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 I. Паспорт комплекта контрольно-оценочных средств
1.Общие данные

Контрольно-оценочные средства (КОС) предназначены для контроля и оценки образовательных достижений обучающихся, освоивших программу общепрофессиональной дисциплины «Маркетинг».
КОС включают контрольные материалы для проведения текущего контроля в виде дифференцированного зачета.
КОС разработан на основании:

 - основной профессиональной образовательной программы по специальности для специальности 21.02.06  «Информационные системы обеспечения градостроительной деятельности» 
- рабочей программы подготовки учебной дисциплины «Маркетинг»

2. Результаты освоения учебной дисциплины, подлежащие проверке 

2.1. В  результате аттестации по учебной дисциплине осуществляется комплексная проверка следующих умений и знаний, а также динамика формирования общих и профессиональных компетенций (Таблица 1):

Таблица 1

	Результаты обучения:  умения, знания и общие компетенции
	Показатели оценки результата
	критерии
	Тип задания №
	ОК+ПК
	Формы и методы контроля и оценки 

(в соответствии с РП УД и РУП)

	
	
	
	
	
	Текущий контроль
	Промежуточная аттестация

	Уметь: 
	
	
	
	
	
	

	У 1. проводить сегментирование рынка
	Проводить сегментирование рынка
	Правильность и полнота изложения сегментирования рынка
	ТЗ
ПЗ 1
	ОК 1 - 9

ПК 3.1., 3.2.,4.4.
	Устный опрос
Практический контроль
	Дифференцированный зачет

	У 2. проводить маркетинговые исследования рынка
	Проводить маркетинговые исследования рынка
	Правильность и полнота изложения маркетинговых исследований
	ТЗ
ПЗ 2
	
	Устный опрос
Практический контроль
	Дифференцированный зачет

	У 3. собирать и анализировать информацию о конкурентах, потребителях, поставщиках
	Собирать и анализировать информацию о конкурентах, потребителях, поставщиках
	Правильность и полнота изложения анализа информации о конкурентах, потребителях, поставщиках
	ТЗ
ПЗ 3
	ОК 1 - 9

ПК 3.1., 3.2.,4.4.
	Устный опрос
Защита рефератов Практический контроль
	Дифференцированный зачет

	У 4. осуществлять планирование производственной деятельности
	Осуществлять планирование производственной деятельности
	Правильность 
осуществления планирования производственной деятельности
	ТЗ
ПЗ 4
	ОК 1 - 9

ПК 3.1., 3.2.,4.4.
	Устный опрос Практический контроль Защита рефератов
	Дифференцированный зачет

	У 5. проводить презентации.
	Проводить презентации
	Правильность проведения презентации
	ТЗ
	ОК 1 - 9

ПК 3.1., 3.2.,4.4.
	Устный опрос
Практический контроль
	Дифференцированный зачет

	Знать:
	
	
	
	
	
	

	З 1. окружающую среду маркетинга
	Сообщение об окружающей среде маркетинга
	Правильность и полнота сообщения об окружающей среде маркетинга
	ТЗ
	ОК 1 - 9

ПК 3.1., 3.2.,4.4.
	Устный опрос

Защита рефератов

Тестовый контроль

Практический контроль
	Дифференцированный зачет

	З 2. классификацию потребителей; 


	Сообщение о классификации потребителей
	Правильность и полнота применения сообщения о классификации потребителей
	ТЗ
	ОК 1 - 9

ПК 3.1., 3.2.,4.4.
	Устный контроль

Тестовый контроль

Практический контроль
	Дифференцированный зачет

	З. 3. основы товарной политики;


	Сообщение об основах товарной политики
	Правильность и полнота изложения основ товарной политики
	ТЗ
	ОК 1 - 9

ПК 3.1., 3.2.,4.4.
	Устный опрос Практический контроль 

	Дифференцированный зачет

	З 4. планирование товародвижения.


	Сообщение о планировании товародвижения.


	Правильность и полнота изложения сообщения о планировании товародвижения
	ТЗ
	ОК 1 - 9

ПК 3.1., 3.2.,4.4.
	Устный контроль

Тестовый контроль

Практический контроль
	Дифференцированный зачет


2. Комплект контрольно-оценочных средств

2.1. Теоретические задания – ТЗ   (для устного или письменного контроля)

Раздел 1. Теоретические основы маркетинга
1. Понятие «маркетинг». 

2. История возникновения маркетинга.  

3. Содержание и цели маркетинговой   деятельности. 

4. Основные принципы маркетинга. 

5. Функции маркетинга. 

6. Основные требования к социально - этическому маркетингу.
Раздел 2. Рынок и рыночные показатели
1. Рынок как экономическая основа маркетинга. 
2. Рынок недвижимости.
3. Назначение сегментирования.
4. Критерии выбора сегмента рынка.
5. Анализ возможностей освоения сегмента рынка и последовательность маркетинговых мероприятий при  его освоении.
Раздел 3. Маркетинговые исследования
1. Позиционирование товара, условия правильного позиционировании
2. Стратегия ориентации на потребителя.
3. Субъекты: юридические и физические лица, осуществляющие маркетинговую деятельность. 

4. Субъекты рынка недвижимости. 

5. Службы и отделы маркетинга в  профессиональной деятельности. 

6. Требования к специалисту по маркетингу. 

7. Взаимосвязь отдела маркетинга с руководством, другими структурными подразделениями. 

8. Потребители, классификация потребителей по разным признакам.

9. Окружающая среда маркетинга: понятие; виды; факторы, формирующие    окружающую    среду.    Микросреда    маркетинга.

10. Субъекты и неконтролируемые факторы, формирующие микросреду организации. 

7. Разновидности макросреды: демографическая, социальная, экономическая, природная, конкурентная, правовая, научно-техническая, культурная. 
8. Краткая характеристика разных сред. 

9. Макросреда и конъюнктура рынка.

10. Основные понятия: сбыт, распределение, распределение товаров, сбытовая политика.

11. Цели, задачи и основные направления сбытовой политики. 

12. Виды сбыта. 

13. Средства сбыта: каналы распространения, распределения, их виды, ширина, функции, уровни, их возможности. 

14. Критерии выбора каналов сбыта. 

15. Система сбыта.

2.2. Тестовый контроль.
Тест 1.

1. Рынок товаров потребительского назначения состоит из:

а. Компаний, приобретающих товары для их дальнейшей реализации

б. Фирм-производителей товаров потребительского назначения

+ в. Покупателей, приобретающих товары для личного пользования

2. Ремаркетинг связан с:

+ а. Снижающимся спросом

б. Возрастающим спросом

в. Чрезмерным спросом

3. Основоположник маркетинга:

а. Альфред Ньюман

б. Клейтон Кристенсен

+ в. Филип Котлер

4. К каналам личной коммуникации можно отнести:

+ а. общение одного лица с аудиторией

б. прямую почтовую рекламу

в. рекламу по телевидению

г. печатную рекламу

5. Прямой маркетинг - это:

а. устное представление товара в ходе беседы с одним покупателем

б. устное представление товара в ходе беседы с группой покупателей

+ в. продажа товаров с помощью почты, телефона, телевидения

г. благожелательное представление товара в СМИ

6. К какой классификационной группе можно отнести хлеб и молоко, реализуемые населению?

а. товары импульсной покупки

б. товары особого спроса

+ в. товары постоянного спроса

г. товары предварительного выбора

д. товары пассивного спроса

7. Затраты фирмы на рекламу составляют:

а. 1 % от суммы продаж

б. 2-10 % от суммы продаж

в. 20 % от суммы продаж

+ г. зависит от вида хозяйственной деятельности фирмы

8. Согласно теории мотивации Маслоу в первую очередь индивид желает

удовлетворить:

а. потребность в любви

б. потребность в безопасности

+ в. физиологические потребности

г. потребность в саморазвитии

9. Что является главным в определении маркетинг:

а. сбыт товара

б. снижение издержек производства

+ в. удовлетворение потребностей потребителей

г. установление цены товара

10. Главное отличие пропаганды от рекламы в:

а. ее платности

б. ее личном характере

в. ее общественном характере

+ г. она не оплачивается

11. Комплекс маркетинговых коммуникаций состоит из:

+ а. пяти элементов

б. шести элементов

в. девяти элементов

г. трех элементов

12. К какому критерию сегментирования относится формирование сегмента по составу семьи:

а. географическому

+ б. демографическому

в. поведенческому

г. психографическому

13. Обязательным элементом процесса коммуникации должен быть:

а. реклама

б. стимулирование сбыта

+ в. обратная связь

г. все перечисленные

14. Конкурсы, премии и льготы являются специфическими приемами:

+ а. прямого маркетинга

б. пропаганды

в. рекламы

г. стимулирования сбыта

 15. Определите, в какое из направлений маркетинговых исследований входит

установление емкости рынка:

а. изучение товара

+ б. изучение рынка

в. изучение покупателей

г. изучение конкурентов

16. Технология паблик рилейшнз включает:

+ а. анализ, исследования и постановку задач

б. разработку программы и сметы

в. осуществление программы оценку результатов и доработку программы

г. все вышеперечисленное

17. В чем основное отличие рынка товаров промышленного назначения от рынков товаров широкого потребления?

а. на нем меньше покупателей и они крупнее и профессиональнее

б. спрос на товары зависит от спроса на товары широкого потребления

+ в. спрос на товары резко меняется

18. К какому виду маркетинговых исследований рынка относится изучение справочников и статистической литературы:

+ а. кабинетное исследование

б. панельное исследование

в. полевое исследование

19. К преимуществам специализированного рекламного агентства можно отнести:

а. значительный практический опыт агентства

б. сотрудники заинтересованы в успех мероприятий

+ в. экономию средств

г. все вышеперечисленное

20. Паблик рилейшнз это:

а. специализированные выставки

б. персональные продажи

+ в. связи с общественностью

г. пропаганда

21. Вы купили машину. К какому виду товара она относится:

+ а. товар личного потребления

б. товар массового спроса

в. товар предварительного выбора

г. товар особого спроса

22. Обратная связь это:

а. часть откликов покупателей о товаре, которую они доводят до сведения

производителя

+ б. набор откликов покупателя, возникших в результате контакта с другими

покупателями

в. процесс, в ходе которого получатель придает значение символам, переданным

отправителем

г. информация, которую отправитель передает получателю

23. К стимулированию сбыта можно отнести:

а. конкурсы с подарками

+ б. беспроигрышные лотереи

в. зачетные купоны, скидки

г. все вышеперечисленное

24. Метод сбора первичной информации это:

а. эксперимент

б. работа с научной литературой

в. работа со статистическими данными

+ г. работа с документацией предприятия

25. Участие в международных выставках позволяет:

а. снизить издержки производства

+ б. привлечь внимание широкой общественности к достижениям фирмы - создать

свой имидж, заключать контракты

в. стимулировать деловых партнеров

г. определить эффективность рекламы

26. Несохранимость услуги является проблемой для фирм сферы услуг в условиях:

а. постоянного спроса

б. колебания спроса на услуги

в. колебания предложения услуг

+ г. равновесия между спросом и предложением на услуги

27. Атрибутом позиционирования является:

+ а. количество сотрудников на предприятия

б. цена

в. мощность предприятия

г. широта ассортимента выпускаемой продукции

28. К услугам более применимы следующие средства стимулирования:

+ а. реклама

б. пропаганда

в. стимулирование сбыта

г. личная продажа

29. Нужда становится мотивом совершения покупки, когда:

+ а. человек удовлетворяет ее

б. она достигает максимального уровня

в. в процессе ее удовлетворения

г. с момента ее появления

30. Стратегия диверсификации это:

а. проникновение на новые рынки со старым товаром

б. проникновение на новые рынки с новым товаром

+ в. включение в производственную программу продуктов, которые не связаны с

прежней деятельностью предприятия

Тест 2.

1. Эффективность «Директ мэйл» составляет:

а. 10 %

б. 20 %

+ в. 15 %

г. 7 %

2.В случае, если потребители знают только название товара, они находятся в состоянии:

+ а. неосведомленности

б. осведомленности

в. благорасположения

г. знания

3. Позиционирование рынка это -:

+ а. определение места для своего товара в ряду аналогов

б. сегментирование рынка

в. широкомасштабная рекламная кампания

4. В случае распространения информации по каналам неличной коммуникации отсутствует:

+ а. обратная связь

б. специфическая атмосфера

в. внушение

г. чувство уверенности

5. Рекламируя товар, продавец должен выступать с утверждениями относительно товара, которые:

а. немного преувеличивают его реальные свойства

+ б. достоверно отражают его свойства

в. не соответствуют его

г. менее всего расхваливают данный товар

6. На этапе роста затраты на маркетинг:

а. относительно высокие

+ б. сокращаются

в. высокие

г. низкие

7. Реклама выступает как:

а. средство живого общения с покупателями

+ б. способ диалога с аудиторией

в. средство увещевания

г. средство установления тесных контактов с потребителями

8. В чем основное отличие рынка товаров промышленного назначения от рынков товаров широкого потребления?

+ а. на нем меньше покупателей и они крупнее и профессиональнее

б. спрос на товары зависит от спроса на товары широкого потребления

в. спрос на товары резко меняется

9. Назовите правильную последовательность жизненного цикла товара:

а. рост, зрелость, выведение, спад

+ б. внедрение, зрелость, рост, спад

в. внедрение, рост, зрелость, спад

10. «Директ мейл» (прямая рассылка) не эффективен, если:

а. обслуживается постоянная клиентура

б. рекламируются товары массового потребителя

+ в. фирма не имеет собственного отдела рассылки

г. адресная база включает свыше пятисот адресов

11. Какой тип вопроса в анкете более сложен, но обеспечивают получение большего количества информации?

+ а. открытый

б. закрытый

в вопросы равнозначны

12.Товарный тип организации службы маркетинга можно рекомендовать организациям:

+ а. подразделения которых располагаются на обширной территории

б. производящих широкую номенклатуру продукции

в. когда ассортимент продаваемых фирмой товаров невелик

13. На этапе внедрения прибыль предприятия:

+ а. максимальная

б. минимальная

в. = 0

г. средняя

14. Рынок, соответствующий положению, когда спрос превышает предложение – это:

рынок производителя;

рынок посредника;

рынок продавца;

рынок поставщика;

рынок покупателя.

15. К какой задаче маркетинга относится расширение сервисных услуг?

к оперативной задаче;

к стратегической задаче;

к тактической задаче;

к аналитико-оценочной задаче;

к исследовательской задаче.

16.К какой задаче маркетинга относится выход на новый рынок?

к оперативной задаче;

к стратегической задаче;

к исполнительской задаче;

к аналитико-оценочной задаче;

к тактической задаче.

17. Группы, которые проявляют интерес к предприятию или оказывают влияние на его способность достигать поставленных целей – это:

поставщики;

контактные аудитории;

конкуренты;

клиенты;

маркетинговые посредники.

18.  Экономическая среда связана:

с удорожанием энергии;

с повышением образовательного уровня;

с ростом ассигнований на НИОКР;

с характером распределения доходов населения;

с регулированием коммерческой деятельности.

19. С помощью какого механического устройства экспонируются рекламные объявления с большой скоростью?

гальванометр;

диаскоп;

тахистоскоп;

айтрекер;

аудиметр.

20. Для функционирования маркетинговой информационной системы необходимы следующие ресурсы:

квалифицированный персонал, обладающий навыками сбора и обработки

информации;

методические приемы работы с информацией;

офисное оборудование;

программное обеспечение;

все перечисленное.

21.  Какую стратегию охвата рынка следует использовать при однородности товаров фирмы?

недифференцированный маркетинг;

дифференцированный маркетинг;

массовый маркетинг;

концентрированный маркетинг;

интегрированный маркетинг.

22. Какую стратегию охвата рынка обычно используют парикмахерские и салоны красоты?

концентрированный маркетинг;

недифференцированный маркетинг;

массовый маркетинг;

дифференцированный маркетинг;

интегрированный маркетинг.

23. Расширенный комплекс услуг позволяет использовать:

неценовую конкуренцию;

видовую конкуренцию;

скрытую ценовую конкуренцию;

функциональную конкуренцию;

открытую ценовую конкуренцию.

24. Кто является источником идей для создания нового продукта?

ученые;

потребители;

рекламные агентства;

отраслевые издания;

все перечисленное.

25.  Жизненный цикл товара – это:

интервал времени от момента приобретения до момента утилизации, прекращения

существования товара;

интервал времени, в котором спрос на товар проходит все возможные фазы и

возвращается к исходной точке;

совокупность фаз внедрения товара на рынок, роста продаж, зрелости товара и спада

продаж;

процесс развития продаж товара и получение прибыли;

интервал времени, который начинается с разработки нового товара и заканчивается

прекращением его производства.

26. Какой вид цены основан на разделении рынка на определенные группы покупателей?

цена на изделие, уже снятое с производства;

цена, устанавливаемая ниже, чем у большинства фирм на рынке;

цена потребительского сегмента рынка;

эластичная (гибкая) цена;

преимущественная цена.

27. В чем преимущество использования агентов и брокеров?

активно применяют достижения науки и техники;

повышают качество товара;

получают прибыль от реализации товара;

используют подготовленный торговый персонал;

принимают право собственности на товар и отвечают за него.

28. Метод, в котором бюджет устанавливается на основании того, что предприятие хочет добиться с помощью маркетинговых коммуникаций, это:

метод конкурентного паритета;

метод расчета на основании целей и задач;

метод расчета в процентах к сумме продаж;

метод исчисления от наличных денежных средств;

метод экспертных оценок.

29.  К какому критерию классификации относится престижная реклама?

характер воздействия на аудиторию;

предмет рекламной коммуникации;

способ воздействия;

тип целевой аудитории;

цель рекламной кампании товара в увязке с его жизненным циклом.

30.  На кого не могут быть направлены мероприятия по стимулированию сбыта?

на посредников;

на потребителей;

на поставщиков;

на продавцов;

на общественность.

Тест № 3

1. Какой метод связей с общественностью является новым и оперативным?

выставка;

фотопродукция;

интернет-ресурс;

отношения со средствами массовой информации;

печатные материалы.

2. Личная продажа – это:

использование многообразных средств стимулирующего воздействия, призванных

ускорить или усилить ответную реакцию рынка;

налаживание отношений между предприятием и различными контактными

аудиториями посредством создания выгодной для предприятия репутации,

положительного имиджа;

представление товара одному или нескольким потенциальным клиентам,

осуществляемое в процессе непосредственного общения, и имеющее целью продажу

и установление длительных взаимоотношений с данными клиентами;

коммуникация с аудиторией посредством неличных оплачиваемых каналов; аудитория

четко представляет источник послания как организацию, оплатившую средства

распространения рекламы;

интерактивная система маркетинга, предусматривающая непосредственный контакт с

каждым покупателем, который реализуется в форме индивидуализированного диалога

для получения немедленной обратной реакции.

3. Причина популярности прямого маркетинга:

возможность получения информации из различных баз данных;

дефицит времени у потребителей для совершения покупок;

возможность расплаты кредитными карточками;

повышение квалификации торгового персонала и, как следствие, повышение качества

индивидуального обслуживания покупателей;

все перечисленное.

4.Что относится к методам контроля прибыльности?

анализ доли рынка;

анализ возможности продаж;

наблюдение за отношением клиентов;

рентабельность в разбивке по товарам;

все перечисленное.

5.Фактор, влияющий на структуру службы маркетинга – это:

масштаб предприятия;

внешние условия среды;

цели предприятия;

внутренние условия среды;

все перечисленное.

6.Особенность политико-правовой среды, которую фирме необходимо учитывать:

избирательное законодательство соответствующей страны;

политическая стабильность;

количество партий, принимающих участие в политической борьбе;

сроки функционирования законодательной и исполнительной власти между выборами;

все перечисленное.

7. Какая характеристика услуги связана с состоянием спроса?

неосязаемость;

неотделимость от источника;

несохраняемость;

непостоянство качества;

отсутствие владения.
8.  В классификации бизнес-плана по назначению финансовое оздоровление

относится:

к действующему предприятию;

к бизнес-линиям;

к новому предприятию;

к управленческим решениям;

все перечисленное.
9. Что является основным в определении сути маркетинга?

сбыт товаров

снижение издержек производства

установление цен на товары

+ удовлетворения потребностей потребителей
10. Какая из перечисленных ориентаций коммерческой деятельности соответствует

современной концепции маркетинга?

товарная ориентация

производственная ориентация

сбытовая ориентация

+ ориентация на потребителя, общество в целом

11. Объектами маркетинга являются:

товары

услуги

фирмы

+ все вышеперечисленные ответы

12. Какие из перечисленных видов деятельности лежат вне сферы маркетинга:

маркетинговые исследования;

+ инвентарный контроль

товарная политика

создание рекламного обращения

13. Основными составными частями комплекса маркетинга являются:

+ товар, цена, продвижение товара, распространение

товар, стимулирование сбыта, реклама

сбыт товара, ценообразование, продвижение

планирование продукции, определение цены, использование товарных знаков

14. С точки зрения маркетинга товар – это:

результат исследований, разработок и производства

продукт труда предназначен для продажи

+ все, что предлагается на рынке с целью удовлетворения потребностей

потребителей

все товары на предприятиях

15. Позиционирование товара – это:

сегментирование рынка

определение уровня восприятия потребителями идеи нового товара

+ поиски достойного места товара на рынке, исходя из его принятия потребителями

выбор целевого рынка

16. Комплекс маркетинговых коммуникаций включает:

рекламу, пропаганду, персональная продажа и систему скидок

+ рекламу, персональную продажу, пропаганду и стимулирование сбыта

рекламу, public relations, стимулирование сбыта и пропаганду

рекламу, выставки, презентации, конкурсы

17.  Какую цель может иметь рекламное обращение к целевой аудитории привлечь внимание

удержать интерес

побуждать к действию, то есть покупки

+ все ответы правильные

18. Проведение маркетинговых исследований позволяет решать следующие задачи:

+ поиск потенциальных покупателей и детальный анализ потребностей существующих

покупателей

мотивацию покупателей

продажа товаров по цене ниже себестоимости

увеличение реальных доходов граждан

19. Ориентация фирмы на получение прибыли в основном за счет повышения эффективности производства характерна для:

концепции социально-античного маркетинга;

концепции интенсификации коммерческих усилий;

+ концепции совершенствования производства;

концепции совершенствования товара

концепции маркетинга

20. Ориентация фирмы на получение прибыли в основном за счет постоянного совершенствования товара характерна для

концепции социальноетичного маркетинга

концепции интенсификации коммерческих усилий

концепции совершенствования производства;

+ концепции совершенствования товара

концепции маркетинга

21, Ориентация фирмы на получение прибыли в основном за счет увеличения объемов продаж товара в результате принятия соответствующих мер в сфере сбыта и стимулирования характерна для:

концепции социальноетичного маркетинга;

+ концепции интенсификации коммерческих усилий

концепции совершенствования производства

концепции совершенствования товара

концепции маркетинга

22. Ориентация фирмы на получение прибыли в основном за счет определения потребностей потребителей и целевых рынков, обеспечение желаемого уровня удовлетворения потребностей с одновременным сохранением или повышением благосостояния потребителя и общества в целом характерна для:

+ концепции социальноетичного маркетинга;

концепции интенсификации коммерческих усилий

концепции совершенствования производства;

концепции совершенствования товара

концепции маркетинга

23. Реклама – это элемент:

+ политики продвижения товара;

товарной политики;

сбытовой политики;

ценовой политики

24. Комплекс маркетинга включает в себя:

управления предприятием;

+ совокупность инструментов (товар, цена, распространение, продвижение);

выбор условий реализации;

ваш вариант ответа

25. Каналом распределения называют:

способ распространения рекламы;

+ совокупность организаций и лиц, способствующих перемещению товара от

производителя к потребителю;

способ транспортировки товара;

оптового посредника.

26. К какому элементу системы маркетинговых коммуникаций принадлежит установление и поддержание связей с прессой:

рекламы;

персональной продажи;

+ пропаганды;

стимулирование сбыта;

27. Спрос на товары эластичный если:

+ при изменении цены спрос существенно изменяется;

при изменении цены спрос остается неизменным;

цена и спрос не зависят друг от друга;

спрос постоянно растет.

28. Каналы распределения выполняют следующие функции:

закупка и продажа товаров;

транспортировки и хранения продукции;

создание торгового ассортимента;

+ все ответы правильные.

29. Разработка рекламной стратегии включает:

+ создание рекламного обращения;

определение эффективности рекламы;

создание концепции товара;

определение целевой аудитории;

30. К внутренним факторам, могут повлиять негативно на продвижение новых товаров на рынок относятся:

усиление законодательных норм;

увеличение возраста потребителей;

снижение количества населения;

+ несовершенство программы маркетинга;

Тест № 4
1. Различают следующие уровни товара:

новый и модифицированный

+ товар по замыслу; товар в реальном исполнении; товар с подкреплением;

товар с упаковкой; товар без упаковки;

второй сорт, первый сорт, высший сорт

2. Отбор целевых рынков – это:

удовлетворения всех без исключения потребителей;

+ поиск группы или групп покупателей, на удовлетворение потребностей которого

фирма ориентируется.

определение места продажи своего товара;

определение вида продвижения товара.

3. Потребительский рынок формируется:

предприятиями, которые покупают товары для их последующей реализации;

+ Лицами, которые приобретают товары для их собственного потребления;

лицами, которые приобретают товары для продажи;

предприятиями изготовителями готовой продукции;

4. На поведение покупателей на потребительском рынке влияют такие факторы культурные факторы (культура, субкультура, социальный класс);

социальные факторы (референтная группа, семья, роли и статусы);

личные факторы (возраст и этап жизненного цикла, вид деятельности, экономическое

положение, образ жизни, тип личности);

психологические факторы (восприятие, усвоение опыта, взгляды и убеждения)

+ все ответы верны

5. Рынок товаров производственного назначения это:

+ все организации, скупают товары и услуги для производства других товаров и услуг

или для перепродажи или сдачи в аренду с целью получения прибыли;

все организации, приобретающие товары и услуги для производства других товаров;

все потребители, приобретающие товары и услуги для их перепродажи с целью

получения прибыли;

все потребители, приобретающие товары и услуги для их сдачи в аренду с целью

получения прибыли;

6. Понятие, виды, структура маркетинговой деятельности

Какие из перечисленных ниже условий могут быть отнесены к маркетингу:

наличие свободного рынка рабочей силы

+конкуренция между производителями товаров

+изобилие качественных товаров и услуг

+быстрые темпы роста производства товаров

7. Маркетинг изучает

+стратегии повышения качества продукции

+методы управления потребительским спросом

общий уровень цен в условиях инфляции

производство предлагаемых к сбыту изделий

+конъюнктуру рынка определённого вида продукции

8. Демаркетинг может применяться для ________ спроса на товар.

+уменьшения

увеличения

быстрого роста

поддержания
9. К основным факторам макросреды относятся

+демографические данные

возможности фирм-производителей

потребители

+природные условия

+экономические условия
10. Ремаркетинг связан со спросом

чрезмерным

иррациональным

+снижающимся

негативным

отсутствием спроса

11. Министерство по антимонопольной политике определило отрасль "Х" как отрасль с низкой конкуренцией. В качестве аргумента использовалось рассчитанное значение индекса Херфиндала

0,00

0,10

0,15

+0,18

+0,30

12.  Маркетинговый анализ

Маркетинговая среда предприятия является?

частью его микросреды

частью его макросреды

все ответы верны

правильного ответа нет

+совокупность микро и макросреды

13. К микросреде предприятия не относитcя?

средства массовой информации

правильного ответа нет

торговые организации

+население всей страны

все ответы верны

14. Микросреда фирмы - это?

правильного ответа нет

набор свойств товара

функциональные структуры предприятия

+силы и субъекты, на которые фирма может влиять

силы и субъекты, на которые фирма не может влиять

формальные и неформальные группы

15. Макросреда фирма- это?

правильного ответа нет

силы и субъекты, на которые фирма может влиять

набор свойств товара

функциональные структуры предприятия

+силы и субъекты, на которые фирма не может влиять

формальные и неформальные группы

16.Понятие макросреды отражает?

силы, влияющие на деятельность предприятия непосредственно

силы, не влияющие на деятельность предприятия

+силы, влияющие на микросреду, в которой работает производитель

правильного ответа нет

все ответы верны

17. По значению исследования цели могут быть?

кабинетные или полевые

правильного ответа нет

поисковые, описательные или экспериментальные

+перспективные или текущие

все ответы верны

18.По источникам информации исследования могут быть?

перспективные или текущие

поисковые, описательные или экспериментальные

все ответы верны

+кабинетные или полевые

правильного ответа нет

19. Исследование поведения людей в магазине предполагает следующую форму наблюдения?

правильного ответа нет

+полевую

кабинетную

все ответы верны

лабораторную

20.К какому виду исследования рынка относится изучение различных справочников и статистической литературы?

все ответы верны

не относится к исследованиям

правильного ответа нет

+кабинетные исследования

полевые исследования

21.Предприятию необходимо оценить в процентах ту часть посетителей магазина, которые сделали покупки. Какой метод исследования целесообразно использовать?

опрос

эксперимент

+наблюдение

все ответы верны

правильного ответа нет

22.Что относится к целевым характеристикам товара:

доступность

+полезность

+удобство использования

цена

23.На каком этапе ЖЦТ фирма начинает получать прибыль:

Внедрение на рынок

+Рост

Спад

Зрелость

24.Группа, составляющая большую часть наименее важных товаров:

А

В

+С

D

25.Какая деятельность относится к целевому маркетингу:

+позиционирование

совершенствование производства

реклама

калькулирование себестоимости

26.Что характеризует ассортимент товара:

практичность

+сопоставимость

заполняемость

+глубина

27.Какими факторами определяется цена

прибыль; надбавки

себестоимость; надбавки

себестоимость; прибыль

+себестоимость; налоги; прибыль

28.Когда применяется ценовая политика приспособления к факторам внешней среды при

Неэластичном спросе и коротким ЖЦТ

Эластичном спросе и длинным ЖЦТ

Неэластичном спросе и длинным ЖЦТ

+Эластичном спросе и коротким ЖЦТ

29. Что такое купонное предложение

это предложение товара покупателям бесплатно или на пробу

+это сертификаты, которые дают право потребителю покупать конкретный товар по сниженной цене

товар, предлагаемый по очень низкой цене или бесплатно в качестве поощрения за

покупку другого товара

ценовая категория, которая устанавливаются для покупателей, совершающих

внесезонные покупки товаров и услуг

30. Какие функции цены выделяют

коммерческую

+учетную

+стимулирующую

сбытовую
Тест № 5
1. Что такое точка безубыточности

+при таком соотношении цены, издержек и объема продаж предприятие за счет

выручки покрывает все свои затраты

при таком соотношении цены, издержек и объема продаж предприятие за счет

выручки получает максимальную прибыль

при таком соотношении цены, издержек и объема продаж предприятие за счет

выручки стремиться к получению начальной прибыли

при таком соотношении цены, издержек и объема продаж предприятие за счет

выручки покрывает постоянные затраты

2.Что определяет широта каналов распределения

количество посредников от производителя до потребителя

полноту охвата товародвижения

+количество посредников на одном уровне звена

качество каналов товародвижения

3.Какие параметры рассчитываются для обоснования эффективности решений по

сбыту:

расчет параметров хранения

частота поставок

размеры запасов

+все ответы верны

4.Какие торговые посредники покупают товар у производителя

+дилер

+дистрибьютор

коммивояжер

агенты

5.Франчайзинг – это…

форма сбыта производственного оборудования с длительными сроками службы

возможность предложить покупателям бесплатное обслуживание товара в течение

определенного срока с момента продажи товара

+это система договорных отношений между крупной и мелкой фирмой

это независимые коммерческие предприятия, закупающие товары у производителей и

перепродающие их в том же или почти в том же виде от своего имени потребителям

6.Назовите элементы коммуникационной политики.

+стимулирование сбыта

определение рыночной ниши

поисковые маркетинговые исследования

+спонсорство

7. К какому виду рекламы относится фирменная (брендированная) стойка с товаром в

магазине?

печатная реклама

прямая реклама

+реклама в месте продажи

экранная реклама

8. К действиям по стимулированию торговой активности относят:

ценовая политика

+торговые выставки

+предоставление образцов

подбор ассортимента

9.Какие виды рекламы используют для товаров, находящихся на стадии введения на

рынок на потребителя?

увещевательная

+информационная

напоминающая

подкрепляющая
10.К какому виду следует отнести цель стимулирования продаж в предновогодний

период?

расширенная

+разовая

специфическая

стратегическая

13.Стратегия интеграционного роста

+деятельность, связанная с выходом другой рынок продукции, но в рамках

осваиваемой отрасли

деятельность, связанная с работой на существующем рынке

деятельность, связанная с выходом другой рынок продукции и в другую отрасль

деятельность, связанная c разработкой новой продукции

14.Какая стратегия по матрице Ансоффа наиболее эффективна для рынка с высоким

темпом роста

диверсификации

+проникновения на рынок

разработки нового товара

развития рынка

15.ВМС может быть следующих типов

+корпоративная

достижимая

фирменная

+управляемая

16.Какой тип организационной структуры маркетинга предполагает наличие менеджера

по продукту А, менеджера по продукту Б

+продуктовая

рыночная

функциональная

+товарно-функциональная

17. Что является начальным этапов в разработке плана маркетинга

+проведение маркетинговых исследований

определение конкурентоспособности продукции

разработка стратегии

постановка цели

18.В зависимости от числа торговых посредников выделяют следующие стратегии

товародвижения…

- селективного сбыта;

- диверсификации;

- специализации;

- эксклюзивного сбыта.

19 В комплекс маркетинга включаются…

- товар, цена, продвижение товара, сбыт;

- комплекс маркетинговых мероприятий на рынке;

- функции службы сбыта;

- поставщики, конкуренты, клиенты.

20 В маркетинговую деятельность по элементу комплекса маркетинга «сбыт» не

входит…

- выбор каналов сбыта;

- план рекламной кампании;

- разработка дилерских скидок;

- оптимизация схем товародвижения.

21 В маркетинговых исследованиях к внутренним источникам информации относят…

- публикации научно-исследовательских центров и институтов;

- маркетинговую статистику по товарообороту фирмы;

- данные о маркетинговых затратах;

-ежегодники статистической информации.

22 В маркетинговых исследованиях наблюдение как метод сбора первичной

информации характеризуется следующими особенностями…

- позволяет учитывать множество взаимосвязанных факторов;

- предполагает открытый или скрытый сбор и регистрацию исследуемых событий или

процессов;

- не зависит от готовности наблюдаемого объекта сообщать информацию;

- осуществляется в специально созданной контролируемой ситуации.

23В маркетинговых исследованиях при выборе сегмента существенными критериями

являются…

- полное отсутствие конкурентов;

- достаточная ёмкость для получения прибыли;

- доступность сегмента для составляющих комплекса маркетинга;

- только качественная определённость сегмента.

24 В маркетинговых исследованиях панельное исследование как метод сбора

первичной информации характеризуется следующими особенностями …

- участвует выборочная совокупность опрашиваемых, подвергаемых повторяющимся

исследованиям;

- осуществляется единовременно;

- осуществляется на генеральной совокупности;

- обеспечивает сравнимость результатов текущих опросов с предшествующими.

25 В маркетинговых исследованиях промышленного предприятия как целевые объекты

исследования целесообразно рассматривать…

- конкурентов;

- потребителей;

- акционеров;

- руководство предприятия.

26 В маркетинге источник мотивации покупки, заставляющий потребителя выбирать

именно этот товар, называют…

- критерием сегментирования;

- брендом;

- имиджем товара;

- атрибутом позиционирования.

27 В маркетинге покупатель – это субъект, который…

- обладает правами выбирать товар, оговаривать условия и сроки покупки товара;

- непосредственно совершает покупку;

- оказывает влияние на решение о покупке;

- является инициатором покупки.

28 В маркетинге сегмент рынка должен соответствовать следующим требованиям…

- сегмент должен иметь достаточную ёмкость для получения прибыли;

- характеристики сегмента должны быть измеримы;

- сегмент должен определяться качественными показателями;

- с
29 В практике маркетинга используют следующие средства стимулирования сбыта…

- конкурсы, лотереи;

- объявления на транспорте, в печати;

- экспозиции и демонстрации товара в местах продажи;

- радиопередачи, реклама на телевидении.

30В практике маркетинговых коммуникаций социальная реклама характеризуется

следующими утверждениями…

- направлена на благотворительные цели;

- направлена на формирование имиджа организации;

- направлена на различные социальные слои с целью совершать повторные покупки;

- представляет общественные или государственные интересы.

Тест № 5

1 В практике маркетинга применение стратегии высоких цен как одного из видов ценовых стратегий позволяет производителю решить следующие проблемы…

- обеспечить значительный рост доли рынка;

- осваивать новые ценовые сегменты рынка в будущем;

- быстро возместить затраты, связанные с разработкой товара;

- увеличить цену в будущем.

2В практике маркетинга сущность политики цен предприятия заключается в следующем…

- в создании и поддержании оптимального уровня и структуры цен;

- в изменении цен с учётом инфляции;

- в изменении цен во времени по товарам и рынкам при определённой рыночной

ситуации;

- в установлении максимальных цен.

3 В практике маркетинга ценовую стратегию «снятия сливок» характеризуют

следующие утверждения…

- цель – быстрое получение прибыли;

- товар покупают нечувствительные к цене суперноваторы и новаторы;

- цель – быстрое завоевание доли рынка;

- товар покупают чувствительные к цене группы покупателей.

4 В практике маркетинга маркетинговые исследования являются инструментом, с

помощью которого организация может…

- минимизировать затраты;

- повысить качество решения проблем потребителя;

- снизить неопределённость и риск деятельности;

- максимизировать прибыль и рентабельность.

5В практике маркетинга при определении цены с учётом затрат используются

следующие методы…

- расчёт полных затрат;

- расчёт на основе цен конкурентов;

- на основе наценок участников канала товародвижения;

- расчёт суммы покрытия.

6 В практике маркетинга при установлении средней или высокой цены на товар

низкого качества фирма придерживается следующих стратегий…

- премиальных наценок;

- среднего уровня;

- ограбления;

- показного блеска.

7 В практике маркетинга противодействующий маркетинг предполагает проведение

следующих мероприятий…

- интенсификация сбыта;

- резкое снижение цен;

- распространение информации о вреде и нежелательности потребления товара;

- ограничение доступности товара.

8.В практике маркетинга маркетинговые исследования являются инструментом, с

помощью которого организация может…

- повысить качество решения проблем потребителя;

- снизить неопределённость и риск деятельности;

- максимизировать прибыль и рентабельность;

- минимизировать затраты.

9.В практике маркетинга первичная информация должна быть собрана для

следующих целей…

- проведение ретроспективного анализа;

- изучение общей экономической ситуации;

- изучение реакции потребителей на новый товар;

- 
10. В практике маркетинга при установлении средней или высокой цены на товар

низкого качества фирма придерживается следующих стратегий…

- премиальных наценок;

- ограбления;

- среднего уровня;

- показного блеска.

11.В практике маркетинга товарная концепция применяется в случаях, когда …

- качество товара фирмы значительно выше качества товаров конкурентов;

- организация активно исследует настоящие и будущие потребности клиентов;

- организация сосредотачивает усилия на стимулировании продаж;

- потребитель заинтересован в товарах высокого качества.

12. В практике маркетинга сбытовая концепция применяется, если …

- имеется достаточно большое число потенциальных покупателей;

- имеются незагруженные производственные мощности;

- усилия концентрируются на исследованиях рынка;

- фирма сосредотачивает усилия на стимулировании сбыта.

13. В теории маркетинга и поведения потребителей покупательская реакция

заключается в выборе…

- ценовой политики;

- методов продвижения;

- марки товара;

- условий и времени покупки.

14.  В теории маркетинга конкурентная стратегия фокусирования характеризуется тем,

что фирма…

- концентрируется на определённой группе потребителей;

- имеет значительную долю на нескольких рынках;

- производит широкую номенклатуру товаров;

- концентрируется на производстве и продвижении одного вида продукции.

15. В теории маркетинга личные продажи характеризуют следующими

утверждениями…

- получение возможности диалога и обратной связи с покупателями;

- невысокие удельные затраты на одного потенциального покупателя;

- охват массового рынка;

- обеспечение избирательности и адаптивности к характеристикам покупателей.

16. В теории маркетинга первичная информация характеризуется достоинствами …

- высокая стоимость получения информации;

- значительные затраты времени на получение информации;

- возможность получения качественных и количественных характеристик объекта

исследования;

- известна методика сбора и обработки информации.

17. В теории маркетинга к числу пяти основных конкурирующих сил (по М. Портеру)

относят следующие…

- комплектующие изделия;

- влияние поставщиков;

- дополняющие товары;

- потенциальные конкуренты.

18. В теории маркетинга к элементам экономической среды маркетинга относят

следующие…

- источники природных топливно-энергетических ресурсов;

- систему налогообложения;

- темпы инфляции;

- законодательство в сфере предпринимательской деятельности.

19. В функции маркетинга не включают…

- подготовку и обучение маркетологов;

- формирование и развитие спроса;

- обеспечение информационной безопасности фирмы;

- обеспечение конкурентоспособности товара фирмы.

20. Географическим признаком сегментации потребительского рынка является…

- личностные характеристики покупателя;

- возраст покупателя;

- регион проживания;

- покупательская приверженность.

21.Главным в философии маркетинга является…

- концепция рекламной кампании;

- выявление и удовлетворение потребностей потребителя в повышении качества

жизни;

- стратегия лидерства по издержкам;

- выбор целевого сегмента рынка.

22. График кривой спроса отражает…

- уровень доходов богатых слоёв населения;

- зависимость количества проданной продукции от цены;

- количество предлагаемых товаров на рынке;

- бюджетную линию на графике потребительского поведения.

23.Демаркетинг применяется для того, чтобы…

- привлечь потребителей конкурирующего товара;

- уменьшить уровень спроса;

- повысить уровень спроса;

- сгладить сезонные колебания спроса.

24 «Демаркетингу» как виду маркетинга, выделенному в зависимости от состояния

спроса, не соответствует…

- активизация коммерческих усилий по сбыту товара;

- задача снижения чрезмерного спроса;

- задача переключения побудительных мотивов клиентов на другой товар;

- агрессивная рекламная кампания в целях роста продаж.

25 «Доходность» сегмента представляет собой…

- признак сегментации;

- метод сегментации;

-критерий сегментации;

-характеристику профиля продукта.

26 Заполните пропуск

Для установления причинно-следственных связей между объектами и явлениями

проводятся _____________ исследования.

- описательные;

- тестовые;

- казуальные;

- разведочные.

27Если покупатель знает товар, но не знаком с его разновидностями, то задачей

маркетинга является…

- сориентировать покупателя на одну модель, сократив время на покупку;

- дать информацию о всех ценах;

- дать полную информацию о новых моделях, незнакомых потребителю;

- создать интерес к товару.

27 Если потребитель приобретает товар, который уже достаточно долго находится на рынке, то по реакции на нововведение он относится к …

- пионерам;

- новаторам;

- раннему большинству;

- консерваторам.

28 Если фирма «Пекарь» производит четыре разновидности ржаного хлеба и семь

наименований детского печенья, то глубина товарной номенклатуры «ржаной хлеб»

равна…

- 7;

- 2;

- 4;

- 11.

29 Закон «О защите прав потребителя» предоставляет потребителям товаров право знать…

- структуру себестоимости;

- изготовителя товара;

- основные потребительские свойства товара;

- технологию изготовления товара.

30 Задача маркетинга на этапе покупки…

- определить под воздействием, каких факторов принимается решение о покупке;

- провести исследования, касающиеся возникновения и осознания потребности;

- развернуть рекламную кампанию с целью формирования потребности;

- исследовать научные источники информации.

Тест № 6

1. Изучается социальное положение, образование, доходы. Исследование маркетинга

проводится по направлению…

- конкуренты;

- товародвижение;

- потребители;

- внутренняя среда.

2.Изучение товарной структуры фирмы относится к такой функции маркетинга как …

- сбытовая;

- управления и контроля;

- производственная;

- аналитическая.

3.  Информационное обеспечение управления маркетингом относится к функции…

- убеждения и стимулирования;

- сбытовой;

- производственной;

- управления и контроля.

4.К географическим критериям сегментирования относится…

- вероисповедание;

- активность личности;

- климат;

- социальное положение.

5. К группе «потребительских товаров» не относится такой товар как…

- обувь;

- кузнечный пресс;

- одежда;

- пищевая соль.

6.К достоинствам вторичной информации относят…

- возможное обеспечение конфиденциальности;

- отсутствие противоречивых данных;

- высокую скорость получения;

- полное соответствие целям исследования.

7.К комплексу маркетинга не относится …

- товар;

- место торговой точки;

- стимулирование сбыта;

- цена.

8. К основным инструментам демаркетинга (как виду маркетинга, выделенному в

зависимости от состояния спроса), не относят …

- некоторое повышение цены на товар;

- активную рекламу и стимулирование сбыта, как способы повышения спроса;

- прекращение рекламы для снижения спроса;

- снижение цены на товар.

9. Контактные аудитории включают…

- субъекты, которые непосредственно входят в контакт с предприятием и поставляют

ему товары;

- субъекты, которые непосредственно контактируют с предприятием, покупая его

товары;

- клиентов, вступающих в контакт с предприятием;

- субъекты, которые могут оказать влияние на способность предприятия достигать

поставленных целей.

10. К основным функциям маркетинга не относят…

- разработку плана маркетинга;

- обеспечение информационной безопасности фирмы;

- оптимизацию технологии производства;

- исследование факторов внешней среды маркетинга.

11. К полевому эксперименту относится …

- продажа кофе в обычном розничном магазине с варьированием цены;

- продажа кофе в стимулированном магазине с варьированием цены;

- продажа кофе в студенческом буфете;

- предложение кофе во время перерыва на конференции.

12.К преимуществам внешней вторичной информации не относится …

- новизна и актуальность данных;

- достаточная доступность;

- дешевизна;

- отсутствие необходимости в организации исследования для сбора этих данных.

13. К факторам внешней маркетинговой макросреды не относят …

- посредников и поставщиков;

- потребителей;

- экономические факторы;

- научно-технические факторы.

14.  К факторам макросреды не относят…

- природные факторы;

- конкурентов;

- социально-культурные факторы;

- поставщиков.

15. К факторам микросреды маркетинга не относят…

- природные факторы;

- конкурентов;

- поставщиков;

- социально-культурные факторы.

16. К экономическим факторам макросреды маркетинга можно отнести …

- налоговое законодательство;

- трудовое законодательство;

- действующие ставки по кредитам и депозитам;

- уровень технического развития предприятий отрасли.

17.Маркетинг начинается с процесса…

- изучения рынка и запросов потребителей;

- рекламной кампании;

- разработки и производства товара;

- проектирования товара.

18.Метод сбора первичной информации в маркетинге путём пассивной регистрации

исследователем определённых поступков людей, событий, которые могут быть

выявлены органами чувств исследователя, называется …

- качественным опросом;

- экспериментом;

- количественным опросом;

- наблюдением.

19.  Наращивание ассортимента продукта означает…

- изменение характеристик товаров в сторону улучшения их параметров;

- изменение характеристик товаров в сторону снижения их параметров;

- увеличение товарных единиц ассортиментной группы;

- увеличение широты номенклатуры.

20. На рынке представлена одна фирма, продающая конкретный товар, что

соответствует…

- чистой конкуренции;

- чистой монополии;

- олигополистической конкуренции;

- монополистической конкуренции.

21 На этапе предварительной подготовки к визиту для торгового агента наиболее важно…

- рассчитать размер расходов на заключение сделки;

- продумать как он будет одет на встрече;

- подготовить информацию о фирме-продавце;

-добыть как можно больше информации о клиенте.

23. Небольшое предприятие «Строймашина» наладило производство промышленного

оборудования для фирм малого бизнеса по выпуску стройматериалов из местного

сырья (камня и песка). «Строймашина» хочет завязать коммерческие связи с

возможно большим числом фирм, являющихся покупателями промышленного

оборудования. Наиболее целесообразным каналом сбыта будет…

- «производитель – розничный торговец – потребители»;

- «производитель – дилер – потребители»;

- «производители – оптовый покупатель – розничный торговец – потребители»;

- «производитель – потребители».

24.Одним из недостатков личной продажи является…

- отсутствие диалога с покупателем;

- отсутствие индивидуального подхода к каждому потребителю;

- расширение штата сотрудников организации, занимающихся сбытом;

- невозможность постоянного применения.

25.Одним из недостатков телефонных интервью является…

- невысокая скорость сбора данных;

- существенное ограничение по количеству задаваемых вопросов;

- достоверность полученной информации;

- оперативное реагирование на ситуацию.

26.Первичная информация о рынке может быть получена путём…

- опроса целевой аудитории;

- анализа справочной литературы по проблеме;

- анализа документов внутренней отчётности деятельности предприятия;

- анализа отчётов о деятельности предприятий, работающих на рынке.

27. Первой стадией в процессе создания нового конкурентного продукта является…

- конструирование товара;

- управленческий анализ;

- проектирование торговой марки;

- проектирование идеи продукта.

28.По виду исследования маркетинговые исследования разделяют на исследования…

- руководства;

- государственных структур;

- конкурентов;

- рынков сбыта.

29.Под потребителем в маркетинге понимают…

- субъект рынка, удовлетворяющий свою потребность;

- лицо, непосредственно осуществляющее покупку;

- лицо, финансирующее покупку товара;

- субъект, косвенно влияющий на деятельность предприятия.

30.По временному признаку маркетинговые исследования разделяют на

исследования…

- вторичное;

- ретроспективное;

- объёмов продаж;

- прогнозное.

Тест №  7

1.  Понятие «принципы маркетинга» раскрывает основополагающие положения, которые лежат в основе маркетинга, раскрывают его _________________ и___________________- назначение;

- историю;

- сущность;

- результаты.

2 Понятие «спрос» как ключевая категория маркетинга, непосредственно связано со следующими понятиями…

- цена;

- потребность;

- конкурентоспособность;

- платёжеспособность.

3. Понятию «функция маркетинга» не соответствует…

- достаточно узкоспециализированная маркетинговая деятельность;

- обособившееся направление маркетинговой деятельности;

- способ повышения спроса;

- система целей, принципов, отражающих общий замысел маркетинга.

4. Практика маркетинга показывает, что причинами чрезмерного спроса на товар являются…

- монополизирование рынка данного товара;

- перепроизводство, затоваривание рынка;

- уникальные характеристики товара, значительно превосходящие аналогов;

- очень высокая или очень низкая цена товара.

5. Предприятие, осуществляющее демаркетинг, может предпринимать действия…

- передаёт ноу-хау другим производителям, но с использованием марки своего

предприятия;

- покупает права на производство продукта, лицензии у предприятия-лидера;

- интенсивно разрабатывает новый товар;

- передаёт права на производство продукта, лицензии другим производителям.

6. Принято считать, что фирма, реализующая концепцию традиционного маркетинга не концентрирует усилий на …

- изучении потребностей рынка;

- исследовании спроса и предложения товара;

- интенсификации сбыта и рекламы;

- снижении издержек производства.

7. Принято считать, что организация, придерживающаяся производственной концепции, не концентрирует усилий на …

- расширении товарного ассортимента и номенклатуры;

- снижении себестоимости продукции;

- увеличении объёмов производства;

- качестве сервиса послепродажного обслуживания.

8.Примером естественной монополии является …

- издательство «Прогресс»;

- городской метрополитен;

- сельскохозяйственная компания;

- швейная фирма «Орника».

9.Приём воплощения идеи рекламного обращения, опирающийся на определённые органы чувств целевой аудитории, называется …

- концепцией рекламы;

- циклом рекламы;

- целью рекламы;

- средством рекламы.

10. При формировании каналов распределения предприятие может использовать такие

формы интеграции каналов как…

- горизонтальная;

- диагональная;

- концентрическая;

- вертикальная.

11.Продвижение товара в маркетинге осуществляют с помощью механизмов …

- информирования;

- нейтрализации;

- убеждения;

- принуждения.

12Продуктом функционирования маркетинговой информационной системы являются…

- базы данных о состоянии маркетинговой среды предприятия и отчёты маркетинговых

исследований;

- банки методов и моделей;

- источники первичной информации;

- источники вторичной информации.

13. Прямой маркетинг характеризуется следующими особенностями…

- напрямую направлен на маркетинговых посредников;

- обратная связь с продавцом не предусматривается;

- направлен непосредственно на потенциальных покупателей;

- реализуется возможность обратной связи с коммуникатором.

14. Работодатели учитывают требования общества по организации рабочих мест, уровню заработной платы, содействию занятости. Такое поведение соответствует концепции…

- социально-этического маркетинга;

- совершенствования товара;

- совершенствования производства;

- интенсификации коммерческих усилий.

15.Разработка концепции маркетинга не включает…

- процесс расчёта затрат на маркетинговую деятельность;

- определение целей маркетинговой деятельности;

- контроль и аудит маркетинга;

- обоснование маркетинговой стратегии и выбор инструментария.

16. Ремаркетинг на рынке приводит к …

- колебаниям спроса;

- потенциальному спросу;

- негативному спросу;

- снижению спроса.

17.Рынок покупателя характеризуется ситуацией …

- спрос выше предложения;

- спрос равен предложению;

- конъюнктура рынка не имеет значения;

- спрос ниже предложения.

18.Сегментом рынка не является группа потребителей, которые…

- по разному реагируют на мероприятия комплекса маркетинга;

- достаточно однородны по своим качественным характеристикам;

- существенно отличаются по требованиям и предпочтениям товара;

- одинаково реагируют на предполагаемый продукт.

19.Система товародвижения - это …

- система стимулирования сбыта готовой продукции;

- комплекс организаций или лиц, обеспечивающих перемещение грузов от

производителя до потребителя в пространстве и времени;

- транспортная система в стране и регионе;

- комплекс услуг, связанных с сервисным обслуживанием клиентов.

20. Система маркетинговой информации включает такие подсистемы как …

- внешней стратегической отчётности;

- маркетинговых исследований;

- экспертных оценок;

- анализа маркетинговой информации.

21.Современной концепции маркетинга соответствует ориентация на …

- эффективную рекламную деятельность;

- эффективный сбыт;

- требования рынка и нужды потребителей;

- достижения НТП.

22 Содержание функции «контроль маркетинга» включает контроль…

- за деятельностью сотрудников службы маркетинга;

- деятельности акционеров и собственников предприятия;

- рентабельности маркетинговой деятельности;

- финансовой деятельности.

23. Содержание функции «разработка нового товара» не включает…

- генерацию идей и проверку концепции товара;

- организацию продвижения и стимулирования сбыта;

- организацию рыночного тестирования нового товара;

- разработку стратегии товародвижения продукции.

24. Спрос в маркетинге означает…

- формирование желания купить или продать;

- возможность приобрести товар или услугу;

- потребность, основанную на покупательской способности;

- умение фирмы обеспечить сбыт.

25. Стимулирование сбыта отличается от других инструментов маркетинговых

исследований тем, что…

- обладает большей информационной направленностью;

- имеет массовый характер, охватывает большее число покупателей;

- обеспечивает дополнительную мотивацию покупателей к совершению покупки;

- учитывает не только мнение потребителей, но и общественное мнение.

26. Стратегия сбыта «проталкивания» направлена на…

- посредников;

- производителей;

- только розничных торговцев;

- потребителей.

27. С точки зрения расчётов и обоснований самым простым методом установления

цены на товар можно считать метод…

- расчёта экономической ценности товара;

- основе уровня цен основного конкурента;

- целевой прибыли;

- точки безубыточности.

28.Сущность концепции маркетинга заключается в…

- ориентации на сбыт;

- полномасштабной рекламной кампании;

- стимулировании сбыта;

- ориентации на требования рынка и нужды потребителя.

29.Сущность понятия «процесс маркетинга» отражают следующие утверждения…

- использование маркетинговых ресурсов фирмы в соответствии с требованиями

рынка;

- совокупность этапов по разработке и принятию маркетинговых решений;

- комплекс действий по производству и сбыту товара;

- последовательность этапов рекламы товара.

30. Сущность понятия «каналы сбыта» не характеризует …

- путь, по которому товар движется от места производства к месту использования;

- совокупность лиц, обеспечивающих сбыт товара;

- группа лиц, осуществляющих транспортировку товара;

- совокупность организаций, включённых в процесс производства.

Тест № 8

1. Товародвижение как функция маркетинга рассматривает проблемы…

- работы с посредниками;

- сроков разработки новых товаров;

- покупки комплектующих;

- установление цены.

2.Туристическая компания АБВ планирует ввести в ассортимент новое направление – Сомали. Однако у компании нет никакой информации относительно знаний потребителей о Сомали и барьерах, которые могут возникнуть. Для сбора предварительных данных, проливающих свет на эту проблему, целесообразно провести…

- исследование поискового характера;

- исследование абстрактного характера;

- исследование описательного характера;

- каузальное исследование.

3.Установите для возможных решений фирмы по ассортименту названия, принятые в теории маркетинга
	Дополнение ассортимента более дорогими товарами.
	3 – Насыщение.

	Дополнение ассортимента более дешёвыми товарами.
	1 – Наращивание вверх.

	Дополнение ассортимента различными вариантами товара с характеристиками примерно равными товарам существующего ассортимента.
	2 – Наращивание вниз.


4. Установите соответствие между товарными стратегиями и практическими решениями фирмы по изменению номенклатуры товара
	Горизонтальная верная рынку диверсификация
	2 – в дополнение к столам фирма начинает производить стулья

	Горизонтальная неверная рынку диверсификация
	3 – из остатков сырья от производства столов фирма начинает изготавливать детские

деревянные игрушки

	Вертикальная диверсификация
	1 – в дополнение к столам из дерева фирма начинает производить столы из металла


5.Установите соответствие между типами потребителей и фазами жизненного цикла товара
	Внедрение.
	2 – Раннее большинство.

	Рост
	1 – Новаторы.

	Зрелость.
	3 – Консерваторы.

	Спад.
	4 – Позднее большинство.


6. Установите соответствие между видами транспортных услуг и фазами их жизненного цикла:

	Перевозка людей на велосипеде (велорикши).
	1 – Спад.

	Автомобильные перевозки (такси).
	3 – Внедрение.

	Коммерческие полёты в космос.
	2 – Зрелость.


7.Установите соответствие характеристик ассортимента их количественным значениям, если в ассортименте фирмы имеется 5 наименований стирального порошка, наибольшим разнообразием отличается порошок «X», представленный в 4 вариантах.

	Насыщенность.
	2 – 4.

	Глубина.
	1 – 5.


8.Участники каналов сбыта должны осуществлять функции…

- сбора информации о реакции потребителей на товар;

- расчёта затрат на производство товара;

- стимулирования сбыта продукции;

- полного финансирования процесса продвижения товара.

9.  Заполните пропуск

Частное лицо покупает мороженое «Пломбир» в кафе «Лето». Расчёт между продавцом и покупателем происходит по _____________ ценам.

- договорным;

- закупочным;

- оптовым;

- рыночным.

10.Чувство ощущаемой человеком нехватки чего-либо, требующее удовлетворения, в маркетинге получило название…

- желание;

- нужда;

- потребность;

- спрос.

11.Фирма занимается реализацией косметики через механизм сетевого маркетинга, то есть практикует систему …

- рекламы;

- стимулирования сбыта;

- пропаганды;

- личных продаж.

12.  Фирма заявляет, что её продукт – духи стоят дороже, но они этого достойны. Это

соответствует позиционированию по…

- конкуренту;

- соотношению «цена-качество»;

- типу потребителей;

- категории продукта.

13. Фирма, ориентированная на инновационную деятельность, не будет руководствоваться такими принципами маркетинга как…

- ориентация на спрос потребителей-пионеров;

- манипулирование реакцией потребителей;

- активное приспособление к требованиям рынка;

- ориентация на спрос потребителей-консерваторов.

13.  Фирма ориентирует свои цены не на затраты и спрос, а на текущие цены конкурентов. Этот метод ценообразования называется…

- ценовое лидерство;

- трёх оценок;

- балловый;

- ценовой картель.

15. Фирма производит обувь для детей от года до трёх лет и работает на рынке своего региона. Маркетологу фирмы целесообразно…

- учитывать общие тенденции социально-культурного развития региона;

-разработать проект мероприятий по воздействию на географию региона;

- планировать изучение демографических тенденций региона;

- не озадачиваться демографическими проблемами.

16. Цель концепции интенсификации коммерческих усилий…

- получить максимальную прибыль;

- «завести» клиента и заставить купить товар не откладывая;

- повысить эффективность производства;

17. Этап ЖЦТ имеет характеристику: «Сбыт медленно растущий, покупатели –

массовый рынок, количество конкурентов большое, затраты на маркетинг

сокращающиеся» и называется…

- рост;

- спад;

- зрелость и насыщение;

- внедрение.

18.  Элементами закупочной цены на зерно являются…

- себестоимость и акцизы;

- себестоимость производства зерна;

- себестоимость и прибыль сельхозпредприятия;

- себестоимость и оптовая надбавка.__
19.. Установите соответствие между видами транспортных услуг и фазами их жизненного цикла:

	Перевозка людей на велосипеде (велорикши).
	1 – Спад.

	Автомобильные перевозки (такси).
	3 – Внедрение.

	Коммерческие полёты в космос.
	2 – Зрелость.


20.Установите соответствие характеристик ассортимента их количественным значениям, если в ассортименте фирмы имеется 5 наименований стирального порошка, наибольшим разнообразием отличается порошок «X», представленный в 4 вариантах.

	Насыщенность.
	2 – 4.

	Глубина.
	1 – 5.


2.3. Практические работы
Практическая работа №1 (ПЗ 1)

Тема: Сегментирование и позиционирование товара на рынке 

Цель работы: Научиться сегментировать и позиционировать товар на рынке
Оборудование: тетрадь для практических работ, учебная литература, линейка, карандаш
Шаг 1. Используя критерии сегментации, проведите сегментирования рынка потребителей, на котором функционирует ваше предприятие по следующим критериям. После проведения сегментации составьте профиль сегмента потребителей, т.е. совокупность их характеристик.
Рекомендации по выполнению: профиль сегмента выглядит следующим образом:

Сегмент № 1. Составляют студенты, которые выбрали вуз или специальность самостоятельно, серьезно готовились к поступлению на подготовительных курсах, рассчитывали только на свои силы, удовлетворены выбором специальности и уровнем образовании и сервиса

Выделенный сегмент, может быть один или сегментов у компании может быть несколько. Исходной информацией для проведения сегментирования может стать выборка при проведении маркетинговых исследований.
Шаг 2. Проведите сегментацию рынка по группам товаров (услуг) конкурентов.

Рекомендации по выполнению: сегментирование по группам товаров следует проводить по следующей схеме.

1. Выберите 2-3конкурирующих между собой товаров, включая товары вашей фирмы

2. Определите основные технические, функциональные и экономические параметры конкурирующих между собой товаров.

3. Оцените выбранные показатели, используя качественные оценки:

*** - это очень важный фактор;

** - важный фактор;

* -  маловажный фактор;

0 – незначительный фактор.

4. Составьте таблицу для оценки конкурентоспособности вашего товара аналогично таблице:

Многофакторая модель сегментирования рынка по продукту

	Факторы выделения сегментов рынка (технические, функциональные, экономические параметры изделия и виды запросов потребителей)
	Сегментирование рынка по основным группам потребителей

	
	Сегмент А
	Сегмент В

	
	Исследуемые модели

	
	С
	Д

	Технический показатель
	**
	***

	Экономический показатель
	0
	*


Сущность метода заключается в том, что на основе выделенных сегментов рынка по  группам потребителей и сопоставления их с различными значениями факторов, выбранных для анализа, определяется, какие из параметров более всего подходят для выделенной группы потребителей.
Шаг 3. Пропозиционируйте предприятие на рынке относительно конкурентов, определите свободную рыночную нишу. Постройте карту позиционирования.
Рекомендации по выполнению: позиционирование товара представляет собой процедуру определения его места в структуре потребительских предпочтений потребителей и в сопоставлении с аналогичными товарами конкурентов.

Чтобы позиционирование носило наглядный характер, рекомендуется все потребительские предпочтения свести к двум самым важным для потребителей показателя, представить их в каких-нибудь системах измерений, построить на основе всего эту систему координат и расположить их в ней, определив таким образом место, позицию своего товара относительно ожиданий покупателей и товаров конкурентов.

Сделать вывод
Условия выполнения задания

1. Место (время) выполнения задания: в учебном кабинете.  

2. Максимальное время выполнения задания: 2 часа.

3. Вы можете воспользоваться  конспектами лекций,  нормативными документами и учебной литературой.

4. Оформить отчет по выполнению задания.
Практическая работа №2 (ПЗ 2)

Тема: Маркетинговое исследование рынка
Цель работы: научиться исследовать и анализировать рынок
Оборудование: тетрадь для практических работ, учебная литература, линейка, карандаш

Шаг 1. Определите проблему, с которой столкнулось ваше предприятие.
Рекомендации по выполнению: Если предприятие реальное, то вы можете опираться на реально существующую проблемную ситуацию. При работе с гипотетическим предприятием вы выбираете проблему по оценке рынка на предлагаемые товары и услуги. 

Определение проблемы – формирование проблемы маркетингового исследования, необходимо для того, чтобы не собирать много ненужной информации, это неэффективно и дорого.

Если трудно сразу сформировать проблему, надо провести предварительную проработку. 

Последовательность определения проблемы:

1. Описание проблемы

2. Структурирование проблемы

3. Выбор способа решения проблемы

4. Разработка системы целей

5. Формирование гипотезы

Шаг 2. Сформулируйте цели и задачи исследований, исходя из проблемы. Составьте план проведения исследования.

Рекомендации по выполнению: После определения проблемы встает вопрос о формировании целей и задач исследования
Целей исследования могут быть:

1. Поисковые – только найти направление решения проблемы

2. Описательные – только написать проблему и ее основные аспекты

3. Экспериментальные – проверка предварительно выработанных гипотез

4. Комплексные – сочетание различных целей

Цели могут быть объединены по уровням в «дерево целей» - это иерархия целей различных уровней, направленных на достижение генеральной цели

Задачи исследования – это конкретные направления работы, отдельные мероприятия.

Маркетинговое исследование ставит перед собой определенный набор задач, которые должны быть решены. Перечень задач маркетинговое исследования, учитывая постоянно меняющуюся ситуацию, влияние разного рода факторов, различный потенциал фирмы, человеческий фактор и т.д. приводит к большому разнообразию конкретных исследовательских задач.
Можно выделить основные направления исследования (задач):

1. Сбор, обработка, сводка и хранение информации

2. Анализ влияния глобальных сил и факторов макросреды маркетинга на деятельность фирмы и ее результаты.

3. Оценка и анализ конъюнктуры рынка, расчет емкости рынка, характеристика и прогнозирование спроса, анализ его эластичности.

4. Оценка собственных возможностей фирмы, ее потенциала и конкурентоспособности

5. Оценка возможности и поведения конкурента

6. Анализ воздействия макросреды маркетинга

7. Анализ рынка сбыта, оценка доли, занимаемой фирмой, территориальный анализ рынка

8. Сертификация и тестирование качества товара и его конкурентоспособности, изучение реакции потребителей на новый или модифицированный товар.

9. Изучение товарной номенклатуры и ассортимента, сдвигов в их структуре

10. Информационно-аналитическое обоснование сегментации рынка и многое другое
Шаг 3. Определите источник для сбора необходимой вторичной информации и подробно опишите их.
Рекомендации по выполнению: 
Вторичная информация – это информация, которая была ранее собрана для других целей. Такая информация очень часто позволяет провести предварительный этап исследования. Итак, можно назвать два источника вторичной информации а маркетинговых исследованиях:
1. Внутренние данные, собираемые фирмой в процессе ее функционирования.

2. Внешняя информация -  та, которая собрана другими и для других целей, но может показать данной фирме ее возможности на рынке и угрозы для нее со стороны конкурентов.

Условия выполнения задания

1. Место (время) выполнения задания: в учебном кабинете.  

2. Максимальное время выполнения задания: 2 часа.

3. Вы можете воспользоваться  конспектами лекций,  нормативными документами и учебной литературой.

4. Оформить отчет по выполнению задания.
Практическая работа №3 (ПЗ 3)
Тема:  Товар и товарная политика
Цель работы: научиться анализировать товар (услугу) и предлагать мероприятия для развития  товарной политики предприятия
Оборудование: тетрадь для практических работ, учебная литература, линейка, карандаш

Шаг 1. Опишите товар (услугу) вашей фирмы: назначение, функции, технические, экономические и другие параметры. Укажите товарный ассортимент и товарную номенклатуру фирмы

Рекомендации по применению: Ответ оформите в виде таблице:

	Наименование товара
	Класс товара
	Назначение
	Описание товара (основные функции)

	
	
	
	


Товары классифицируются на:
1. Товары длительного пользования, т.е. товары выдерживающие многократное использование

2. Товары кратковременного пользования – материальные изделия, потребляемые за один или несколько циклов использования

Классификация товара широкого потребления представляет:

1. Товары повседневного спроса

2. Товары предварительного выбора

3. Товары особого спроса

4. Товары пассивного спроса

5. Товары промышленного назначения

6. Товары, полностью используемые производителем

3. Капитально-имущественные – товары, частично присутствующие в готовом изделии
4. Вспомогательные материалы и услуги – объекты, вообще не присутствующие в готовом изделии

Шаг 2. Сделайте анализ одного из товаров, анализируемой фирмы, по трехуровневой модели.

Рекомендации по выполнению: 

Уровень 1. – опишите сущность данного товара, для удовлетворения каких нужд он предназначен

Уровень 2. – опишите основные параметры собственного товара

Уровень 3 – какие параметры имеет данный товар в качестве дополнений к товару.
Шаг 3. Сделайте анализ жизненного цикла товара, анализируемой фирмы. Нарисуйте график, предложите мероприятия для развития товарной политики на основе анализа жизненного цикла товара.

Рекомендации по выполнению: 

Для построения графика ЖЦТ определите условный объем продаж вашего товара (услуги) на рынке, на котором функционирует ваше предприятие за определенный период времени

Условия выполнения задания

1. Место (время) выполнения задания: в учебном кабинете.  

2. Максимальное время выполнения задания: 2 часа.

3. Вы можете воспользоваться  конспектами лекций,  нормативными документами и учебной литературой.

4. Оформить отчет по выполнению задания.
Практическая работа  № 4 (ПЗ 4)
Тема: Политика товародвижения 
Цель: научиться проводить анализ работы предприятия, находить сильные и слабые стороны, сформировывать и предлагать пути по совершенствованию развития организации
Шаг 1. Установите цели и задачи распределения товара (услуги) вашей фирмы. Выберите наиболее эффективную, на ваш взгляд, схему распределения вашего товара.
Рекомендации по выполнению:

Посреднические звенья довольно часто называют уровнями распределения.  При этом каждый посредник, который выполняет свою определенную функцию по приближению товара и права собственности от производителя к конечному потребителю, представляет собой отдельный уровень канала распределения. Таким образом, каналы распределения могут быть одноуровневыми, двух и  более уровневыми.
Одной из основных причин, вызывающих многоуровности каналов распределения, является территориальная разобщенность производителей и потребителей.

Довольно часто крупнооптовые базы находятся в непосредственной близости от производителя ил в больших региональных центрах. Мелкооптовые – в более отдаленных и меньших по численности населения города. Розничные торговцы в непосредственных местах проживания конечных потребителей.

Проектирование каналов распределения имеет далеко идущие последствия для фирмы. Однажды построенную схему бывает очень трудно изменить, даже если она и недостаточно эффективна. Основным критерием при проектировании каналов распределения является желаемая производителем степень контроля за продвижением товара к непосредственному потребителю. Она, очевидно, зависит от количества уровней канала распределения: чем больше посредников задействовано в распределении продукции, тем меньше возможностей у потребителя проконтролировать процедуру продвижения товара к рынку. И наоборот, меньше количество посредников дает больше возможностей для контроля за продвижением.
Ваша задача изобразить в виде схемы вид канала товародвижения.

Шаг 2. Оцените эффективность месторасположения розничного магазина, реализующего ваш товар или офиса, если представляете на рынок услуги.

Для определения эффективного месторасположения розничного магазина (офиса), нужно провести оценку предполагаемого места по пятибалльной шкале.

Условия выполнения задания

1. Место (время) выполнения задания: в учебном кабинете.  

2. Максимальное время выполнения задания: 2 часа.

3. Вы можете воспользоваться  конспектами лекций,  нормативными документами и учебной литературой.

4. Оформить отчет по выполнению задания.
3. Организация контроля и оценки уровня освоения программы УД
3. Организация контроля и оценки уровня освоения программы УД
Критерии оценки ответа в устной или письменной форме:


«5» - полное изложение полученных знаний в устной  или письменной форме, в соответствии с требованиями учебной программы; правильное определение специальных понятий; владение терминологией; полное понимание материала; умение обосновать свои суждения, применить знания на практике, привести необходимые примеры; последовательное и полное с точки зрения технологии выполнения работ изложение материала.


«4» - изложение полученных знаний в устной  или письменной форме, удовлетворяющее тем же требованиям, что и для оценки «5»; наличие несущественных терминологических ошибок, не меняющих суть раскрываемого вопроса, самостоятельное их исправление; выполнение заданий с небольшой помощью преподавателя.


«3» - изложение полученных знаний неполное; неточности в определении понятий или формулировке технологии или структуры; недостаточно глубокое и доказательное обоснование своих суждений и приведение своих примеров; непоследовательное изложение материала.

Критерии оценки качества выполнения практических работ:

Отметка «5». Работа выполнена в полном объеме с соблюдением необходимой последовательности. Учащиеся работают полностью самостоятельно: подбирают необходимые для проведения практической работы теоретические знания, практические умения и навыки. Работа оформляется аккуратно, в наиболее оптимальной для фиксации результатов форме.

Отметка «4». Практическая работа выполняется учащимися в полном объеме и самостоятельно. Допускаются отклонения от необходимой последовательности выполнения, не влияющие на правильность конечного результата. Студенты  используют указанные преподавателем источники знаний, включая страницы учебника, таблицы из приложения к учебнику, страницы из справочных сборников. Работа показывает знание учащихся основного теоретического материала и овладение умениями, необходимыми для самостоятельного выполнения работы. Могут быть неточности и небрежности в оформлении результатов работы.

 Отметка «3». Практическая работа выполняется и оформляется учащимися при помощи преподавателя или хорошо подготовленными и уже выполнивших на «отлично» данную работу студентов. На выполнение работы затрачивается много времени (можно дать возможность доделать работу дома). Студенты показывают знания теоретического материала, но испытывают затруднение при самостоятельной работе с формулами, допускают ошибки в вычислениях/
Отметка «2»  выставляется в том случае, когда студенты не подготовлены к выполнению этой работы. Полученные результаты не позволяют сделать правильных выводов и полностью расходятся с поставленной целью. Показывается плохое знание теоретического материала и отсутствие необходимых умений. Руководство и помощь со стороны преподавателя и хорошо подготовленных студентов неэффективны по причине плохой подготовки.

Выполнение тестовых заданий.

Правильно выполненное задание оценивается -1 балл. Неправильно выполненное задание-0 баллов.
При выполнении теста №1, состоящего из 15 предложенных заданий возможное получение максимального балла -15 баллов.
При выполнении теста №2, состоящего из 10 предложенных заданий возможное получение максимального балла -10 баллов.
Критерии оценок теста  №1: 
	Процент результативности (правильных ответов)
	Количество баллов
	Оценка уровня подготовки 

	
	
	балл (отметка)
	вербальный аналог

	95 ÷ 100
	14-15
	5
	отлично

	80 ÷ 94
	12-13
	4
	хорошо

	60 ÷ 79
	9-11
	3
	удовлетворительно

	менее 60
	Менее 9
	2
	неудовлетворительно


Критерии оценок теста  №2: 
	Процент результативности (правильных ответов)
	Количество баллов
	Оценка уровня подготовки 

	
	
	балл (отметка)
	вербальный аналог

	95 ÷ 100
	10
	5
	отлично

	80 ÷ 94
	8-9
	4
	хорошо

	60 ÷ 79
	6-7
	3
	удовлетворительно

	менее 60
	Менее 6
	2
	неудовлетворительно


4. Пакет экзаменатора

	ПАКЕТ ЭКЗАМЕНАТОРА

	Задание:  теоретическое задание, тест 7 состоящий  их 20 тестовых заданий

	Объекты оценки
	Критерии оценки результата (в соответствии с разделом 1 «Паспорт комплекта контрольно-оценочных средств)
	Отметка о выполнении 

	У 1. проводить сегментирование рынка
	Правильность и полнота изложения сегментирования рынка
	балльная оценка

	У 2. проводить маркетинговые исследования рынка
	Правильность и полнота изложения маркетинговых исследований
	балльная оценка



	У 3. собирать и анализировать информацию о конкурентах, потребителях, поставщиках
	Правильность и полнота изложения анализа информации о конкурентах, потребителях, поставщиках
	балльная оценка

	У 4. осуществлять планирование производственной деятельности
	Правильность 
осуществления планирования производственной деятельности
	балльная оценка



	У 5. проводить презентации.
	Правильность проведения презентации
	балльная оценка

	З 1. окружающую среду маркетинга
	Правильность и полнота сообщения об окружающей среде маркетинга
	балльная оценка

	З 2. классификацию потребителей; 


	Правильность и полнота применения сообщения о классификации потребителей
	балльная оценка

	З. 3. основы товарной политики;


	Правильность и полнота изложения основ товарной политики
	балльная оценка

	З 4.. планирование товародвижения.


	Правильность и полнота изложения сообщения о планировании товародвижения
	балльная оценка



	Условия выполнения заданий 

Время выполнения задания мин./час.:45 минут
Требования охраны труда: инструктаж по технике безопасности .

Оборудование: бумага, ручка 

Литература для экзаменующихся:   справочная, методическая 

Дополнительная литература для экзаменатора: учебная, нормативная в соответствии перечнем материалов, оборудования и информационных источников, используемых в аттестации.



Перечень материалов, оборудования и информационных источников, используемых в аттестации

Перечень рекомендуемых учебных изданий, дополнительной литературы.
Основная литература
1 Акулич, И. Л. Маркетинг: учебник для студентов высших учебных заведений по экономическим специальностям / И. Л. Акулич. – Минск: Вышэйшая школа, 2018. – 524 с.

2 Белоусова, С. Н. Маркетинг: учебное пособие по специальностям экономики и управления / С. Н. Белоусова. – Ростов-на-Дону: Феникс, 2018. – 381 с.

3 Борушко, Н. В. Маркетинговые коммуникации: курс лекций / Н. В. Борушко. - Минск: БГТУ, 2015. - 306 с.

4 Годин, А. М. Маркетинг: учебник для экономических вузов по направлению "Экономика" и специальности "Маркетинг" / А. М. Годин. – Москва: Дашков и Кº, 2018. – 671 с.

5 Дурович, А.П. Маркетинг: курс интенсивной подготовки: [учебное пособие] / А. П. Дурович. – Минск: Современная школа, 2018. – 253 с.

6Казущик, А. А. Основы маркетинга: учебное пособие / А. А. Казущик. - Минск: Беларусь, 2016. - 246 с.
Дополнительная литература
1 Карпеко, О. И. Промышленный маркетинг: учебное пособие для студентов высших учебных заведений по специальности "Маркетинг" / О. И. Карпеко. – Минск: БГЭУ, 2018. – 414 с.

2  Кобелев, О. А. Электронная коммерция: учебное пособие для студентов / О. А. Кобелев. - Москва: Дашков и Кº, 2017. – 682 с.

3 Маркетинг. Менеджмент: экспресс-курс / Ф. Котлер, К. Л. Келлер. - Санкт-Петербург [и др.]: Питер: Мир книг, 2015. - 479 с.

Интернет-ресурсы:
1 Правовой сайт- www.zavtrasessiya.com

2 Правовой сайт www.koob.ru

5. Эталоны ответов на тест 3:
	№ вопроса
	ответы
	баллы
	№ вопроса
	ответы
	баллы
	№ вопроса
	ответы
	баллы
	№ вопроса
	ответы
	баллы

	1
	Г
	1
	6
	А Г Д
	1
	11
	А
	1
	16
	В
	1

	2
	А  Г Д
	1
	7
	1.Б В Е

2.А Г Д
	1
	12
	А
	1
	17
	А В Д
	1

	3
	Б Г
	1
	8
	А В
	1
	13
	В
	1
	18
	В
	1

	4
	А В Г
	1
	9
	АБГДЖЗ
	1
	14
	В
	1
	19
	А
	1

	5
	А Г Д
	1
	10
	АБГДЕЗ
	1
	15
	А
	1
	20
	Б
	1
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