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Занятия лабораторного типа являются одним из видов контактных занятий студентов в ходе изучения учебного модуля «Маркетинговая деятельность и маркетинг B2C и B2B».
Студенты в ходе занятий лабораторного типа приобретают опыт практической реализации знаний, полученных в ходе лекционных и практических занятий.
В процессе выполнения лабораторных работ у студентов вырабатываются навыки самостоятельного подбора фактического и цифрового материала, работы со статистическими справочниками, составления таблиц, диаграмм.
Все это не только расширяет и углубляет знания по модулю «Маркетинговая деятельность и маркетинг B2C и B2B», но и прививает навыки научного исследования и самостоятельного письменного изложения важных и сложных теоретических проблем.
Методические указания для подготовки отчета по лабораторным работам разработаны в соответствии с рабочей программой модуля «Маркетинговая деятельность и маркетинг B2C и B2B», направление подготовки 38.03.02 «Менеджмент», направленность образовательной программы – Финансовый менеджмент.
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Содержание отчета по лабораторным работам определяется тематическим планом модуля, являющегося неотъемлемой частью рабочей программы модуля «Маркетинговая деятельность и маркетинг B2C и B2B»:
Раздел 1. Маркетинг, организация и общество. Маркетинговая среда и конкуренция
Лабораторная работа 1	Реализация концепции социально-этического маркетинга
Лабораторная работа 2	Уточнение миссии и разработка стратегических целей организации
Лабораторная работа 3      Анализ актуальных макроэкономических показателей
Лабораторная работа 4	Расчет основных рыночных показателей
Лабораторная работа 5      Построение многоугольника конкурентоспособности
Лабораторная работа 6      Выбор конкурентной стратегии организации
Раздел 2. Поведение потребителей на рынках B2C и B2B 
Лабораторная работа 7	Воздействие на покупательское поведение различных по психотипу потребителей
Лабораторная работа 8	Модели поведения организационных покупателей 
Лабораторная работа 9	Построение карты позиционирования
Раздел 3. Комплекс маркетинга организации
Лабораторная работа 10	Анализ товарного портфеля с помощью матрицы БКГ
Лабораторная работа 11    Разработка логотипа и слогана
Лабораторная работа 12    Ценовые стратегии 
Лабораторная работа 13    Построение долгосрочных отношений в каналах сбыта
Лабораторная работа 14	Маркетинговые коммуникации на B2C и B2B рынках
Раздел 4. Маркетинговая информация и маркетинговые показатели
Лабораторная работа 15	Разработка базы данных о покупателях
Лабораторная работа 16  Разработка элементов муниципального маркетинга (маркетинг территорий)
Раздел 5. Взаимосвязь маркетинга и финансового менеджмента. Финансовый маркетинг
Лабораторная работа 17      План маркетинга финансовой организации (банка; страховой, инвестиционной или брокерской компаний; ПИФов и др.)
[bookmark: _Toc515612714]2.2 Требования к формированию отчета

Отчет по лабораторному практикуму «Маркетинговая деятельность и маркетинг B2C и B2B» составляется по каждой компетенции в отдельности.
1) Отчет по компетенциям ПК-9, ПК-3 должен включать в себя три основных части и вывод. Отчёт формируется в следующем порядке:
1. Титульный лист – оформляется в соответствии с образцом (см. Приложение 1).
2. Лист задания – оформляется в соответствии с образцом (см. Приложение 2).
3. Первая часть «Расчет основных рыночных показателей» 
В первой части необходимо дать краткий обзор материала, изученного в первом разделе модуля. Затем необходимо привести пример практического задания на расчет основных рыночных показателей (доли рынка, индекса концентрации, индекса Херфиндаля-Хиршмана) и развернутый анализ рыночной ситуации (с указанием типа рыночной структуры). Работа должна включать ход расчета индексов. 
4. Вторая часть «Воздействие на покупательское поведение различных по психотипу потребителей» 
Во второй части необходимо дать краткий обзор материала, изученного во втором разделе модуля. Затем необходимо привести пример задания на разработку программы продвижения товара определенному психотипу потребителей (обыватели, интеллигенты, новаторы, карьеристы, гедонисты, подражатели). Необходимо определить ключевые для данного психотипа свойства товара и возможности использования данных свойств при продвижении. Работа должна включать изображение анализируемого товара.
5. Третья часть «Анализ конкурентоспособности продукции или компании»
В третьей части необходимо дать краткий обзор материала, изученного в третьем разделе модуля. Затем необходимо привести пример задания на анализ конкурентоспособности продукции или компании. Работа должна включать построенный многоугольник конкурентоспособности товара или компании по выбранным критериям.
6. Вывод
В конце работы делается вывод об овладении навыками оценки воздействия макроэкономической среды на функционирование организаций и органов государственного и муниципального управления, выявления и анализа рыночных и специфических рисков, а также анализа поведения потребителей экономических благ и формирование спроса на основе знания экономических основ поведения организаций, структур рынков и конкурентной среды отрасли; навыками стратегического анализа, разработки и осуществления стратегии организации, направленной на обеспечение конкурентоспособности

2) Отчет по компетенциям ПК-11, ПК-12 должен включать в себя две основных части и вывод. Отчёт формируется в следующем порядке:
1. Титульный лист – оформляется в соответствии с образцом (см. Приложение 1).
2. Лист задания – оформляется в соответствии с образцом (см. Приложение 2).
3. Первая часть «Маркетинговые коммуникации на B2C и B2B рынках» 
В первой части необходимо дать краткий обзор материала, изученного в четвертом разделе модуля. Затем необходимо привести пример практического задания на анализ одного из видов маркетинговых коммуникаций на B2C или B2B рынке, используемых для расширения внешних связей и обмена опытом при реализации проектов, направленных на развитие организации (например, реклама, PR, личные продажи, стимулирование сбыта, выставки, спонсорство и т.д.). Работа должна включать не менее 3 примеров применения анализируемого вида маркетинговых коммуникаций в практике реальных коммерческих и некоммерческих организаций. 
4. Вторая часть «Разработка элементов муниципального маркетинга» 
Во второй части необходимо дать краткий обзор материала, изученного в пятом разделе модуля. Затем необходимо привести пример задания на разработку элементов муниципального маркетинга. Необходимо провести SWOT-анализ выбранной территории (региона РФ, муниципального образования), определить и обосновать актуальные стратегии маркетинга данной территории. Работа должна включать изображение предлагаемого логотипа или бренда территории.
5. Вывод
В конце работы делается вывод об овладении умением организовать и поддерживать связи с деловыми партнерами, используя системы сбора необходимой информации для расширения внешних связей и обмена опытом при реализации проектов, направленных на развитие организации (предприятия, органа государственного или муниципального управления); навыками анализа информации о функционировании системы внутреннего документооборота организации, ведения баз данных по различным показателям и формирования информационного обеспечения участников организационных проектов.
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Оформление текста отчета осуществляется силами самого обучающегося  по единому образцу.
Авторские текстовые оригиналы, выполненные в электронном виде, должны быть распечатаны на одной стороне листа белой бумаги формата А4. Текст набирается в формате Microsoft Word, шрифтом Times New Roman, 14 кеглем через 1,5 интервал.
Текст следует печатать, соблюдая следующие размеры полей: правое - 15 мм, верхнее и нижнее - 25 мм, левое - 30 мм.
Абзацы в тексте начинают отступом, равным 15 мм.
Разрешается использовать компьютерные возможности акцентирования внимания на определенных терминах, формулах, теоремах, применяя шрифты разной насыщенности, наклона и размера.
Опечатки, описки и графические неточности, обнаруженные в процессе подготовки авторского текстового оригинала, допускается исправлять подчисткой или закрашиванием белой краской и нанесением на том же месте исправленного текста машинописным способом или черными чернилами, пастой, тушью - рукописным способом.
Первой страницей отчета является лист задания, второй страницей является отчет. 
Страницы следует нумеровать арабскими цифрами, соблюдая сквозную нумерацию. Номер страницы проставляется в правой нижней части листа без знаков препинания.
Текст отчета следует делить на разделы в соответствии с тематическим планом, приведенным в разделе 2.1. 
Заголовки отделяются от текста: сверху - интервалом 12пт, снизу – 8пт.

Оформление иллюстраций
Иллюстрации (рисунки, чертежи, графики, схемы, диаграммы, фотоснимки, компьютерные распечатки, штриховые изображения) следует располагать по центру, непосредственно после текста, в котором они упоминаются впервые, или на следующей странице. На все иллюстрации должны быть даны ссылки в тексте.
Иллюстрации должны иметь наименование и, при необходимости, пояснительные данные - подрисуночный текст. Слово "Рисунок" и наименование помещают после пояснительных данных и располагают следующим образом:
[image: ]
Рисунок 1 - Мотивация в менеджменте

Точка после наименования не ставится. Слово «Рисунок» и его наименование располагают посередине строки без абзацного отступа. Иллюстрации, за исключением иллюстрации приложений, следует нумеровать арабскими цифрами сквозной нумерацией. Иллюстрации сверху и снизу выделяются двойными интервалами (18 пт).
При ссылках на иллюстрации следует писать «... в соответствии с рисунком 1».

Оформление таблиц
Таблицы применяют для лучшей наглядности представления информации. Название таблицы, при его наличии, должно отражать ее содержание, быть точным, кратким. Название таблицы следует помещать над таблицей слева, без абзацного отступа в одну строку с ее номером через тире. 
Таблицу следует располагать в отчете после ссылки на нее. В ссылке следует писать слова "в таблице…" с указанием ее номера.
Таблицы следует нумеровать арабскими цифрами сквозной нумерацией. 
Пример
Таблица 1 - Название таблицы
Заголовки граф и строк таблицы следует писать с прописной буквы в единственном числе. В конце заголовков и подзаголовков таблицы точки не ставят.
Графу «Номер по порядку» в таблицу включать не допускается. Нумерация граф таблицы арабскими цифрами допускается в тех случаях, когда в тексте имеется ссылка на них.
При переносе таблицы на другую страницу головку таблицы повторяют, а над ней слева пишут слова «Продолжение таблицы» с указанием ее номера. Кроме того, в этом случае в первой части таблицы нижнюю горизонтальною линию не проводят.

Оформление формул и уравнений
Уравнения и формулы следует выделять из текста в отдельную строку. Выше и ниже каждой формулы или уравнения должны быть оставлены два интервала.
Переносить уравнения (формулы) на следующую строку допускается только на знаках выполняемых операций, причем знак в начале следующей строки повторяют. При переносе на знаке умножения применяют знак "X".
В формулах в качестве символов следует применять обозначения, установленные ГОСТ 8417-81 (в системе СИ). Пояснения символов и числовых коэффициентов следует приводить непосредственно под формулой в той же последовательности, в которой они даны в формуле. Первая строка пояснения должна начинаться со слова «где» с абзацного отступа без двоеточия. Пояснения каждого символа следует давать с новой строки, располагая их, строго друг под другом. В случае, когда пояснение длиннее одной строки, его продолжение располагается с начала следующей строки без абзацного отступа.
Формулы в отчете следует нумеровать порядковой (сквозной) нумерацией в пределах всего текста арабскими цифрами и круглых скобках в крайнем правом положении на строке. Ссылки в тексте на порядковые номера формул дают в скобках.

Пример
Показатель производительности труда рассчитывается по формуле (1) 
		ПТ=V/Ч,
	(1)

	где V
	- объем реализованной продукции;

	Ч
	- среднесписочная численность работников предприятия.



	



Формулы, следующие одна за другой и не разделенные текстом, разделяют запятой.

Пример
		p = m/v,
	(1)

	В = с : t.
	(2)






Оформление перечислений и примечаний
Внутри пунктов или подпунктов могут быть приведены перечисления.
Перед каждым перечислением следует ставить дефис или, при необходимости ссылки в тексте издания на одно из перечислений, строчную букву, после которой ставится скобка без точки.
При дальнейшей детализации перечислений необходимо использовать арабские цифры, после которых ставится скобка, а запись производится с абзацного отступа.
Пример
а)________________________________
б)________________________________ :
1)_______________________;
2)_______________________; 
в)________________________________.
Допускается перечисление без цифрового или буквенного обозначения выделением перечисления абзацным отступом.
Примечания следует помещать в отчете после материалов, к которым оно относится.
Слово «Примечание» следует печатать с прописной буквы с абзаца и не подчеркивать. Если примечание одно, то после слова «Примечание» ставится тире и примечание печатается с прописной буквы. Одно примечание не нумеруют.
Пример
Примечание - ………….
Несколько примечаний нумеруют по порядку арабскими цифрами без проставления точки.
Пример
Примечания
1________________
2________________
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4 Критерии оценки отчета
Отчет по лабораторным работам сдается студентом на кафедру не позже, чем за неделю до начала промежуточной аттестации. 
Максимальный балл за выполненную работу – 100 баллов. Оценивание работы осуществляется на основе следующих критериев:
	№
	Качественные характеристики работы
	Макс. балл

	I.
	Оценка работы по формальным критериям
	10

	1
	Соблюдение сроков сдачи работы по этапам написания
	5

	2
	Правильность оформления в соответствии с требованиями
	5

	II.
	Оценка работы по содержанию
	90

	1. 
	Правильное и логичное изложение изученного материала
	10

	2. 
	Соответствие содержания первой части работы заявленной теме 
	25

	3. 
	Соответствие содержания второй части работы заявленной теме 
	25

	4. 
	Соответствие содержания третьей части работы заявленной теме 
	25

	5. 
	Умение формулировать выводы
	5

	6. 
	Наличие ошибок принципиального характера*
	-50



*Наиболее типичными ошибками принципиального характера, которые снижают итоговый балл за работу, являются:
- неправильное решение построенных моделей;
- неправильная интерпретация полученного решения;
- большой процент заимствований в работе (плагиат).
Могут быть выявлены и другие ошибки, снижающие качество работы.
Допускается две пересдачи работы по освоению компетенции.
Оценка выставляется руководителем по результатам проверки работы по следующей шкале баллов:

	Менее 60,99 баллов
	Неудовлетворительно (уровень не сформирован)

	61-70,99 баллов
	Удовлетворительно (пороговый уровень)

	71-80,99 баллов
	Хорошо (базовый уровень)

	81-100 баллов
	Отлично (продвинутый уровень)




[bookmark: _Toc468956483][bookmark: _Toc468956484]
Приложение 1. 
[bookmark: _Toc515612717]Форма титульного листа отчета
МИНОБРНАУКИ РОССИИ
федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение 
высшего образования 
«Санкт-Петербургский государственный технологический институт 
(технический университет)»
(СПбГТИ(ТУ))

ОТЧЕТ 
________________________________________________
(виды работ: отчет, эссе ,статья и т.д.)

УГНС _____________________________________________________________________
Направление подготовки_____________________________________________________
(код, название)
Направленность, магистерская программа (подчеркнуть)__________________________
___________________________________________________________________________
(код, название)
Факультет__________________________________________________________________
Кафедра____________________________________________________________________

Учебный модуль____________________________________________________________

Курс _________                                                                                            Группа _______

Студент___________________________________________________________________
(Ф.И.О, подпись, дата)

Рецензия преподавателя (формулируется преподавателем1 в соответствии с результатами освоения компетенции и подтверждается данными таблицы 1)
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________

Таблица 1 
	Компетенция
	Вид работы
	Наименование работы

	


	
	



Преподаватель  _________________________          ______________________
                                          (подпись2, дата)                        (инициалы, фамилия)

1 – в отчетах в электронной форме рецензия формулируется в специальном поле загруженного в портфолио документа в соответствии со шкалой оценки результатов освоения компетенции и фиксируется простой электронной цифровой подписью.
2 – окончательная редакция о=оштчета в электронной форме подписываются простой электронной цифровой подписью, после чего


[bookmark: _Toc515612718]Приложение 2. 
[bookmark: _Toc515612719]Форма задания
МИНОБРНАУКИ РОССИИ
федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение 
высшего образования 
«Санкт-Петербургский государственный технологический институт 
(технический университет)»
(СПбГТИ(ТУ))

ЗАДАНИЕ
_________________________________________________
(виды работ: отчет, эссе ,статья и т.д.)
УГНС _____________________________________________________________________
Направление подготовки_____________________________________________________
(код, название)
Направленность, магистерская программа (подчеркнуть)__________________________
___________________________________________________________________________
(код, название)
Факультет__________________________________________________________________
Кафедра____________________________________________________________________

Учебный модуль____________________________________________________________

Курс _________                                                                                            Группа _______

Студент___________________________________________________________________
(Фамилия, Имя, Отчество)

Цель работы (формулируется преподавателем, задание в соответствии с целями освоения компетенции) ________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________

Исходные данные  (информационные источники)
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________

Дата выдачи задания ______________________________________________

Срок представления отчета к защите  ________________________________

Преподаватель  	________________________          ______________________
                                                     (подпись, дата)                                         (инициалы, фамилия)

Задание принял
к выполнению          _________________________           _____________________
                                                   (подпись, дата)                                            (инициалы, фамилия)
[bookmark: _Toc515612720]Приложение 3 
[bookmark: _Toc515612721]Образец оформления отчета по лабораторным работам
МИНОБРНАУКИ РОССИИ
федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение 
высшего образования 
«Санкт-Петербургский государственный технологический институт 
(технический университет)»
(СПбГТИ(ТУ))

ОТЧЕТ
о выполнении лабораторного практикума

УГНС 38.00.00 Экономика и управление______________________________________
Направление подготовки 38.03.02 Менеджмент________________________________
Направленность Финансовый менеджмент____________________________________
Факультет Экономики и менеджмента_______________________________________
Кафедра Менеджмента и маркетинга________________________________________

Учебный модуль Маркетинговая деятельность и маркетинг B2C и B2B______

Курс ______                                                                     Группа _______

Обучающийся__________________________________________________________
(Ф.И.О, подпись, дата)

Рецензия преподавателя: Компетенция сформирована

	Компетенция
	Вид работы
	Наименование работы

	ПК-9 (способность оценивать воздействие макроэкономической среды на функционирование организаций и органов государственного и муниципального управления, выявлять и анализировать рыночные и специфические риски, а также анализировать поведение потребителей экономических благ и формирование спроса на основе знания экономических основ поведения организаций, структур рынков и конкурентной среды отрасли)
ПК-3 (владение навыками стратегического анализа, разработки и осуществления стратегии организации, направленной на обеспечение конкурентоспособности)
	Отчет о выполнении лабораторного практикума
	1. Расчет основных рыночных показателей
2. Воздействие на покупательское поведение различных по психотипу потребителей 
3. Анализ конкурентоспособности продукции



Преподаватель  ____________________                                 ________________________
                                        (подпись, дата)                                         (инициалы, фамилия)

МИНОБРНАУКИ РОССИИ
федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение 
высшего образования 
«Санкт-Петербургский государственный технологический институт 
(технический университет)»
(СПбГТИ(ТУ))

ЗАДАНИЕ

для отчета о выполнении лабораторного практикума
(виды работ: отчет, эссе ,статья , компетенции.)

УГНС 38.00.00 Экономика и управление______________________________________
Направление подготовки 38.03.02 Менеджмент________________________________
Направленность Финансовый менеджмент____________________________________
Факультет Экономики и менеджмента_______________________________________
Кафедра Менеджмента и маркетинга________________________________________

Учебный модуль Маркетинговая деятельность и маркетинг B2C и B2B______

Курс ______                                                                     Группа _______

Обучающийся___________________________________________________________
(Ф.И.О, подпись, дата)

Цель работы (формулируется преподавателем, задание в соответствии с целями освоения компетенции) ________________________________________________________________

Исходные данные  (информационные источники)
Исходные данные к лабораторным работам: расчет основных рыночных показателей, воздействие на покупательское поведение различных по психотипу потребителей, анализ конкурентоспособности продукции

Дата выдачи задания _________________________________________________________

Срок представления отчета к защите  ____________________________________________



Преподаватель  	________________________          ______________________
                                                     (подпись, дата)                                         (инициалы, фамилия)


Задание принял
к выполнению          _________________________           _____________________
                                                   (подпись, дата)                                            (инициалы, фамилия)


0. 
РАСЧЕТ ОСНОВНЫХ РЫНОЧНЫХ ПОКАЗАТЕЛЕЙ

Цель работы: 
1) закрепить знания о понятиях емкости рынка, доле рынка; 
2) научиться определять долю рынка организации, рассчитывать индекс концентрации и индекс Херфиндаля-Хиршмана;  
3) уметь делать выводы о конкурентной среде;
Приобретаемые компетенции:
ПК-9 (способность оценивать воздействие макроэкономической среды на функционирование организаций и органов государственного и муниципального управления, выявлять и анализировать рыночные и специфические риски, а также анализировать поведение потребителей экономических благ и формирование спроса на основе знания экономических основ поведения организаций, структур рынков и конкурентной среды отрасли).
[bookmark: _Toc499504973][bookmark: _Toc1][bookmark: _Toc515612722]Исходные данные: в таблице 1 приведены данные о емкости рынка, объеме продаж предприятия и объемах продаж основных конкурентов.
Необходимо определить долю рынка (в процентах) предприятия и основных конкурентов; рассчитать индекс концентрации и индекс Херфиндаля-Хиршмана; сделать выводы о конкурентной среде. Для расчета индексов допускаем, что объемы продаж остальных предприятий одинаковы.
Таблица 1. – Исходные данные 
	Вариант 
	Емкос ть рынка, млн.руб. 
	Объем продаж предприят ия, млн.руб. 
	Объем продаж
	 

	
	
	
	І конкурен та, млн.руб. 
	ІI конкурен та, млн.руб. 
	IIІ конкурен та, млн.руб. 
	ІV конкурен та, млн.руб. 
	Количеств о предприят ий на рынке 

	38
	210
	32
	56
	35
	32
	28
	7


На первом этапе решения задачи, необходимо рассчитать, какой объем продаж у остальных 2 конкурентов
У первых пяти конкурентов объем продаж:
32+56+35+32+28= 183 млн. руб.
Тогда у остальных: 
210-183 = 27 млн. руб.
Определим, какой объем продаж у каждого остального конкурента:
27/2 = 13,5 млн. руб.
На втором этапе, определим доли рынка каждого рыночного конкурента. Доли рынка определяются как отношение объема продаж каждой фирмы к общей емкости рынка. Расчеты выполнены в таблице 2 с помощью табличного процессора Excel.
На третьем этапе рассчитаем индекс концентрации. Он рассчитывается как сумма долей рынка самых крупных конкурентов. В данном случае это конкуренты 1, 2 и 3:

	Показатели 
	Емкос ть рынка, млн.ру б. 
	Объем продаж предприят ия, млн.руб
	Объем продаж

	
	
	
	1 конкурента, млн.руб. 
	2 конкурента, млн.руб. 
	3 конкурента, млн.руб. 
	4 конкурента, млн.руб. 
	5 конкурента, млн.руб
	6 конкурента, млн.руб

	Объем продаж
	210
	32
	56
	35
	32
	28
	13,5
	13,5

	Доля рынка
	 
	15,24
	26,67
	16,67
	15,24
	13,33
	6,43
	6,43


Таблица 2 - Расчет долей рынка

Рассчитаем индекс концентрации (CR): 26,67%+16,67%+15,24% = 58,58%

На четвертом этапе нужно вычислить индекс  Херфиндаля-Хиршмана. Для этого необходимо возвести в квадрат доли рынка всех конкурентов, затем их сложить. 
[bookmark: _Toc499504974][bookmark: _Toc515612723][bookmark: _Toc2]HHI = 15,242 + 26,672 + 16,6722 + 15,242 + 13,332+ 2*6,432 = 232,3 + 771,3 + 277,9 + 232,3 + 177,7 + 2*41,3 = 1714,1
[bookmark: _Toc499504975][bookmark: _Toc515612724]Выводы:
[bookmark: _Toc499504976][bookmark: _Toc515612725]Проведенные расчеты позволили сделать следующие выводы: на рынке действуют 7 фирм,  рыночные доли предприятий имеют доли  от 6,43 до 26,67. Индекс концентрации, рассчитанный по трем самым крупным предприятием, составил 58,58, то есть три самые крупные фирмы контролируют 58,58% рынка. По значениям, индекс попал в интервал 45 % < СR < 70 %, который характеризует II тип — умеренноконцентрированный рынок.
Расчет индекса Херфиндаля-Хиршмана, который показывает степень монополизации рынка, также позволяет сделать вывод, что на данном рынке умеренноконцентрированная рыночная среда. Значение попало в интервал 1000 < 1714,1 < 1800, который характеризует умеренную концентрацию, однако, значение индекса приближается к пороговому значению 1800, что говорит о близости данного рынка к монополизации.
Таким образом, конкурентной ситуацией этой отрасли, по моему мнению, является олигополистический рынок, который характеризуется присутствием на рынке нескольких сильных игроков, в результате присутствуют сложность входа-выхода в отрасль. Олигополисты могут оказывать влияние на цену. Также отличительной особенностью олигополии является взаимозависимость поведения предприятий-олигополистов друг от друга. Объемы прибыли предприятий олигополистов определяются ограниченностью доступа новых предприятий. Высокие входные барьеры объясняются тем, что крупные фирмы десятилетиями инвестируют средства в уставные капиталы своих предприятий, в продвижение и завоевание лояльности со стороны потребителей.
Анализируемое предприятие не является лидером рынка, имея долю рынка в 15,24%, однако оно входит в четверку крупнейших игроков рынка. Следовательно, условия для ведения конкурентной борьбы у него хорошие, необходимо продолжать дифференцировать свой товар (услугу), вести правильную ценовую, распределительную и коммуникационную политику. 


0. ВОЗДЕЙСТВИЕ НА ПОКУПАТЕЛЬСКОЕ ПОВЕДЕНИЕ РАЗЛИЧНЫХ ПО ПСИХОТИПУ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ

Цель работы: 
1) закрепить знания о различных психотипах потребителей; 
2) научиться определять свойства товара, являющиеся наиболее важными для конкретного психотипа потребителей;
3) научиться формировать соответствующее психотипу потребителя маркетинговое продвижение товара;
4) приобрести компетенцию ПК-9

Решение:
Кусковое мыло ручной работы «ЮлиАнна» для  гедонистов.
Планируется производство мыла ручной работы в кусковом формате для такого психотипа людей, как гедонисты. Люди данной категории ценят удовольствие и являются достаточно эмоциональными. Для них считается важным удовольствие в мелочах, даже в том же мыле. Таким образом, делая акцент на гедонистах, будут максимально удовлетворяться их потребности в высококачественном уникальном мыле ручной работы, которое будет представлено с различными ароматами и в различных цветовых спектрах. Так как гедонисты отличаются своей бессознательной демонстрацией современности и обеспеченности, существует большая вероятность того, что именно они будут покупать мыло данного типа, несмотря на цену, поскольку для них важным считается удовлетворение своих потребностей на достаточно высоком и качественном уровне. 

[image: Картинки по запросу мыло ручной работы]
Рисунок 1 – кусковое мыло ручной работы «ЮлиАнна»

Производство мыла для гедонистов является более рентабельным, чем для обывателей, так как один кусок мыла для гедонистов может стоить столько же, сколько 10 кусков обычного мыла для обывателей.
Примерная стоимость одного куска мыла составляет 150-200 рублей.
Слоган – «Мыло "ЮлиАнна" - тонкий намёк на твоё превосходство»

Вывод: таким образом, проделав данную работу, была освоена компетенция ПК-9. Проведен анализ воздействия на покупательское поведение различных по психотипу потребителей на примере мыла для гедонистов.






0. АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ПРОДУКЦИИ

Цель работы: 
1) закрепить знания о понятии конкурентоспособности товаров; 
2) научиться определять конкурентоспособность продукции различными методами (методом построения оценочных профилей; методом построения многоугольника конкурентоспособности; методом  расчета коэффициента конкурентоспособности);
3) научиться анализировать и делать выводы об уровне конкурентоспособности товаров;
4) приобрести компетенцию ПК-9

Исходные данные:

1 вариант
Конкуренты «Триумф» - «Милавица» и «Флора».
Таблица 1 – Исходные данные
	Параметры продукта
	Вес
	Характеристика идеального продукта
	Анализируемое п/п «Триумф»
	Конкурент 1
«Милавица»
	Конкурент 2 «Флора»

	N
	ai
	Pio
	Pi

	Комфорт
	0,11
	5
	4
	4
	4

	Посадка
	0,10
	4
	4
	4
	4

	Состав материалов
	0,09
	4
	2
	2
	2

	Качество пошива
	0,05
	3
	4
	4
	4

	Цветовая гамма
	0,06
	3
	1
	1
	1

	Дизайн
	0,08
	4
	3
	2
	3

	Престижность
	0,01
	2
	1
	1
	1

	Упаковка
	0,04
	2
	2
	1
	1

	Торговая марка
	0,02
	2
	1
	1
	1

	Цена
	0,07
	4
	3
	3
	5

	Каналы сбыта
	0,03
	4
	4
	4
	4



Решение:
1. Метод оценочных профилей
[image: ]
Рисунок 1 – Сравнение требуемого и реального профиля продукта

[image: ]
Рисунок 2 – Рыночные профили аналогичных продуктов трех фирм.



1. Построение многоугольника конкурентоспособности
[image: ]
Рисунок 3 – Многоугольник конкурентоспособности товаров

1. Метод расчета коэффициента конкурентоспособности
Таблица 2 - Расчет коэффициента конкурентоспособности товара
	
	Анализируемое п/п «Триумф»
	Конкурент «Милавица»
	Конкурент «Флора»

	Групповой показатель, I 1
	1,96
	1,84
	2,06

	Групповой показатель образца, I 2
	2,5
	2,5
	2,5

	Коэффициент конкурентоспособности, К
	0,784
	0,736
	0,824



Вывод:
Таким образом, нами сформированы оценочные профили для каждого продукта, совокупного продукта и идеального продукта, а также проведен сравнительный анализ. 
Помимо этого построены многоугольники конкурентоспособности для сравнения идеального продукта с конкретными компаниями. 
К тому же проведен расчёт коэффициентов конкурентоспособности.
Главными параметрами продуктов являются комфорт, посадка, состав материалов, дизайн и цена. Реальный продукт отстает от идеального продукта в основном по следующим показателям: состав материалов, цветовая гамма, престижность и торговая марка.
Исходя из проведенной работы, можно сделать вывод о том, что конкурент «Флора» является ближайшим к идеальному продукту, его показатели достаточно высокие. Компания «Триумф» схожа с компанией «Милавица» по многим показателям (комфорт, посадка, состав материалов, качество пошива, цветовая гамма, престижность, торговая марка, цена, каналы сбыта). Поэтому их коэффициенты конкурентоспособности весьма близки. Нашей компании необходимо разрабатывать маркетинговые стратегии для того, чтобы усилить свою конкурентоспособность по сравнению с ближайшим конкурентом и стремиться к показателям компании «Флора», то есть улучшить качество пошива, дизайн и постараться установить лояльную ценовую политику нашей продукции.
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1. МАРКЕТИНГОВЫЕ КОММУНИКАЦИИ НА B2C И B2B РЫНКАХ

	Цель работы: закрепление теоретических знаний об основных средствах маркетинговых коммуникаций на B2C и B2B рынках и получение практических навыков определения наиболее эффективных способов достижения целевой аудитории в заданных условиях; приборетение компетенции ПК-12.

Вариант: Событийный маркетинг на промышленном рынке

	Важную роль в формировании имиджа компании в рамках PR-деятельности имеет событийный или event-маркетинг. Событийный маркетинг на промышленном рынке предполагает организацию и популяризацию определенного события, связанного с деятельностью компании, работающей на рынке В2В. Таким событием на промышленном рынке могут быть: выпуск нового вида продукта, открытие нового завода, юбилей компании, участие в национальных или региональных проектах государственных органов и т.д.

	Организация события на промышленном предприятии является достаточно эффективным инструментом за счет действия следующих факторов:

• усиление конкуренции обусловливает стремление компаний выделиться на рынке;
• информация имеет глобальный характер;
• снижается эффективность традиционных методов продвижения.

	Соответственно использование событийного маркетинга в компании на В2В-рынке позволяет получить определенные преимущества, например такие как:

1) увеличение капитализации компании;
2) увеличение лояльности потребителей;
3) увеличение лояльности общественности;
4) усиление конкурентных преимуществ;
5) усиление эффективности внутреннего маркетинга;
6) получение доступа к определенным ресурсам;
7) улучшение имиджа компании;
8) снижение чувствительности к цене.


Таблица 1. Примеры применения событийного маркетинга на промышленном рынке
	Вид событийного маркетинга
	Пример применения

	1. Открытие завода/ компании/ филиала и т.д.
Такой формат событийного маркетинга позволяет привлечь внимание целевой аудитории к событию, а значит, и к бренду. При этом открытие должно содержать определенные элементы шоу и развлечения, которые связаны с данным событием.
	В г. Кстово Нижегородской области 19 сентября 2014 г. в присутствии Президента РФ В. Путина состоялась торжественная церемония открытия интегрированного комплекса по производству поливинилхлорида (ПВХ) "РусВинил".

В торжественной церемонии также приняли участие посол Королевства Бельгия А. ван Меувен, губернатор Нижегородской области В. Шанцев, председатель совета директоров ОАО "СИБУР Холдинг" Л. Михельсон, заместитель председателя совета директоров ОАО "СИБУР Холдинг" А. Дюков, член исполнительного комитета Solvay S. Л., председатель совета директоров SolVin Ж. ван Райкеворсель, генеральный директор СИБУРа Д. Конов, генеральный директор ООО "РусВинил" Г. Надольны.

ООО "РусВинил" совместное российско-бельгийское предприятие СИБУРа и компании SolVin, созданное для строительства нового комплекса, который стал одним из крупнейших инвестиционных проектов в нефтехимической отрасли России.

"РусВинил" – одно из крупнейших в России и мире производств по выпуску поливинилхлорида. Проектная мощность комплекса составляет 330 тыс. т ПВХ и 225 тыс. т каустической соды в год. Инвестиции в создание комплекса составили более 60 млрд руб.

Пуск "РусВинила" будет способствовать решению важной задачи по импорто- замещению поливинилхлорида на российском рынке, который в настоящее время является дефицитным, а также направлен на развитие более глубокой переработки и потребления нефтехимической продукции. Проект включен в План развития газо- и нефтехимии России на период до 2030 г. и в Перечень приоритетных проектов Министерства промышленности и торговли РФ, а также признан приоритетным на уровне Правительства Нижегородской области и реализован при государственной поддержке Правительства региона в рамках ранее подписанного инвестиционного соглашения. Проект реализован в соответствии со всеми нормами и требованиями природоохранного законодательства Российской Федерации

	2. Презентация.
Позволяет максимально приблизить потенциальных потребителей/покупателей к продукту. При этом до 80% времени на презентации должно отводиться свойствам и характеристикам продукта.
	14 октября 2014 г. на площадке Open Innovations Expo состоялась презентация первого отечественного коммерческого биопринтера. Уникальный аппарат, созданный командой Лаборатории биотехнологических исследований "ЗД Биопринтинг Солюшенс", предназначен для печати живого функционального трехмерного тканевого и органного конструкта. Вместе с биопринтером разработано и собственное программное обеспечение.

	3. Выставка.
Позволяет в более длительном режиме продемонстрировать свойства продуктов компании. Также еще одним дополнительным преимуществом данного формата является возможность заключать контракты в течение срока действия выставки (как правило, 3–4 дня).
	Магнитогорский металлургический комбинат принял участие в завершившейся в Стамбуле 12-й Международной выставке технологий, оборудования и продукции черной металлургии ANKIROS 2014.

На стенде Магнитогорского металлургического комбината был представлен широкий спектр продукции и технологических возможностей как самого ОАО "ММК", так и его турецкого подразделения – компании ММК Metalurji. Форум металлургической промышленности является одним из крупнейших в Евразии. Он проходит раз в два года при поддержке Турецкой ассоциации литейщиков и Ассоциации производителей чугуна и стали Турции. В рамках форума одновременно работали три выставки: ANKIROS 2014 – технологии, оборудование и продукция черной металлургии, ANNOFER 2014 – цветной металлургии и TURKCAST 2014 – литейной промышленности. В нынешнем году ANKIROS / ANNOFER/ TURKCAST2014 собрали без малого 1000 компаний-участниц из более чем 40 стран

	4. Праздник. 
Этот формат событийного маркетинга является наиболее эмоциональным и ярким, как правило, организующимся на юбилей компании.
	Генеральный директор российской торговой компании ООО "Индезит РУС" Ф. Кальтенбах осветил достижения компами, а директор по маркетингу Э. Лопес представил основные показатели и рассказал о новинках 2013 г.

21 марта 2013 г. в Москве состоялось торжественное празднование 20-летия Indesit Company в России. На мероприятии присутствовали сотрудники российского офиса компании, ее деловые партнеры, представители прессы.

Согласно показателям за 2012 г. Indesit Company являлся лидером на российском рынке бытовой техники. Ее доля составляла 20,9%. Доля рынка бренда Indesit – 17%. Hotpoint-Ariston – 6,8%. В 2013 г. Компания планировала увеличить производственную мощность на 16% до 1 800 000 ед/г на заводе холодильников, и на 20% до 1 600 000 ед/г на заводе стиральных машин.



	Можно сделать вывод о том, что событийный маркетинг представляет собой инструмент политики продвижения, позволяющий формировать эмоциональное восприятие бренда для целевой аудитории с помощью проведения определенного события, например презентации, и обеспечения взаимодействия целевой аудитории с продуктом. Событийный маркетинг позволяет сформировать компоненты имиджа компании. Является эффективным инструментом как на B2C рынке, так и на B2B рынке.

2. РАЗРАБОТКА ЭЛЕМЕНТОВ МУНИЦИПАЛЬНОГО МАРКЕТИНГА (МАРКЕТИНГ ТЕРРИТОРИЙ)

	Цель работы: формирование навыков разработки мероприятий комплекса маркетинга для государственных, региональных и муниципальных субъектов.
Приобретаемые компетенции: ПК-12 (умение организовать и поддерживать связи с деловыми партнерами, используя системы сбора необходимой информации для расширения внешних связей и обмена опытом при реализации проектов, направленных на развитие организации (предприятия, органа государственного или муниципального управления))
	Исходные данные: Проанализируйте внутреннюю и внешнюю среду выбранного региона (любой регион РФ), заполните для региона матрицу SWOT.
	Определите основные направления стратегии регионального маркетинга и подробно их охарактеризуйте. Сделайте выводы о том, какие стратегические решения должны быть приоритетными для органов муниципального управления данного региона.
	Определите характеристики, которые формируют образ региона, разработайте его имидж на основе отличительных характеристик. Что может быть брендом региона?

Таблица 1. SWOT-анализ г. Санкт-Петербурга
	Сильные стороны
	Слабые стороны
	Возможности
	Угрозы

	Промышленность

	Значительный промышленный потенциал благодаря лидерству в производстве продукции машиностроения, пищевой и перерабатывающей промышленности. Большинство предприятий производит конечную продукцию, что определяет высокий уровень формирования добавленной стоимости.
	Значительная доля промышленных производств города использует старые технологии. Процесс обновления производственных фондов идет медленно.
	Повышение конкурентоспособности продукции промышленных предприятий за счет роста инвестиционной и инновационной активности и обновления на основе этого важнейших производственных фондов.
	Дефицит финансовых ресурсов, трудности с обеспечением производственных площадок объектами инфраструктуры, нехватка квалифицированных трудовых ресурсов.

	Наука и инновации

	Высокая концентрация образовательных и научных учреждений, наличие высококвалифицированных специалистов, оперативное внедрение результатов научно-исследовательских и опытно-конструкторских разработок и инновационных продуктов.
	Недостаточная поддержка науки и эффективность использования результатов исследований и разработок в регионе.
	Усиление конкуренции, ускорение структурных реформ, рост активности крупнейших российских технологических компаний.
	Дефицит финансовых и квалифицированных трудовых ресурсов.

	Предпринимательство

	Значительные масштабы потребительского рынка и развитая инфраструктура.
	Высокий уровень административных барьеров, связанных с подключением к энергоресурсам, выделением земельных участков, получением разрешений на строительство.
	Глобализация, членство России в ВТО, снижение барьеров для выхода на новые рынки.
	Рецессия в экономике, снижение спроса, сокращение предложения и удорожание ресурсов, санкции США и ЕС.

	Сильные стороны
	Слабые стороны
	Возможности
	Угрозы

	Транспорт

	Выгодное географическое положение, обеспеченность всеми видами внешнего транспорта и наличие развитой логистической инфраструктуры.

Полноправное членство России в ВТО, активизация сотрудничества в рамках Таможенного союза, снижение торговых барьеров и рост объемов внешнеэкономической деятельности.
	Внутренняя транспортная система не успевает за растущими потребностями города, нагрузка на дорожную сеть увеличивается.

Неудобные пересадочные узлы и слабо развитая улично-дорожная сеть препятствуют комфортному использованию городского пассажирского транспорта.
	Совершенствование организации дорожного движения, внедрение "умных технологий", получение средств на развитие транспортной инфраструктуры из федерального бюджета в рамках участия в крупных проектах и привлечение финансирования с использованием государственно-частных партнерств.
	Снижение доходов городского бюджета в случае экономического спада.

	Туризм

	Туристская привлекательность Санкт-Петербурга обусловлена высокой концентрацией музейно-исторических и культурно-зрелищных объектов, вхождением исторического центра в список Всемирного наследия ЮНЕСКО.
	Сложность визовых процедур, транспортная удаленность относительно центров Европы и России, недостаточно развитая туристская инфраструктура, высокая по сравнению со среднеевропейским уровнем стоимость туристских услуг, недостаточное продвижение туристского продукта.
	Упрощение визовых процедур, а в перспективе - отмена визового режима, появление новых транспортных маршрутов и развитие конкуренции на рынке авиаперевозок, связанной с появлением компаний-дискаунтеров.
	Снижение ценности архитектурного облика города в результате утраты памятников, уплотнительной застройки, реализации крупных проектов, меняющих виды исторического центра.

	Жилищно-коммунальное хозяйство и инженерная инфраструктура

	Устойчивое обеспечение потребителей энергией и коммунальными ресурсами.
	Высокий уровень износа сооружений и сетей, использование устаревающих технологий, норм, стандартов и принципов жилищного строительства.
	Наличие платежеспособного спроса и относительно конкурентоспособные цены на недвижимость.
	Приток инвестиций ограничен прямой зависимостью уровня тарифов от уровня инфляции и высоким уровнем задолженности перед ресурсообеспечивающими организациями.

	Пространственно-территориальное развитие

	Большая территория, протяженное речное и морское побережья; быстрые темпы жилищного строительства.
	Снижение уровня обеспеченности объектами социальной, инженерной и транспортной инфраструктур.
	Активная позиция администрации города, интерес девелоперов, формирование новых зон промышленной и общественно-деловой застройки, редевелоп-мент территорий в старых промзонах.
	Несоответствие нормативно-правовой базы, регулирующей градостроительную деятельность, тенденциям в экономике и социальной сфере.

	Сильные стороны
	Слабые стороны
	Возможности
	Угрозы

	Природная среда

	Независимость экологической обстановки в городе от крупных предприятий-загрязнителей.
	Критический уровень загрязнения акватории и дна Финского залива, отсутствие свободных территорий для размещения отходов.
	Внедрение современных технологий утилизации отходов, повышение экологического самосознания граждан, введение более жестких требований экологического законодательства.
	Сочетание ряда факторов, связанных с изменением климата и воздействием на окружающую среду могут привести к масштабному изменению экологических условий.

	Население и трудовые ресурсы

	Город сохраняет высокую привлекательность для жителей других регионов страны и ближнего зарубежья.
	По уровню оплаты труда и количеству рабочих мест Санкт-Петербург уступает Москве в конкуренции за квалифицированных специалистов.
	Проведение федеральным правительством активной политики в отношении поддержки рождаемости и миграции.
	Характерный для развитых стран тренд невысокой рождаемости и старения населения.

	Образование

	Разнообразие, доступность и довольно высокое качество образовательных услуг.
	Недостаточная эффективность механизмов повышения квалификации, переподготовки и привлечения молодых специалистов; отсутствие подведомственных городу образовательных организаций; недостаточная привлекательность для иностранных студентов, ведущих мировых педагогов и ученых.
	Наличие крупных и известных российских вузов, хорошие условия для самореализации молодежи (низкий уровень молодежной безработицы); установление более тесной связи между сферой профессионального образования и потребностями рынка труда.
	Преобладание выпускников-гуманитариев при дефиците молодых специалистов технического профиля, что является причиной несоответствия спроса и предложения трудовых ресурсов.

	Здравоохранение

	Более высокий, чем в среднем по России, уровень оснащенности высокотехнологическим оборудованием и уровень внедрения современных методик лечения.
	Низкий уровень развития информационных технологий, нехватка врачей и персонала, устаревшее техническое оснащение.
	Тенденция к повышению уровня рождаемости и превышение уровня смертности; появление новых медицинских учреждений.
	Отток специалистов в сектор частной медицины из-за разрыва в оплате труда; рост заболевания социально-значимыми болезнями.

	Культура

	Петербург остается "культурной столицей", городом музеев и театров, широко представленных в центральных районах. Ведущие театры города открывают новые сцены, активно гастролируют по всему миру, привлекают к сотрудничеству иностранных специалистов. В городе проводится множество разнообразных выставок, фестивалей.
	Практически полностью отсутствуют учреждения культуры в спальных районах, недостаточно активно развивается современное искусство из-за неравномерной государственной поддержки.
	Взаимодействие с международными культурными институтами, поддержка государством и частными инвесторами новых форм искусства.
	Утрата памятников и уплотнительная застройка в центре, снижение интереса к культуре у значительной части жителей.

	Физическая культура и спорт

	Значительное количество государственных и частных спортивных учреждений по всему городу.
	Многим спортивным объектам нужен капитальный ремонт и новый спортивный инвентарь, недостаточно развитые условия для занятия спортом лиц с ограниченными возможностями.
	Участие Санкт-Петербурга в международных спортивных событиях; тренд на здоровый образ жизни.
	Снижается интерес населения к занятию спортом. Акции агрессивно настроенных фанатов негативно сказываются на имидже города.



Таким образом, приоритетные направления стратегии регионального маркетинга, реализация которых будет способствовать росту положительного отношения к органам муниципальной власти, следующие:
а) развитие человеческого капитала;
б) повышение качества городской среды;
в) обеспечение устойчивого экономического роста;
г) обеспечение эффективности управления и развитие гражданского общества.

Отличительные характеристики, формирующие образ региона:
· Туристическая привлекательность
· Высокая концентрация образовательных и научных учреждений
· Снижение уровня обеспеченности объектами социальной, инженерной и транспортной инфраструктур.
· Представляет интерес для инвесторов
[image: ]
Рис. 1 Вариант бренда региона

18

image2.jpeg
Ectb nu ku3ne
Ha Mapce?





image3.jpeg




image4.png
Beraska  Pawerca crpanus  Oopuyms  Jadbe  Peuewsuposaie

Bua

Team

=2 v Sneenscrecs

Osuit

(2]
K B P EIEN M

B o | K £ 04 - | O6ueamms u nomecrims s uentpe - S8 - % 000 | %3 5% .W:""-m _w&-:mz-::; Beranms Yaanurs Oopuar | i"’;-"‘-”“-.’.'-‘-'f.f::
Trmern | wpor Al T Al e Al = e | resacmposanme
138 - p
A B c ) 3 F s W] K L m N ) P a
10| Npecwwwocs 0,01 2 1 1 1 1
11 Ynaxoska 0,0 2 2 1 1 [ 1
12| Toproean mapka 0,02 2 1 1 1 r 1
13| Uena 0,07 4 3 3 5 r 4
14 Kawanwi cGoma 0,03 a 4 4 4 r 4
15|
16
| s
18|
19 | s
0 ]
2| | 4 ——Uacaneneis npoayiT
2| 1 —Touyms"
2 | 5 14 ——"Munasia”
2 onops”
s |, R — o oo
2% ——Peanshaiii npoaykT
27
i
»
0
S
2|
S
Sl
Sl
3
5
Sl
A0l
a1

1T ey s e 63





image5.png
(]| 1 - N Krural = Microsoft Excel s |

(=l

Pacorac anarpannsane
m [naswan | Boraska  Pasmerca crpammus Lawse  Peuewswposaawe  Bug  Team | Kowcrpyerop  Maker  Qopuar c@o®
s =z
e | Sinesenocrenrs osui j B = x X - 4
£ 2 B4 2 #
[ O6veans 1 nomecrms s uentpe % o | %9 5% Yerosnoe  Gopwatwposars Crunm | BCTasuTe YganuTh Gopmar Copruposka Haiitn u
% ™% | gopmatuposarie - kak Tabmuuy * sueex - - T | @7 wounp - sugenume
Sydep osuera wpuor 5 [ [ | crum Sacien | Peascposame |
Avarpama s -
A 5 > e 3 c [ = x [t [ m [ w~[ol e a
ews 007 s s s s
Kamanbi cbbita 0,03 4 4 4 4
.
.
s
s
4 “ n
s s .
—aearsnismoar
5 —aearsnismoar S
—reon oo 21 anaans
s —orope"
s

EERRBBRYs B RE8RsBRNRERBRREERNEGRS

1T mery s e 63

«

Fotoso





image6.png
€ o
I
c
H

ZaaaaraRRaBe Y s8R EBRNRERENREGEELY .

> W[ nert | fner2 e /€3 4L m |





image7.png
ik ,





image1.png




