рекламу и другие решения по маркетинговым коммуникациям в бизнесе. 

Предназначен:  для менеджеров и специалистов, ответственных за развитие и управление маркетинговыми коммуникациями

Слушатель должен знать: разрабатывать стратегии рекламы, коммуникации и бренда; особенностями регулирования юридических и этических вопросов, влияющих на решения по коммуникации; 

Слушатель должен уметь: выбирать наилучшие инструменты для реализации стратегии; учитывать влияние и использовать возможности современных технологий в области коммуникаций; ознакомится и сможет проанализировать наиболее успешные Европейские и мировые кампании по маркетинговой коммуникации; улучшит свои личные коммуникативные навыки и навыки продаж. 

Количество часов: 125 академических часов.

Темы раздела «Интегрированные маркетинговые коммуникации» 

Тема 1. Основные концепции курса

Общий процесс планирования.  Пример плана маркетинговой коммуникации товаров.  Инструменты маркетинговых коммуникаций.

Тема 2. Поведение клиента, реклама и коммуникационные кампании

Поведение покупателя и маркетинговая коммуникация.  Обработка информации потребителем.  Когнитивное направление в теории личности.  Индивидуальность.  Восприятие.  Научение.  Отношение.  Внешние факторы .  Процесс принятия решения потребителем.  Процесс принятия решения о покупке.  Типы принятия решений потребителем.  Риск от приобретения товара.  Теория вовлеченности.  Процесс принятия решения о закупке предприятием.  Лица, принимающие решение о закупке на предприятии.Типы ситуаций закупки товаров производственного назначения .  Интегрированные маркетинговые коммуникации.  Понятие интегрированной коммуникации.  Пять точек зрения на интегрированную коммуникацию.  Планирование маркетинговой коммуникации.  Целевые аудитории как основа планирования.  От маркетинговой сегментации к целевым аудиториям коммуникации .  Методы классификации целевых аудиторий .  Цели интегрированной маркетинговой коммуникации.  Цели по продаже и маркетинговая коммуникация.  Постановка целей маркетинговой коммуникации  Понятие рекламы, и что она в себе объединяет.  Цели компании и реклама.  Потребительская реклама и бренды.  Реклама предприятий сферы услуг и торговли.  Реклама при продаже корпоративным клиентам – B-to-B.  Реклама корпоративного имиджа.  Социальная реклама.  Влияние рекламы на продажи.  Связь решающих факторов и рекламы.  Реклама и продукт.  Реклама и цена.  Реклама и система распределения.  Реклама и персонал.  Реклама и другие средства маркетинговой коммуникации.  Влияние факторов внешней среды на рекламу.  Конкурентные факторы.  Влияние потребителей и покупателей на рекламу.  Структура каналов сбыта.  Цели рекламы.  Общие вопросы планирования рекламы.  Базовая информация, необходимая при планировании рекламной деятельности.  Отправная точка для постановки целей.  Продажа как цель рекламной деятельности.  Информационные цели рекламной деятельности.  Модель DAGMAR в помощь постановке целей .  Определение целевой аудитории рекламы.  Основания для определения целевых аудиторий.  Значение медиа-исследований для выбора целевой аудитории.  Описание целевой аудитории для творческой разработки рекламы .  Методы бюджетного финансирования рекламы.  Методы, основанные на опыте и наличии средств.  Стабильный процент или стабильная сумма от произведенных продаж.  Стабильный процент или стабильная сумма от будущих продаж.  Конкурентный анализ.  Метод целей и задач.  Разработка содержания рекламы.  Творческая разработка рекламы.  Творческие приемы при разработке рекламы.  Продукт как решение проблемы.  До и после пользования продуктом.  Участие популярных артистов в рекламе.  Яркие жизненные примеры.  Информативность и аргументация.  Свидетельства пользователей.  Создание представлений через эмоциональные ассоциации.  Использование юмора.  Специфические черты носителей рекламы.  Разработка рекламного текста.  Визуальная разработка рекламы.  Выбор носителей рекламы.  Принятие во внимание целевых групп и целей.  Эффективность затрат на носители рекламы.  Исследования как инструмент выбора рекламных носителей.  Исследования содержания и эффективности рекламы.  Значение тестирования рекламной продукции.  Этапы тестирования.  Методы тестирования.  Предмет тестирования.  Применение методов тестирования на практике.  Рекламное агентство.  Услуги рекламного агентства.  Оплата услуг рекламных агентств

Тема 3. Десять образцовых рекламных кампаний

Absolut 

AVIS 

Benetton 

Diesel 

The Economist 

Hennes & Mauritz 

JuhlaMokka 

LapinKulta 

Marlboro 

Volkswagen 

Лучшие маркетинговые кампании     «Хуго Симберг» , кампания «Красного Креста» ,  «Спасите Пантер», кондитерская фабрика «Fazer» , кампания газеты «Hufvudstadsbladet», «Synthetics Solutions For The Future» – семинар, АО «Raflatac» 

Программа обслуживания 18-25- летних клиентов, Кооперативный банк, «новая модель обслуживания». Кампании, занявшие призовые места «Событие года в области маркетинга».

Тема 4. Связи с общественностью; выставки и ярмарки; стимулирование сбыта, продажи

Связи с общественностью. Общие положения и терминология. История вопроса.  Отличительные черты PR деятельности.  Система внутренней коммуникации.  Внешняя информационная деятельность, PR

Формы и средства информационной деятельности. Персональная (личная) коммуникация. Лоббирование 

Информационные листки. Письма. Специализированные издания. Ведомственные газеты.  Периодическое издание для клиентов.  Информационный бюллетень. Фирменный буклет.  Годовой отчет.  Прочая печатная продукция. Издания к памятным датам.  Плакаты.  Справочники.  Массовая коммуникация. Средства массовой информации.  Массовая коммуникация как средство информирования.  Информационная сеть.  Презентационный материал.  Реклама PR.  Мероприятия.  Визиты.  Мероприятия обучающего характера.  Ярмарки и выставки.  Дни открытых дверей.  Памятные даты.  Фирменные подарки и другие знаки внимания.  Разработка и осуществление мероприятий по поддержанию связей с общественностью.  Предпосылки планирования.  Планирование.  Анализ результатов.  Организация информационной деятельности.  Специалист по связям с общественностью.  Бюро по поддержанию связей с общественностью.  Работа специалиста по связям с общественностью.  Требования, предъявляемые к специалисту по связям с общественностью.  Информационная деятельность предприятия на международном уровне.  Использование печатных средств в  сфере «паблик рилейшнз».  Язык и культура.  Возможности информационной деятельности

Выставки и ярмарки. Назначение и задачи ярмарки.  Изменения в специфике ярмарок.  Ярмарка как инструмент маркетинга.  Информативная функция ярмарок.  Ярмарка и другие средства коммуникации.  Ярмарка и реклама.  Ярмарка и персональная (личная) продажа.  Ярмарка и стимулирование сбыта.  Ярмарка и взаимодействие с общественностью.  Стороны, участвующие в ярмарке.  Фирма-экспонент.  Задачи выставочной деятельности.  Подготовка к участию в ярмарке/выставке.  Устройство экспозиционного стенда.  Работа экспозиционного стенда.  Работа после окончания выставки/ярмарки и оценка результатов.  Организаторы ярмарки.  Задачи, стоящие перед организаторами ярмарки.  Организация ярмарки/выставки.  Информационная поддержка.  Работа ярмарки.  Посетители ярмарки

Тема 5. Поле деятельности торгового представителя

 Поле деятельности торгового представителя.  Рынок и спрос.  Отношения с клиентом и товар.  Польза и удовлетворение потребностей.  Роль продавца в отношениях с клиентом. Личная продажа как часть маркетинговой коммуникации.  Основные моменты переговоров о продаже.  Переговоры как момент коммуникации.  Правильный подход к переговорам.  Что покупатель ожидает от продавца? Переговоры как процесс.  Роль продукции на переговорах.  Значение различных видов продукции при продаже.  Анализ конкурентной среды.  Анализ различных ситуаций при переговорах.  Процесс покупки.  Переговоры о продаже.  Связь с клиентом.  Подготовка к переговорам.  Понимание потребностей клиента.  Овладение техникой продажи.  Этапы переговоров.  Средства достижения прогресса на переговорах.  Различные типы вопросов и их использование.  Управление ходом переговоров с помощью вопросов.  Процесс опроса.  Аргументация. Продавайте преимущества и пользу.  Контраргументы.  Работа с контраргументами.  Обсуждение цены.  Сигналы о готовности к покупке.  Завершение переговоров.  Различные техники завершения переговоров.  После переговоров.  Что после переговоров.  Работа с рекламациями.  Будущее сбыта.  Этапы развития деятельности по продаже


Учебно-тематический план

«Интегрированные маркетинговые коммуникации»

 «Интегрированные маркетинговые коммуникации»




Наименование тем
Всего часов
Теория
Практика
Форма контроля

1
2
3
4
5
6

1
Основные концепции курса


10
8
8


2
Поведение клиента, реклама и коммуникационные кампании


14
3
14
Письменная работа №1

3
Десять образцовых рекламных компаний


10
4
6
Письменная работа №2

4
Связи с общественностью; выставки и ярмарки; стимулирование сбыта, продажи
26
14
12


5
Поле деятельности торгового представителя 
14
4
10
Письменная работа №3

6
Подведение итогов по материалу всего курса.


6

6
Письменный 3-х часовой экзамен


Итого:


80
40
40




Материально-техническое обеспечение

образовательного процесса.

1. Доска классная.

2. Столы для слушателей.

3. Стулья для слушателей.

4. Видео проектор.

5. Компьютер.

6. Раздаточный материал.

7. Рабочая программа.

 Учебно-наглядные пособия.

3. Компьютерная программа.

4. Демонстрационный материал соответствующий темам









Раздел «Бизнес-английский язык»

Цель: изучение английского языка дает возможность на развитие навыков делового общения у тех, кто не изучал или уже владеет основами английского языка. 

Предназначен: для слушателей программы «Маркетинг»

Слушатель должен знать: широкий словарный запас, достаточный для деловых поездок, для активного участия в конференциях, подготовки докладов и выступлений на языке, а также для чтения литературы по специальности. 

Количество часов: 72 часа

Темы раздела «Бизнес-английский язык»

Тема 1.  Введение, анализ и активизация лексических единиц по теме «Стратегия международного маркетинга»

Тема 2.  Формирование навыков спонтанного говорения по теме «Стратегия международного маркетинга»

Тема 3.  Устные монологические высказывания по теме «Стратегия международного маркетинга»

Тема 4.  Диалогические высказывания по теме «Стратегия международного маркетинга»

Тема 5.  Отработка навыков чтения специализированной литературы по теме «Стратегия международного маркетинга»

Тема 6.  Введение, анализ и активизация лексических единиц по теме «Современный бизнес и маркетинг»

Тема 7.  Формирование навыков спонтанного говорения по теме «Современный бизнес и маркетинг»

Тема 8.  Устные монологические высказывания по теме «Современный бизнес и маркетинг»

Тема 9.  Диалогические высказывания по теме «Современный бизнес и маркетинг»

Тема 10.  Отработка навыков чтения специализированной литературы по теме «Современный бизнес и маркетинг»

Тема 11.  Введение, анализ и активизация лексических единиц по теме «Стратегический маркетинг»

Тема 12.  Формирование навыков спонтанного говорения по теме «Стратегический маркетинг»

Тема 13.  Устные монологические высказывания по теме «Стратегический маркетинг»

Тема 14.  Диалогические высказывания по теме «Стратегический маркетинг»

Тема 15.  Отработка навыков чтения специализированной литературы по теме «Стратегический маркетинг»

Тема 16.  Введение, анализ и активизация лексических единиц по теме «Интегрированные маркетинговые коммуникации»

Тема 17.  Формирование навыков спонтанного говорения по теме «Интегрированные маркетинговые коммуникации»

Тема 18.  Устные монологические высказывания по теме «Интегрированные маркетинговые коммуникации»

Тема 19.  Диалогические высказывания по теме «Интегрированные маркетинговые коммуникации»

Тема 20.  Отработка навыков чтения специализированной литературы по теме «Интегрированные маркетинговые коммуникации»

Учебно-тематический план 

 «Бизнес-английский язык»

№
Наименование темы
В том числе



Всего часов
лекции
практика



1.
Введение, анализ и активизация лексических единиц по теме «Стратегия международного маркетинга»
2

2

2.
Формирование навыков спонтанного говорения по теме «Стратегия международного маркетинга»
4

4

3.
Устные монологические высказывания по теме «Стратегия международного маркетинга»
4

4

4.
Диалогические высказывания по теме «Стратегия международного маркетинга»
4

4

5.
Отработка навыков чтения специализированной литературы по теме «Стратегия международного маркетинга»
4

4

6.
Введение, анализ и активизация лексических единиц по теме «Современный бизнес и маркетинг»
2

2

7.
Формирование навыков спонтанного говорения по теме «Современный бизнес и маркетинг»
4

4

8.
Устные монологические высказывания по теме «Современный бизнес и маркетинг»
4

4

9.
Диалогические высказывания по теме «Современный бизнес и маркетинг»
4

4

10.
Отработка навыков чтения специализированной литературы по теме «Современный бизнес и маркетинг»
4

4

11.
Введение, анализ и активизация лексических единиц по теме «Стратегический маркетинг»
2

2

12.
Формирование навыков спонтанного говорения по теме «Стратегический маркетинг»
4

4

13.
Устные монологические высказывания по теме «Стратегический маркетинг»
4

4

14.
Диалогические высказывания по теме «Стратегический маркетинг»
4

4

15.
Отработка навыков чтения специализированной литературы по теме «Стратегический маркетинг»
4

4

16.
Введение, анализ и активизация лексических единиц по теме «Интегрированные маркетинговые коммуникации»
2

2

17.
Формирование навыков спонтанного говорения по теме «Интегрированные маркетинговые коммуникации»
4

4

18.
Устные монологические высказывания по теме «Интегрированные маркетинговые коммуникации»
4

4

19.
Диалогические высказывания по теме «Интегрированные маркетинговые коммуникации»
4

4

20.
Отработка навыков чтения специализированной литературы по теме «Интегрированные маркетинговые коммуникации»
4

4


Экзамен
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72

72

Рекомендуемая литература
1. Ивяшковский С.Н. Экономика для менеджеров: Микро- и макроуровень: Учеб. пособие. -2-е изд., испр.-М.: Дело, 2005.-440 с.

2. Микроэкономика. Теория и российская практика: Учебник/ Под ред. А.Г. Грязновой, Н.Н. Думной.- М.: КОНКУРС.-2004-608 с.

3. Виханский О.С.,Наумов А.И. Менеджмент: Учебник.- 3-е изд.- М.: Экономисть, 2004.-528 с.

4. Мескон М.Х., Альберт М., Хедоури ф. Основы менеджмента: Пер. с англ. 2-е изд.- М.: Дело, 2001.-800 с.

5. Приваров С.Э., Тарасевич Л.С., Майзель А.И. Международный менеджмент.-3-е изд.-СПб.: Питер, 2006.-656 с. (Серия «Учебник для вузов»)

6. Дойль П Маркетинг-менеджмент и стратегии 3-е издание/ Пер. с анг. под ред. ЮН. Каптуревского .- Спб: Питер,2002.-544 с.- (Серия «Маркетинга и профессионалов»).

7. Хабаров В.И., Попова Н.Ю. Банковский маркетинг: Учебное пособие.- М.: Маркет ДС, 2006.-157 с.

8. Портер Е. Майкл. Конкурентная стратегия: Методика анализа отраслей и кон-курентов/Майкл Е. Портер; Пер с англ.-М.: Альпина Бизнес Букс, 2005.-454 с.

9. Виханский О.С., Наумов А.И. Менеджмент: Учебник.- 3-е изд.- М.:Экономисть, 2004.-528 с.

10. Голубков Е.П. Маркетинговое  исследования:теория методология и практика.- М.: Издательство «Финпресс», 2003-496 с.

11. Росситер Дж. Р., Перси Л. Реклама и продвижение товаров: пер. с англ./ Под ред. Л.А. Волковой.- Спб Питер, 2001.-656 с. - (Серия «Маркетинг для профессионалов»).

12. Котлер Ф. Маркетинг, менеджмент/пер. с англ. под ред.Л.А. Волковой, Ю.Н. Каптуревского.-СПб: Питер, 2000.- 752 с.: ил.: ил. (Серия «Теория и практика менеджмента)

13. Девид В. Кревенс. Стратегический маркетинг- М.: Издательский дом «Вильямс», 2003.

14. Донцова Л.В., Никифорова А.Н. Анализ финансовой отчётности Учебное пособие.-2-е изд.-М.: Издательство «Дело и Сервис», 2004.336 с (3-е изд. - 2005 г., 368 с.

15. Осентон, Том Новые технологии в маркетинге: золотой ключик к лояльности потребителей: Пер с англ. - М.: Издательский дом «Вильямс», 2—3.

16. Шкардун В.Д. Маркетинговые основы стратегического планирования: Теория, методология, практика: Монография.- М.: Дело, 2005.-376 с.,

17. Количественные методы анализа в маркетинге/ Под ред. Т.П. Данько, И.И. Скоробогатых.- Спб.:  Питер, 2005.-384 с: ил.- (Серия «Маркетинг для профессионалов»).

18. Ламбер Жан-Жак. Менеджмент, ориентированный на рынок/Пер с англ. под ред. В.Б.Колчанова .-Спб.: Питер, 2004.-800 с.

19. Котлер Ф. Маркетинг, менеджмент/пер. с англ. под ред. Л.А. Волковой, Ю.Н. Каптуревского.-СПб: Питер, 2000.- 752 с.: ил.: ил.

 (Серия «Теория и практика менеджмента)

20. Гаджинский А.М.Логистика: Учебник для студентов высших учебны заведений.-13-е изд., перераб. и доп.-М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2006.-432 с.

21. New English Cambridge Course

Материально-техническое обеспечение

образовательного процесса.

1. Доска классная.

2. Столы для слушателей.

3. Стулья для слушателей.

4. Видео проектор.

5. Компьютер.

6. Раздаточный материал.

7. Рабочая программа.

 Учебно-наглядные пособия.

1. Компьютерная программа.

2. Демонстрационный материал соответствующий темам курса.

№ п/п�
Наименование тем�
Всего часов�
В том числе�
Форма контроля�
�
�
�
�
Лекции�
Практические занятия�
�
�
1�
2�
3�
4�
5�
6�
�
1.�
Маркетинговая смесь и ее применение  �
8


�
2�
6�
�
�
2.�
Цены и методы ценообразования�
12�
4�
8


�
�
�



3.�



Каналы распределения�



12�



4�



8�
�
�
4.�
Мерчендайзинг�
7�
2�
5�
Письменная работа�
�
5.�
Методы продвижения или стимулирования продаж �
12 �
4�
8�
�
�
6.�
Факторы, влияющие на решение о покупке�
12�
4�
8 �
�
�
7.�
Классификация клиентов и их характеристики�
6�
2�
4�
�
�
8.�
Модель процесса покупки�
8 �
2�
6�
�
�
9.�
Осуществление процесса продаж: навыки и техника�
12 �
4�
8�
�
�
10.�
Коммуникации: виды вопросов и активное слушание�
12 �
4





�
8�
Письменная работа�
�
11.�
Типы презентаций и способы завершения продаж�
12�
4�
8�
�
�
12.�
Работа с возражением. Завершение сделки�
12 �
     4�
8�
�
�
�
Итоговое занятие�
�
�



�
экзамен�
�
�
Итого�
125�
40�
85


�
�
�






