Навчально-методичний центр
“Консорціум із удосконалення менеджмент-освіти в україні”
Пропозиція 

щодо розміщення іміджевої реклами компанії 

у 2-му українському виданні підручника “МАРКЕТИНГ” 
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Ця пропозиція надає рідкісну  можливість провідним бізнес-компаніям українського ринку презентувати у формі іміджевої реклами свої торгові марки в інноваційному підручнику з маркетингу, друге видання якого використову-ватиметься у понад 60 вищих навчальних закладах України як базовий підручник. 

Повнокольоровий підручник «Маркетинг», створений і виданий Навчально-методичним центром „Консорціум із удосконалення менеджмент-освіти в Україні” у 2005 році, започаткував новий стандарт університетської навчальної літератури в Україні. Він створений на основі успішного американського підручника Marketing видавництва McGraw-Hill (автори Roger Kerin, Eric Berkowitz, Steven Hartley, William Rudelius), що витримав вісім видань у США, п’ять - у Канаді та адаптовані переклади більш ніж десятьма мовами. Він є основним підручником з маркетингу для студентів понад 800 університетів світу.  За цим підручником майбутні економісти та менеджери вищих навчальних закладів України вже також вивчають нормативну дисципліну «Маркетинг».  

Інтенсивне використання другого видання підручника „Маркетинг” у вищих навчальних закладах України буде забезпечено завдяки 1) низькій ціні (бібліотеки вищих навчальних закладів отримають підручник за символічною ціною 1 гривня), 2) доступності викладу матеріалу в підручнику й наочності (використання повнокольорових ілюстрацій та українських прикладів), 3) методичному супроводу, який полегшить роботу викладача над підготовкою до лекційних і семінарських занять, 4) мотиваційним заходам для студентів (всеукраїнського конкурсу маркетингових планів, всеукраїнської олімпіади з маркетингу  тощо).  

Ми запрошуємо компанії розмістити іміджеву рекламу в одній з пропонованих форм або виступити спонсором цього проекту.  

П

ідручник «Маркетинг» Навчально-методичного центру „Консорціум із удосконалення менеджмент-освіти в Україні” – інноваційне для українського ринку навчальної літератури видання, яке навчає тому, як робити маркетинг, а не просто теорії маркетингу. 

Успіх першого повнокольорового видання підручника «Маркетинг» (2005) надихнув видавців на створення другого видання, доопрацьованого з урахуванням зауважень викладачів, студентів та маркетологів-практиків. Вихід другого видання планується в середині 2007 року з розрахунку на його використання у більшості провідних вищих навчальних закладах України як базового підручника з основ маркетингу в 2007/2008 навчальному році. 

Цільова аудиторія: 1) студенти економічних спеціальностей, які вивчають маркетинг як нормативну дисципліну, 2) фахівці з маркетингу, які зацікавлені у самовдосконаленні знань з маркетингу за інноваційним навчальним виданням, в якому тісно переплелися  світова теорія та українська практика маркетингу. 

Підручник «Маркетинг» розраховано на студентів бакалаврату, для яких «Маркетинг» є нормативною дисципліною  (спеціальності «Економіка і підприємництво» та «Менеджмент»). За ним уже з 2007/2008 навчального року в Україні навчатиметься щонайменше 15 000 студентів щороку.  Тираж підручника „Маркетинг” становить 10 000 примірників і більшу його частину за символічною ціною – 1 грн. за примірник ​− ми передаємо до понад 60 провідних вищих навчальних закладів України, котрі погодилися використовувати підручник як базовий.  Покриття витрат на підготовку другого видання та його друк передбачається за рахунок рекламодавців та спонсорів проекту. 

На допомогу студентам також передбачено видання Книги для читання (3000 прим.), до якої увійдуть найважливіші статті з маркетингу, вміщені у фахових міжнародних і вітчизняних журналах та Робочого зошиту студента (5000 прим.)  з докладними порадами щодо підготовки маркетингового плану.

Щоб підвищити ефективність використання підручника навчальними закладами та забезпечити дотримання високого стандарту маркетингової освіти, до підручника буде розроблено пакет методичного супроводу для викладача, який включатиме текст лекцій, банк тестів, методичні вказівки щодо опрацювання теоретичного і практичного матеріалу підручника, відповіді на запитання підручника. Тираж «Посібника для викладача» до підручника «Маркетинг» становитиме 400 примірників і поширюватиметься безпосередньо серед викладачів, які будуватимуть власні курси на основі цього підручника.

Підручник «Маркетинг» буде презентовано на найбільш престижних освітніх і книжкових виставках та форумах України, де на виставковому стенді Консорціуму із удосконалення менеджмент-освіти в Україні буде також виставлено банерну конструкцію з логотипами спонсорів видання.   

Розділи 2-го видання підручника «Маркетинг»

Частина 1 Розпочинаємо процес маркетингу

Розділ 1   Створюємо цінність та зв’язки із споживачами через маркетинг

Розділ 2 Розвиваємо успішні маркетингові та корпоративні стратегії

Додаток А Створюємо ефективний маркетинговий план

Розділ 3 Досліджуємо маркетингове середовище

Розділ 4 Етика та соціальна відповідальність у маркетингу

Частина 2 Розуміння споживача та ринків

Розділ 5 Поведінка споживача

Розділ 6 Організаційні ринки та поведінка споживачів на них

Розділ 7 Вихід на міжнародні ринки

Частина 3 Концентруємося на маркетингових можливостях

Розділ 8  Маркетингове дослідження: від маркетингової інформації до дії

Розділ 9  Визначаємо маркетингові сегменти та цілі

Частина 4 Використання маркетингових можливостей

Розділ 10    Розробка нових продуктів

Розділ 11    Управління продуктами 

Розділ 12    Управління послугами

Розділ 13    Створення основ ціноутворення

Розділ 14    Визначення остаточної ціни

Додаток Б  Фінансові аспекти маркетингу

Розділ 15    Управління маркетинговими каналами та збутом

Розділ 16     Інтеграція постачань та логістика

Розділ 17     Роздрібна торгівля

Розділ 18     Інтегровані маркетингові комунікації (ІМК) та прямий маркетинг

Розділ 19     Реклама, стимулювання збуту та зв’язки з громадськістю

Розділ 20   Персональний продаж та управління продажем

Частина 5 Управління процесом маркетингу

Розділ 21     Втілюємо інтерактивний та мультиканальний маркетинг

Розділ 22    Поєднуємо разом: стратегічний процес маркетингу 

Додаток В   Планування кар’єри в маркетингу

Що дає іміджева реклама у підручнику ”Маркетинг” компанії?
1.  Формування стійкої лояльності, довіри до компанії та репутації «ринкового стандарту». Здобути довіру для будь-якої компанії значно складніше, ніж досягти впізнаваності її бренду. Чим довшим і якіснішим буде контакт із споживачем або потенційним працівником, тим надійнішою буде репутація компанії в їх очах. Тому розміщення прикладу в другому українському виданні підручника «Маркетинг» – насамперед стратегічний крок для тих, хто дбає про забезпечення свого майбутнього успіху. Сьогоднішні студенти і маркетологи-практики – це потенційні працівники, партнери. Усі вони в недалекому майбутньому формуватимуть правила гри на ринку, а відтак матимуть сформовану ще за навчання довіру до репутації компанії. 

2.  Інформація про компанію, вміщена у формі навчального прикладу, стає засобом вивчення маркетингу, а отже формує довготривалу думку про успішність компанії, „хрестоматійність” її досвіду. Друге видання ширше позиціонуватиметься не тільки  як університетський підручник, а як своєрідна енциклопедія українського маркетингу, з тим, щоб підручник став також і настільною книгою маркетолога-практика, адже там міститиметься досить багато практичної та довідкової інформації. 

3.  Якщо студенти – цільова аудиторія компанії, то університетський підручник гарантує  унікальну якість контакту зі споживачем і чітке цільове охоплення аудиторії. 
4.  Вміщення іміджевої реклами у підручнику значно ефективніше, ніж у журналі, оскільки підручник використовується інтенсивніше. Вміщений приклад компанії читатиметься студентом, його використовуватиме викладач під час лекції, за ним буде поставлено кілька запитань у тестовій частині, також можлива візуалізація брендів чи назви компанії шляхом надання відео матеріалу чи створенням окремого відеокейсу, що використовуватиметься викладачем в аудиторії.  

5.  Час існування реклами у підручнику довший, ніж у журналах. Тривалість життєвого циклу вміщеної у підручнику іміджевої реклами буде щонайменше 4-5, а то й більше років. Звернення до реклами в підручнику відбуватиметься новою читацькою аудиторією щонайменше раз на рік; а у багатьох вищих навчальних закладах підручник використовуватиметься різними потоками студентів під час осіннього та весняної семестрів.

6.  Інформація про продукт чи компанію, подана як навчальний приклад, сприймається поза звичними «рекламними фільтрами».

7.  Наявність позитивного прикладу про діяльність компанії чи про успіхи торгової марки в університетському підручнику є додатковим фактором мотивації і гордості працівників самої компанії. 

8. Текстові приклади в підручнику разом із візуальним супроводом уможливлюють детальну й наочну розповідь про переваги продукту, історію розвитку бренду, плани на майбутнє. 
Форми розміщення іміджевої реклами у підручнику «Маркетинг»
У другому, зміненому і доповненому українському виданні підручника «Маркетинг» розміщення іміджевої реклами можливо: 1) у формі вступного прикладу; 2) ситуаційної вправи (кейс-стаді); 3) „наскрізного прикладу”; 4) текстової врізки у розділ - інформаційного бюлетеня маркетингу.  

«Вступний приклад» – опис маркетингової практики компанії, який вдало проілюструє  теоретичний виклад відповідного розділу підручника. Вступний приклад відкривається яскравою кольоровою ілюстрацією формату А4 на повну ліву шпальту розвороту.   

Якій компанії найдоречніше бути представленою у формі вступного прикладу? 

Передусім ця можливість має цікавити компанії, які можуть надати високо-якісний візуальний супровід до опису маркетингової ситуації, який буде розміщено на окремій сторінці підручника. Це може бути зразок товару чи реклами. 

Що значить вступний приклад?

· Одна фотографія або принт реклами на сторінку формату А4.
· На наступній за фотографією сторінці на початку глави розміщено іміджеву статтю про компанію обсягом до двох сторінок підручника. 
· Подається посилання на веб-сайт компанії.
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Що дає розміщення вступного прикладу компанії?

· Висока якість поліграфії створює яскраву, образну рекламу, яка запам’ятовується читачам. Текстовий приклад разом з ефектною картинкою задовольняють цікавість і надовго запам’ятовуються.

· Читач асоціює тему розділу безпосередньо з прикладом компанії, коли знову стикається з цією темою. 
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Додаткові матеріали й пояснення у методичному посібнику для викладача дозволять ширше використовувати приклад компанії в лекційному матеріалі. 

· Сформовані тестові завдання, що міститимуться в банку тестів з маркетингу, привертатимуть до компанії додаткову увагу читача. 

· Надані відеоматеріали (рекламні відеоролики тощо) будуть вміщені на CD-диску, який переглядатиметься як студентами самостійно, так і використовуватиметься викладачем під час лекції.

Вимоги видавництва до вступного прикладу підручника:

· В основу прикладу має бути покладено опис маркетингових дій, що ілюструють тематику глави. 
· В описі може бути головний герой, який демонструє прийняття маркетингового рішення. 

· Приклад завершується абзацом, який слугує своєрідним перехідним містком до теми глави.
Примітка: Відповідність пропонованого прикладу темі глави оцінюється редакційною радою підручника і автори працюватимуть з наданими компанією матеріалами, щоб якнайкраще пристосувати їх до навчальних цілей визначеної глави.

«Ситуаційна вправа» (від англ. case-study) передбачає опис реальної бізнесової ситуації, який використовується в навчальних цілях. 

Що значить ситуаційна вправа?

· Іміджева стаття на дві-дві з половиною сторінки в підручнику. 

· Висока якість контакту з аудиторією, адже щонайменше одна година присвячується детальному розгляду й обговоренню кожної ситуаційної вправи в студентській аудиторії усіх вищих навчальних закладів, які використовуватимуть підручник. 

· Читачі підручника глибше знайомитимуться з поданим у вправі матеріалом шляхом аналізу поставлених до неї запитань.

· Можливість подати опис діяльності компанії ефектніше й цікавіше завдяки вміщенню кольорових фотографій чи ілюстрацій.
· Просування в статті, окрім компанії та її продуктів, співробітників, які творять маркетинг у компанії.
· Посилання на веб-сайт компанії.
· Три-п’ять сторінок методичних вказівок до вправи у посібнику для викладача забезпечать продуктивний аналіз вправи в аудиторії.
· Порівняно з іншими можливостями представлення у підручнику, ситуаційна вправа пропонує перспективний опис історії діяльності компанії. Тобто, переповідається історія вирішення певних маркетингових проблем чи подається нова проблема, яка постала перед компанією. Ситуаційна вправа як навчальний метод залучає студента до глибшого знайомства з маркетинговою діяльністю компанії, а відтак навіть після здачі іспиту й випуску з університету студенти, як правило, досить добре пам’ятають перебіг дискусій довкола проблем конкретних компаній.
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Вимоги видавництва до ситуаційної вправи підручника:

· В основу ситуації має бути покладено реальну проблему, що стосується теми однієї з глав підручника «Маркетинг». Опис проблеми не повинен подавати її вирішення; він повинен стимулювати дискусію в аудиторії щодо можливих шляхів її вирішення.
· Наявний головний герой, якому необхідно прийняти рішення.
· Зрозуміла мова вправи й наявність візуального супроводу.
· [image: image6.jpg]


У вправі подаються різні погляди на проблему, яка постала перед головним героєм.
· Вправа має спонукати читача до аналізу, самостійного пошуку варіанту вирішення проблеми.  

· До вправи буде подано запитання, що стимулюватимуть перебіг дискусії та аналіз ситуації відповідно до навчальних цілей.
	+ СD 
	Щоб зробити ситуаційну вправу про компанію ще привабливішою й такою, що краще запам’ятається читачеві, пропонується додаткового виготовити супровідний 10 хвилинний фільм, що буде розміщений на CD, котрий додаватиметься до підручника, і використовуватиметься як самостійно читачем, так і викладачем в аудиторії під час проведення обговорення вправи.


«Наскрізний приклад» – пояснення маркетингових концепцій і термінів на прикладі компанії по тексту розділів. 
Розглянемо приклад компанії «АВК» з першого видання підручника «Маркетинг». «АВК», як і багато інших компаній, займаються розробкою стратегічних планів. Глава 14 підручника розпочинається вступним прикладом про новаторську стратегію компанії «АВК». Зокрема, йдеться про одні з перших брендів, які побачила Україна завдяки компанії – «Мажор», «Мікс», «Клубжеле», про новаторство у веденні бізнесу та управлінні. 

Далі в тексті глави розповідається про те, на що звертає увагу «АВК» під час розроблення стратегічного плану маркетингу. «Компанія «АВК» у процесі розроблення стратегічного плану маркетингу обов’язково формує план стратегічного ресурсного потенціалу підприємства.» На наступній сторінці наводиться таблиця, в якій аналізується потенціал «АВК» порівняно з основними конкурентами. 

Далі назва компанії згадується, коли розповідь іде про річні плани маркетингу. Детальніше автори розглядають плани з випуску нових продуктів на прикладі продукції «АВК», а саме цукерок під брендом «Шедевр». Відтак для розробки плану нового продукту компанія використовує дослідження ефективності рекламних кампаній, сприйняття брендів споживачем тощо. Для більшої об’єктивності досліджень порівнюються звіти як незалежних дослідницьких агенцій, так і дані власних аналітиків «АВК». У прикладі маркетинг-плану бренду «Шедевр» покроково розглядається його створення від розроблення продукту і планування маркетингової підтримки до виробництва, логістики та виведення на ринок. Знову приклад компанії «АВК» розглядається, в частині, де розповідається про бізнес-стратегії Портера. Йдеться про те, що компанія прагне випередити конкурентів,  використовуючи стратегію диференціації. 

Що значить наскрізний приклад для компанії?

· По тексту глави компанія «АВК», наприклад, та її продукти згадуються до 20 разів. 
· Крім того можливе посилання на Інтернет-сторінку, розміщення логотипу та ілюстрацій продуктів.
· У читача, якщо говорити про приклад компанії «АВК», формується уявлення про цю компанію як про компанію, яка надає великої уваги виробленню й втіленню стратегії. Під час іспиту, відповідаючи на запитання про маркетингові стратегії, та в інших ситуаціях (наприклад, під час інтерв’ю на роботу тощо) студент перш за все згадає приклад саме компанії «АВК», оскільки йому надавалося досить багато уваги в університетському підручнику з маркетингу.
Чим наскрізний приклад відрізняється від інших форм іміджевої реклами в підручнику?

· Згадування компанії в наскрізному прикладі більше підпорядковується викладу теорії в підручнику. Воно обмежене тим матеріалом, що дається студенту для вивчення.
· Крім того, додатковий матеріал про компанію, вміщений у посібнику для викладача, дозволить викладачеві звертатися до прикладу компанії під час лекції. 

«Інформаційний бюлетень маркетингу» – ілюстрація маркетингового терміна або явища на прикладі конкретної компанії. До однієї сторінки в кожному розділі відводиться на врізку «Інформаційний бюлетень маркетингу». За допомогою бюлетеня в розділі підручника робиться акцент на питання практичного застосування маркетингу, етику марке-тингу, новітні досягнення. 
Що значить «Інформацій-ний бюлетень маркетингу»?
· До однієї сторінки тексту підручника присвячено компанії. 

· У бюлетені згадується назва компанії. 

· Можливе посилання на Інтернет-сторінку, розміщення логотипу та ілюстрацій продуктів.

· Бюлетень виділений у тексті розділу підручника.  

Ексклюзивне представлення компанії у підручнику
За бажанням компанія може забезпечити ексклюзивне представлення своєї торгової марки чи прикладу в підручнику, себто вплинути на те, щоб у підручнику не вміщувалася іміджева реклама компаній-конкурентів (у формі вступного прикладу, ситуаційної вправи чи наскрізного прикладу). У цьому разі компанія має подати вичерпний список назв компаній та торгових марок – конкурентів.
Примітка: Іміджевою рекламою не вважаються поодинокі згадування назв компаній або торгових марок у тексті підручника.
Процес роботи й терміни підготовки підручника
Приклад компанії, який розміщується в підручнику, має узгоджуватись із тематикою й навчальним цілям відповідної частини підручника. Тематика, цілі й остаточний обсяг прикладу будуть сформовані співавтором відповідного розділу підручника із представником компанії перед його написанням. Від компанії очікується забезпечення надання співавторові необхідного обсягу фактичної інформації, сприяння в інтерв’юванні працівників компанії – головних героїв ситуаційної вправи тощо. Підготовлений співавтором текст затверджується науковим редактором та редакційною радою видання. Аргументовані пропозиції щодо необхідності внесення змін науковий редактор та рецензенти подають видавцям, співавтору і представнику замовника. 

1 грудня 2006 року – затвердження прикладів, які будуть використовуватися у другому виданні підручника «Маркетинг».

15 червня 2007 року – вихід друком другого видання підручника «Маркетинг».

Цінові пропозиції
	№
	Форми розміщення іміджевої реклами
	Вартість, грн.

	1.
	«Вступний приклад»  
	25 000

	2.
	«Ситуаційна вправа» (від англ. case-study)  
	20 000

	3.
	«Наскрізний приклад» 
	10 000

	4.
	Інформаційний бюлетень маркетингу (за полосу А4)
	5 000

	5.
	DVD – 10-15 хв. відеофільм до ситуаційної вправи на DVD
	7 000

	6.
	Ексклюзивне представлення компанії у підручнику
	Ціна (№ 1 або 2) х 3


Форма оплати
Кошти за участь у цьому проекті – за бажанням компанії – можна перераховувати як оплату: 

· за рекламні послуги;

· за інформаційні послуги;

· за маркетингові послуги;

або ж як благодійну пожертву (безповоротну фінансову допомогу).

Сума включає податок на рекламу. Оскільки видаватиметься підручник, і підготовка і друк навчальної літератури звільнено від сплати ПДВ, ПДВ не сплачується.
Оплата здійснюється у два етапи. Перший – 30% суми – перераховується після підписання договору впродовж двох тижнів, 70% - після підготовки (літературної та наукової редактури, верстки, коректури) і узгодження прикладу замовником і виконавцем. Якщо замовник не погоджується із запропонованим редакційною радою викладом інформації про компанію у підручнику, то виконавець повертає не більше 50% суми першого внеску. 

Перелік вищих навчальних закладів, 
які використовуватимуть 2-ге видання 

 (інформація за станом на 15 липня 2006 р.)
	№
	ВНЗ
	К-ть студ

	1
	Вищий навчальний заклад "Національна академія управління"
	230

	2
	Вінницький національний технічний університет
	200

	3
	Вінницький фінансово-економічний університет
	400

	4
	Дніпропетровський державний аграрний університет
	25

	5
	Дніпропетровський державний університет внутрішніх справ
	50

	6
	Дніпропетровський університет економіки та права
	372

	7
	Донбаський державний технічний університет
	10

	8
	Донецький державний університет економіки і торгівлі ім. М. Туган-Барановськго
	50

	9
	Донецький державний університет управління
	100

	10
	Донецький інститут управління
	75

	11
	Житомирський державний університет імені Івана Франка
	30

	12
	Запорізька державна інженерна академія
	1114

	13
	Запорізький національний технічний університет
	50

	14
	Західнодонбаський приватний інститут економіки й управління
	300

	15
	Івано-франківський національний технічний університет нафти і газу
	89

	16
	Інститут менеджменту та економіки "Галицька академія"
	242

	17
	Інститут підприємництва та перспективних технологій при Національному університеті "Львівська політехніка"
	150

	18
	Київський національний торговельно-економічний університет
	75

	19
	Київський національний університет технологій та дизайну
	25

	20
	Київський славістичний університет
	150

	21
	Кіровоградський інститут комерції
	85

	22
	Кременчуцький державний політехнічний університет
	500

	23
	Луганський національний аграрний університет
	820

	24
	Львівська національна ветеринарна академія імені С.З.Гжицького
	381

	25
	Львівський державний інститут новітніх технологій та управління ім. В.Чорновола
	120

	26
	Львівський інститут економіки і туризму
	150

	27
	Львівський інститут менеджменту
	100

	28
	Маріупольський державний гуманітарний університет
	156

	29
	Международний научно-технический університет (Київ)
	52

	30
	Міжнародний Соломонів університет
	84

	31
	Мукачівський технологічний інститут
	440

	32
	Народна українська академія
	150

	33
	Національний аерокосмічний університет імені М.Є.Жуковського "ХАІ"
	1428

	34
	Національний технічний університет "ХПІ"
	50

	35
	Національний університет "Києво-Могилянська Академія"
	50

	36
	Національний університет "Львівська політехніка"
	25

	37
	Національний університет водного господарства та природокористування (м. Рівне)
	500

	38
	Національний університет караблебудування ім. адм. Макарова
	190

	39
	Національний університет харчових технологій
	429

	40
	Національний фармацевтичний університет
	190

	41
	Одеський державний економічний університет
	50

	42
	Одеський національний політехнічний інститут
	30

	43
	Полтавська державна аграрна академія
	646

	44
	Полтавський університет споживчої кооперації України
	25

	45
	Приазовський державний технічний університет
	79

	46
	Приватний вищий навчальний заклад "Академія управління та інформаційних технологій "АРІУ"
	109

	47
	Приватний вищий навчальний заклад «Інститут економіки і менеджменту» (м. Тернопіль)
	25

	48
	Сєвєродонецьке відділення Інституту післядипломної освіти і дистанційного навчання Східноукраїнського національного університету імені Володимира Даля
	195

	49
	Східноукраїнський національний університет ім. В. Даля
	45

	50
	Таврійський національний університет
	800

	51
	Тернопільський державний економічний університет
	300

	52
	Українська державна академія залізничного транспорту
	850

	53
	Українська державна академія залізничного транспорту
	25

	54
	Уманський державний аграрний університет
	525

	55
	Харківський інститут бізнесу і менеджменту
	300

	56
	Харківський національний аграрний університет імені В.В. Докучаєва
	350

	57
	Харківський національний університет імені В.Н.Каразіна
	90

	58
	Харківський торговельно-економічний інститут Київського національного торговельно-економічного університету
	286

	59
	Херсонський національний технічний університет
	462

	60
	Чернігівський державний інститут економіки й управління
	680

	61
	Ялтинський університет менеджменту
	34

	 
	Разом
	15543


* Кількість студентів, які навчатимуться за підручником «Маркетинг» у 2007/2008 навчальних роках

Консорціум із удосконалення менеджмент-освіти в Україні

Вул. Еспланадна, 28, офіс 7, 01001, Київ, Україна 
Тел. / факс (044) 2487239, 2487249 ( www.ceume.org.ua
E-mail: marketing@ceume.org.ua
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Вступний приклад виробника комп’ютерних ігор «Перша студія» (ТМ Nikitova) до розділу 10 («Дистрибуція») 1-ого українського видання підручника «Маркетинг»





Приклад ситуаційної вправи про компанію «Ілта» - офіційного імпортера автомобілів Peugeot в Україні у першому виданні підручника «Маркетинг»
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