M a p KeTM H r M ¢ M H a H C bl MATWCTEPCKAS MPOTPAMMA

®UNO npenopasartensn
CneneHkoBa EneHa MuxamnosHa
Llenb ocBoeHUsa ANCLUUNJINHDI

YMeTb onpeaensitb OCHOBHble GUHAHCOBbIE U HEDUHAHCOBbIE METPUKM 3OPEKTUBHOCTU
MapKeTUHra v Mx B3aMMOCBA3b, a TaKXe BbIABAATbL OCHOBHble HaKTOPbI, BAVAIOLME Ha
3PPEKTUBHOCTb MapKeTVHIa B KOMMEPYECKOW KOMMaHUK, Kak B KPaTKOCPOYHOM , TaK U
B JOJIFOCPOYHOM acrekTax.

KpaTKkoe cogeprkaHune aucuuninHbl
Tema 1. KpaTkoCcpouHbIn acnekT: GrHaHcoBas 3GGEKTUBHOCTb MAPKETUHTA B KOMMaHWUM.

Yuyer 3atpaT Ha MapkeTuHr. Yuctas npubbinb OT  MapkeTuHra. [lokasatenu
peHTabenbHocTn. CpaBHEHWE QUHAHCOBOM 3PPEKTMBHOCTM MAPKETUHra B rpynne
NPAMbIX KOHKYPEHTOB C WCMOJ/b30BaHNEM WHTEPHET CEePBMCOB MapPKETUHIOBOW U
brHaHCOBOW aHaNNTMKM

Tema 2. KpaTKOCPOUHBIN acnekT: cucteMa HedUHAHCOBbIX METPUK pPe3y/bTaTUBHOCTU
MapKeTUHra n nx nHTerpaums ¢ PUHaHCOBbLIMUN MOKa3aTeNAMM.

Offline n online meTpukn HednHaHcOBOW 3PPEKTUBHOCTU MapKkeTuHra. ViccnegosaHume
Koppenaumm HePpUHaHCOBbIX 1 GUHAHCOBBIX METPUK B rpynne MpAMbIX KOHKYPEHTOB C
MCMONb30BaHMEM UHTEPHET-CEPBMCOB.

Tema 3. ,ﬂ,OfIFOCpOLIHbII\/II acnekT: Bauanume MapKeThHra Ha akKuyMoHepPHYHO CTOUMOCTb.
PbIHOUHbIE aKTUBbI U npo6ne|v|b| X nsmepeHnA

Knaccndumkaumsa HematepuanbHbIX M PbIHOYHbLIX aKTUBOB. [loAXOAbl K WX OLEHKe.
CpaBHUTE/IbHBIN MOAXO0Z4 K OLEHKe B rpynne npsmbiX KOHKYPEHTOB. JOXOAHbIN MOAXOA:
CLv

Tema 4. loNroCpoOYHbIA acneKT: KAMEHTCKUIA KanuTan 1 ero GuHaHCOBas OLEeHKa

MeTprKn MapKeTUHra MpuBAEYEHUS U yAep>KaHUA KANEHTOB. MeTpuKn N0SAbHOCTU.
AHann3 nosnbHOCTM 1 duHaHcoBble MeTpukn. OT BOPOHKM MNPOAAXK K MapKeTUHry
XKM3HEHHOrO umkna kaneHta. Metpuka CLV v cTpaTernyeckasn cermeHTauums.

Tema 5. MapkeTuHr B COUMaJbHbIX CeTAX W u3MepeHne ero 3¢$pPeKTUBHOCTY:
CTpaTermyecknin vs TpagMLUMOHHOTO Noaxoaa



MapkeTUHr n puHaHCbI ™

3aja4m MapKeTMHra B COLCETAX: AONTOCPOYHbIE VS KPaTKOCPOUHbIX. KOHTEHT-MapKeTUHT
M UEHHOCTb PbIHOYHOIO npeanoxeHusa. HedbuHaHcoBble pe3yabTatel SMM 1 ux
Knaccnomkaumsa. Bamanve Ha npogaxu n Ha CLV.

O6wan Tpya0eMKOCTb AUCLUNIUHDI
3 3aueTHble eanHuLbl, 108 yacos.

NTOroBbIA KOHTPOJIb MO AUCUMIMAVHE NPOBOAUTCA B GOpMe 3aluTbl CTYAEHUECKUX
rpynnoBbix NpoekToB (0T 3 A0 5 uyen.) no aHanu3y cpaBHUTENbHOW 3PPEKTUBHOCTM
MapKeTWHra B rpynne nNpAaMbIX KOHKYPEHTOB.
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