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Опыт использования современных методов тренинга в преподавании курса «Маркетинг»
В условиях рыночной трансформации экономики перед кафедрой маркетинга Одесского государственного экономического университета стоит проблема организационно-методического совершенствования учебного процесса с учётом требований, предъявляемых в настоящее время к профессиональным знаниям маркетологов.
Предлагаемая система преподавания курса «Маркетинг» состоит из комбинации классических форм обучения и современных методов тренинга. Для неё характерны три основных момента.

Во-первых, процесс обучения начинается с анализа практического опыта студентов. Уже на первуй лекции им предлагаетсяс формулировать перечень функций, которые составляют содержание маркетинга, а также разработать анкету для проведения маркетингового исследования на рынке конкретного предприятия. Причём отраслевая и ведомственная принадлежность последнего выбирается каждым студентом самостоятельно.
Во-вторых, лекции проводяться с использованием таких методов тренинга как:
— демонстрация;

— проблемно-ориентированная дискуссия;
— рассмотрение конкретных ситуаций.
Во-третьих, каждой теме курса отводится два семинарских заняття. Первоеп роходит в классической форме усного порома, который носит тотальный характер. Его задача – стимулировать студентов к освоению теории изучаемых вопросов. Это тот фундамент, на котором основана результативность учебного процесса. Второе занятие направлено на повторение пройденого материала, приобретение умений и навыков применения маркетинговых средств для повышения эффективности прозводственно-хозяйственной деятельности. Оно проходит с использованием таких методов тренинга как:
— тестирование;

— работа в малых группах;
— рассмотрение конкретных ситуаций;
— мозговая атака;

— презентация.
Обычно это осуществляется следующим образом. В первые 15-20 минут практического занятия студентам предлагается решить тесты. Далее, студенческая группа разбивается на малые группы, являющиеся своеобразной «Службой маркетинга» со своим маркетинг-директором, начальниками специализированных структурних подразделений. Всем службам даются на рассмотрение конкретные хозяйственные ситуации. Для решения каждой из них, будущим маркетологам требуется продемонстрировать соответствующие теоретические знания по изучаемой теме. Однако для нахождения оптимального решения этого мало. Нужны новые, нетрадиционные, пионерные идеи, воплотив которые можно достичь победы в конкурентной борьбе. С помощью метода «мозговой атаки» студенты генерируют такие идеи.
Вообще говоря, «мозговая атака» и практический маркетинг немыслимы друг без друга. Ведь в учебниках по маркетингу содержится информация, отвечающая на вопрос «Что такое маркетинг?». При этом, ничего не говорится о том, как действовать в каждой конкретной хозяйственной ситуации.
В результате проведения «мозговой атаки» каждая служба маркетинга составляет свою программу действий. На презентации маркетинг-директора их обосновывают и защищают. В заключении преподаватель оценивает работу мини-груп.
Для методического обеспечения данного учебного процесса по курсу «Маркетинг» разработаны и используются методические указания для самостоятельной работы, тесты.
Положительная оценка студентами проведения занятий дает основание утверждать, что дальнейшее совершенствование учебного процесса необходимо осуществлять с учетом изложенного опыта.

























































































































































































































































