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1. Цели освоения учебной дисциплины  
Цель освоения учебной дисциплины -обучение студентов владению теоретической базой и 

практическими навыками в области эффективного использования рыночного механизма в услови-
ях экономической самостоятельности предприятий, банков, страховых компаний и субъектов 
рынка. 

Задачи освоения учебной дисциплины: 

1. Исследование, анализ и оценка нужд реальных и потенциальных потребителей продукции фир-
мы в областях, интересующих фирму. 
2. Маркетинговое обеспечение разработки новых товаров и услуг фирмы. 
3. Анализ, оценка и прогнозирование состояния и развития рынков, на которых оперирует или бу-
дет оперировать фирма, включая исследование деятельности конкурентов. 
4. Формирование ассортиментной политики фирмы. 
5. Разработка ценовой политики фирмы.  
6.Участие в формировании стратегии и тактики рыночного поведения фирмы, включая разработку 
ценовой политики. 
7. Сбыт продукции и услуг фирмы. 
8. Коммуникации маркетинга. 
9. Сервисное обслуживание. 

 

2. Перечень  планируемых  результатов  обучения  по  дисциплине, соотнесенных с 
планируемыми результатами освоения образовательной программы  

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций (в 
соответствии с ФГОС ВО и ОПОП): 

Профессиональные компетенции: 

- владением навыками стратегического анализа, разработки и осуществления стратегии 
организации, направленной на обеспечение конкурентоспособности (ПК-3); 

- способностью оценивать воздействие макроэкономической среды на функционирование органи-
заций и органов государственного и муниципального управления, выявлять и анализировать ры-
ночные и специфические риски, а также анализировать поведение потребителей экономических 
благ и формирование спроса на основе знания экономических основ поведения организаций, 
структур рынков и конкурентной среды отрасли (ПК-9); 

 

В результате освоения дисциплины обучающийся должен: 
знать: 

-понятия основных категорий по маркетингу; 
-законодательную, нормативную и справочную литературу в области маркетинга; 
-методы ценообразования и методики расчета цен; 
-различные методы маркетинговых исследований 

уметь:  
-проводить системный анализ рынка товаров и услуг; 
-разрабатывать структуру основных направлений, целей и стратегий предпринимательской 

деятельности; 
-анализировать рыночные ситуации. 
 

владеть:  
- методами разработки и реализации маркетинговых программ. 

 

 

3. Указание места дисциплины (модуля) в структуре образовательной программы 
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Дисциплина относится к базовой части образовательной программы по данному направле-

нию подготовки и  является обязательной вне зависимости от направленности образовательной 

программы, обеспечивает формирование у обучающихся компетенций, установленных образова-

тельным стандартом. 

 

4. 4. Объем дисциплины (модуля) в зачетных единицах с указанием количества ака-
демических или астрономических часов, выделенных на контактную работу обучающихся с 
преподавателем (по видам учебных занятий) и на самостоятельную работу обучающихся 

 

Выписка из учебного плана  
Форма 
обучения 

Се-
местр 

Трудоемкость Лекции 
час. 

Практич. 
занят час. 

Лаб.раб 
час. 

СРС 

час. 
Форма  
аттестации  зач. ед.  Час 

Очная 4 2 72 10 26 - 36 
Зачет 

 

Очная 5 4 144 18 36 - 54 Экзамен (36) 

Заочная 4 3 108 4 8  92 
Зачет 

 

Заочная 5 3 108 4 8  87 Экзамен (9) 

В т. ч. итерактивной форме    -  20%   

 

5. Содержание дисциплины (модуля), структурированное по темам (разделам) с 
указанием отведенного на них количества академических или астрономических часов и ви-
дов учебных занятий 

5.1 Структура учебной дисциплины 

 

Тематический план по дисциплине, очная форма обучения 

№ 
п/п 

Разделы курса, темы занятий Всего 
часов 

Всего 
аудит ча-
сов 

Из них СРС 

Лекц. Практ Лаб. 

4 семестр       

1 Введение в маркетинг. 10 6 1 3  5 

2 Процесс управления маркетин-
гом. 

10 6 1 3  5 

3 Окружающая среда маркетинга. 11 6 1 3  5 

4 Маркетинговая информация и 
маркетинговые исследования. 

10 6 1 3  5 

5 Маркетинг потребительских то-
варов и товаров производствен-
ного назначения. 

10 6 2 4  5 

6 Маркетинг услуг и маркетинг в 
сфере некоммерческой деятель-
ности. 

11 4 2 5  5 

7 Товары, товарные марки, упа-
ковка, услуги. 

10 6 2 5  6 

 зачет       

 Всего часов: 72 36 10 26  36 
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№ 
п/п 

Разделы курса, темы занятий Всего 
часов 

Всего 
аудит ча-
сов 

Из них СРС 

Лекц. Практ Лаб. 

5 семестр       

8 Выбор фирмой стратегии охвата 
рынка. 

12 6 2 4  6 

9 Разработка новых товаров и 
проблем жизненного цикла то-
варов. 

12 6 2 4  6 

10 Задача и политика ценообразо-
вания. 

18 10 4 6  8 

11 Каналы распределения и това-
родвижение. 

18 10 4 6  8 

12 Продвижение товаров. 18 10 2 6  8 

13 Планирование и контроль в 
маркетинге. 

12 6 2 4  6 

14 Особенности международного 
маркетинга. 

18 6 2 6  12 

 Экзамен 36      

 Всего часов: 144 54 18 36  54 

 

 

Тематический план по дисциплине , заочная форма обучения 

№ 
п/п 

Разделы курса, темы занятий Всего 
часов 

Всего 
аудит ча-
сов 

Из них СРС 

Лекц. Практ Лаб. 

2 семестр       

1 Введение в маркетинг. 2 1  1  13 

2 Процесс управления маркетин-
гом. 

2 1  1  13 

3 Окружающая среда маркетинга. 4 2 1 1  13 

4 Маркетинговая информация и 
маркетинговые исследования. 

2 1  1  13 

5 Маркетинг потребительских то-
варов и товаров производствен-
ного назначения. 

4 2 1 1  13 

6 Маркетинг услуг и маркетинг в 
сфере некоммерческой деятель-
ности. 

6 3 1 2  13 

7 Товары, товарные марки, упа-
ковка, услуги. 

4 2 1 1  14 

 Всего часов: 108 12 4 8  92 

 

№ Разделы курса, темы занятий Всего Всего Из них СРС 
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п/п часов аудит ча-
сов 

Лекц. Практ Лаб. 

3 семестр       

8 Выбор фирмой стратегии охвата 
рынка. 

14 2 1 2  17 

9 Разработка новых товаров и 
проблем жизненного цикла то-
варов. 

14 2  1  17 

10 Задача и политика ценообразо-
вания. 

14 2  1  13 

11 Каналы распределения и това-
родвижение. 

14 2 1 1  10 

12 Продвижение товаров. 14 2 1 1  10 

13 Планирование и контроль в 
маркетинге. 

14 1  1  10 

14 Особенности международного 
маркетинга. 

15 1 1 1  10 

 Экзамен 9      

 Всего часов: 108 12 4 8  87 

 

5.2. Виды занятий и их содержание 

5.2.1 Содержание теоретической части дисциплин 

 

Введение в марке-
тинг. 

Цели и принципы маркетинговой деятельности. Основные функции и 
подфункции современного маркетинга. Процесс управления маркетин-
говой деятельностью. Разработка стратегии как главная задача для 
функционирования механизма маркетинга. Основные типы маркетин-
говых стратегий 

Процесс управления 
маркетингом. 

Маркетинг как функция управления. Система планирования 
маркетинговой деятельности. Управление на основе ранжирования 
стратегических задач. Содержание плана маркетинга. Маркетинговый 
раздел бизнес-плана. Его общая характеристика и структура. 

Влияние концепции маркетинга на организационную структуру 
предприятия. Виды организационных структур службы маркетинга. 
Подразделения службы маркетинга, их основные задачи и функции. 
Характер взаимосвязей службы маркетинга с другими подразделения-
ми предприятия. 

Объекты контроля. Стратегические и тактические цели кон-
троля. Процесс контроля маркетинга. Внутренняя и внешняя ревизия 
маркетинговой деятельности. Факторы эффективности претворения в 
жизнь маркетинговых мероприятий. 
 



 8 

*Окружающая сре-
да маркетинга. Понятие маркетинговой среды и ее структура. Контролируемые 

и неконтролируемые факторы. Обратные связи и адаптация. Основные 
силы, действующие в микросреде (фирма, поставщики, посредники, 
клиентура, конкуренты, контактные аудитории), их характеристика. 

Факторы макросреды. Экономическая среда. Природная среда. 
Научно-техническая среда. Политическая среда. Культурная среда. 
Особенности основных сил, действующих в микросреде российских 
компаний. 
 

*Маркетинговая 
информация и мар-
кетинговые иссле-
дования. 

 Возрастающая роль информации в осуществлении маркетинго-
вых мероприятий. Объекты и цели маркетинговой информации. Систе-
ма маркетинговой информации. Внутренняя отчетность. Внешняя те-
кущая информация и ее источники. Методы, правила и процедуры мар-
кетинговых исследований. 

Маркетинг потреби-
тельских товаров и 
товаров производ-
ственного назначе-
ния. 

Потребительский рынок и модель покупательского поведения. 
Характеристики покупателя 

Процесс принятия решения о покупке. 
Принятие решения о покупке товара- новинки. 
Рынок предприятий. 
Рынок товаров промышленного назначения 

Рынок промежуточных продавцов. 
Рынок государственных учреждений. 
 

 

Маркетинг услуг и 
маркетинг в сфере 
некоммерческой 
деятельности. 

Маркетинг услуг. 
Внешний и внутренний маркетинг. 
Маркетинг организаций. 
Маркетинг отдельных лиц. 
Маркетинг мест. 
Маркетинг идей. 
Этапы планирования маркетинга идей 

Товары, товарные 
марки, упаковка, 
услуги. 

Товарная политика – стратегия управления товаром. Маркетин-
говые решения относительно отдельных товаров (свойства товара, ис-
пользование марок, решения относительно упаковки, маркировка това-
ра, услуги по послепродажной поддержке товаров). 

Эффективное с коммерческой точки зрения, формирование то-
варного ассортимента. Классификация товаров для образования «то-
варного портфеля» фирмы.  

Товарная номенклатура, ее основные параметры: широта, насы-
щенность, глубина и гармоничность). Формирование товарной номен-
клатуры – важное направление товарной политики. 
 

5 семестр 

*Выбор фирмой 
стратегии охвата 
рынка. 

Методы охвата рынка. 
Сегментирование рынка. 
Критерии сегментирования рынка. 
Выбор целевых сегментов рынков. 
Позиционирование товара на рынке 

*Разработка новых Роль нововведений в системе маркетинга. 
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товаров и проблем 
жизненного цикла 
товаров. 

Основные этапы разработки товара новинки. 
Стратегия разработки новых товаров. 
Жизненный цикл товара и его стадии. 
Подход к этапам жизненного цикла товара 

Задача и политика 
ценообразования. 

Подходы к проблеме ценообразования. 
Ценообразование на разных типах рынков. 
Методы расчета цен. 
Этапы расчета цен. 
Стратегии ценообразования. 
Виды скидок и зачетов 

Каналы распределе-
ния и товародвиже-
ние. 

Природа каналов распределения. 
Члены каналов распределения. 
Структура канала. 
Виды каналов. 
Товародвижение. 
 Оптовая торговля. 
Розничная торговля. 
 

Продвижение това-
ров. 

Комплекс маркетинговых коммуникаций. 
Разработка эффективной коммуникации. 
Разработка комплексного бюджета стимулирования и отбор элементов 
комплекса стимулирования.  
Реклама. 
Стимулирование сбыта. 
Пропаганда. 
Личная продажа. 
 

Планирование и 
контроль в марке-
тинге. 

Сущность планирования.  
Классификация планов маркетинга. 
Содержание и классификация видов маркетингового контроля. 
Стратегический контроль. 
 

*Особенности меж-
дународного марке-
тинга. 

Содержание международного маркетинга. 
Формы экспансии на зарубежные рынки. 
Факторы, влияющие на международную маркетинговую деятельность. 
 

Интерактивная форма обучения.. Лекции нетрадиционной формы проведения 

Проблемная лекция начинается с вопросов, с постановки проблемы, которую в ходе изло-
жения материала необходимо решить. Проблемные вопросы отличаются от не проблемных тем, 
что скрытая в них проблема требует не однотипного решения, то есть готовой схемы решения в 
прошлом опыте нет. Для ответа на него требуется размышление, когда для ответа на не проблем-
ный вопрос существует правило, которое нужно знать. 

Проблемные лекции обеспечивают творческое усвоение будущими специалистами принципов и 
закономерностей изучаемой науки, активизируют учебно-познавательную деятельность студентов, 
их самостоятельную аудиторную и внеаудиторную работу, усвоение знаний и применение их на 
практике. 

 

5.2. Виды занятий и их содержание 
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Примерная тематика практических занятий 

4семестр 

№ 
Наименование раз-

дела, темы  

Содержание раздела, темы Форма те-
кущего 

контроля 

1.1. 

Введение в марке-
тинг. 

Цели и принципы маркетинговой деятельности. Ос-
новные функции и подфункции современного мар-
кетинга. Процесс управления маркетинговой дея-
тельностью. Разработка стратегии как главная зада-
ча для функционирования механизма маркетинга. 
Основные типы маркетинговых стратегий 

Устный 
контроль. 

1.2. 

Процесс управления 
маркетингом. 

Маркетинг как функция управления. Система 
планирования маркетинговой деятельности. Управ-
ление на основе ранжирования стратегических за-
дач. Содержание плана маркетинга. Маркетинговый 
раздел бизнес-плана. Его общая характеристика и 
структура. 

Влияние концепции маркетинга на организа-
ционную структуру предприятия. Виды организаци-
онных структур службы маркетинга. Подразделения 
службы маркетинга, их основные задачи и функции. 
Характер взаимосвязей службы маркетинга с други-
ми подразделениями предприятия. 

Объекты контроля. Стратегические и такти-
ческие цели контроля. Процесс контроля маркетин-
га. Внутренняя и внешняя ревизия маркетинговой 
деятельности. Факторы эффективности претворения 
в жизнь маркетинговых мероприятий. 
 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

2.1. 

Окружающая среда 
маркетинга. 

Понятие маркетинговой среды и ее структу-
ра. Контролируемые и неконтролируемые факторы. 
Обратные связи и адаптация. Основные силы, дей-
ствующие в микросреде (фирма, поставщики, по-
средники, клиентура, конкуренты, контактные ауди-
тории), их характеристика. 

Факторы макросреды. Экономическая среда. 
Природная среда. Научно-техническая среда. Поли-
тическая среда. Культурная среда. Особенности ос-
новных сил, действующих в микросреде российских 

компаний. 
 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

2.2. 

Маркетинговая ин-
формация и марке-
тинговые исследо-
вания. 

 Возрастающая роль информации в осу-
ществлении маркетинговых мероприятий. Объекты 
и цели маркетинговой информации. Система марке-
тинговой информации. Внутренняя отчетность. 
Внешняя текущая информация и ее источники. Ме-
тоды, правила и процедуры маркетинговых исследо-
ваний. 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

3.1. 

Маркетинг потреби-
тельских товаров и 
товаров производ-
ственного назначе-

Потребительский рынок и модель покупательского 
поведения. 
Характеристики покупателя 

Процесс принятия решения о покупке. 

Устный 
опрос и 

письмен-
ный кон-
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ния. Принятие решения о покупке товара- новинки. 
Рынок предприятий. 
Рынок товаров промышленного назначения 

Рынок промежуточных продавцов. 
Рынок государственных учреждений. 
 

 

троль. 

 

Маркетинг услуг и 
маркетинг в сфере 
некоммерческой 
деятельности. 

Маркетинг услуг. 
Внешний и внутренний маркетинг. 
Маркетинг организаций. 
Маркетинг отдельных лиц. 
Маркетинг мест. 
Маркетинг идей. 
Этапы планирования маркетинга идей 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

 

Товары, товарные 
марки, упаковка, 
услуги. 

Товарная политика – стратегия управления 
товаром. Маркетинговые решения относительно от-
дельных товаров (свойства товара, использование 
марок, решения относительно упаковки, маркировка 
товара, услуги по послепродажной поддержке това-
ров). 

Эффективное с коммерческой точки зрения, 
формирование товарного ассортимента. Классифи-
кация товаров для образования «товарного портфе-
ля» фирмы.  

Товарная номенклатура, ее основные пара-
метры: широта, насыщенность, глубина и гармонич-
ность). Формирование товарной номенклатуры – 

важное направление товарной политики. 
 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

5 семестр 

 

Выбор фирмой 
стратегии охвата 
рынка. 

Методы охвата рынка. 
Сегментирование рынка. 
Критерии сегментирования рынка. 
Выбор целевых сегментов рынков. 
Позиционирование товара на рынке 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

 

Разработка новых 
товаров и проблем 
жизненного цикла 
товаров. 

Роль нововведений в системе маркетинга. 
Основные этапы разработки товара новинки. 
Стратегия разработки новых товаров. 
Жизненный цикл товара и его стадии. 
Подход к этапам жизненного цикла товара 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

 

Задача и политика 
ценообразования. 

Подходы к проблеме ценообразования. 
Ценообразование на разных типах рынков. 
Методы расчета цен. 
Этапы расчета цен. 
Стратегии ценообразования. 
Виды скидок и зачетов 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

 

Каналы распределе-
ния и товародвиже-
ние. 

Природа каналов распределения. 
Члены каналов распределения. 
Структура канала. 
Виды каналов. 
Товародвижение. 
 Оптовая торговля. 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 
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Розничная торговля. 
 

 

Продвижение това-
ров. 

Комплекс маркетинговых коммуникаций. 
Разработка эффективной коммуникации. 
Разработка комплексного бюджета стимулирования 
и отбор элементов комплекса стимулирования.  
Реклама. 
Стимулирование сбыта. 
Пропаганда. 
Личная продажа. 
 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

 

Планирование и 
контроль в марке-
тинге. 

Сущность планирования.  
Классификация планов маркетинга. 
Содержание и классификация видов маркетингового 
контроля. 
Стратегический контроль. 
 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

 

*Особенности меж-
дународного марке-
тинга. 

Содержание международного маркетинга. 
Формы экспансии на зарубежные рынки. 
Факторы, влияющие на международную маркетин-
говую деятельность. 
 

Устный и 
письмен-
ный кон-

троль 

Экзамен 

*Занятия в интерактивной форме Метод кейсов. Тема: «Особенности международного 
маркетинга» 

 

Ситуационная задача  
Проблемы проникновения на зарубежный рынок  
Фирма X . GmbH (Германия) более 20 лет специализируется на производстве арматуры и 

принадлежностей для ванных комнат и водопроводной системы (краны, узлы, крепежные детали, 
душевое оборудование). Фирма предлагает свою продукцию как для домашних хозяйств, так и для 
различных организаций. Доля фирмы на внутреннем рынке — 32%, на рынке Франции — 8%, 

Бельгии — 3%, а крупная торговая компания в Майами ежегодно закупает около 4% производи-
мой продукции фирмы для продажи в США (доля 5%).  

Общий ежегодный оборот компании превышает 40 млн. немецких марок, а по указанным 
рынкам — 25 млн. немецких марок.  

Дифференциация продукции производится фирмой по размерам, цвету, стилю, отделке (ме-
таллической и пластиковой), что дает возможность занять более прочные рыночные позивдш.  

Недавно X . GmbH заказала исследование рынка России. Обнадеживающие результаты по-
будили компанию к активному внедрению на российский рынок, наметив срок внедрения — один 
год.  

• Задание  
 Порекомендуйте компании пути внедрения на рынок России.  
 Выявите потенциальные трудности, связанные с каждой возможностью проникнове-

ния.  
 Выберите и дайте обоснование методу проникновения на российский рынок.  
 Предложите рекомендации по системе товародвижения и распределения.  
 • Методические рекомендации по решению задачи Внимательно прочитайте задачу, 

так как в мини ситуации практически каждая фраза несет смысловую нагрузку. Иногда лучше 
прочитать задачу дважды.  
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Полезно ознакомиться с заданием перед тем, как изучать текст мини-ситуации. Это помо-
жет вам при чтении ситуации выделить в ней ключевые моменты. Например, в нашей задаче сле-
дует отметить такие данные;  

 20-летняя известность фирмы;  
 ассортимент и дифференциация производимой продукции с целью овладения боль-

шой долей рынка;  
 целевые рынки: домашние хозяйства и организации;  
 доли рынка (%):' ФРГ — 36, Франция — 8, Бельгия — 3, США — 5; итого 52, прочие 

рынки — 48;  

 общий оборот — свыше 40 млн. немецких марок;  
 оборот по внешним рынкам — 25 млн. немецких марок;  
 принято решение о внедрении на рынок России с обозначенным сроком (один год).  
Вопросы, поставленные в задании, требует структурированных ответов в форме сведений 

и/или рекомендаций.  
Вы выступаете в роли советника или консультанта компании. Проведите прежде всего 

общий анализ данных ситуационной задачи. Конечно, глубина этого анализа ограничена, посколь-
ку минигкейс не дает обширной информации. Поэтому некоторые вопросы могут решаться вами 
на интуитивном уровне, что весьма полезно для развития у обучающихся маркетинговой интуи-
ции.  

Так, если валовой оборот с продаж составил 40 млн. немецких марок, и у вас есть данные о 
долях рынков в зарубежных странах, то можно по крайней мере на интуитивном уровне утвер-
ждать, что продажи на новом рынке не будут больше, чем на одном из завоеванных рынков. Зна-
чит, продажи не превысят 4-5 млн. немецких марок. Первая проблема — как обеспечить успеш-
ный доступ на российский рынок. А зависит она от эффективности маркетинга, логистики и т.п.  

Компания имеет опыт маркетинговой деятельности за пределами ФРГ, владея определен-
ными долями рынка, т.е. обладает силой воздействия на рынок. Рекомендации по развитию рос-
сийского рынка будут связаны и с проблемами распространения товаров. Продукция имеет широ-
кую область применения, производство не является специализированным. Марка компании уста-
новилась и получила признание на рынке. Стимул, который движет ситуацию, — расширение 
компании, запланированный рост.  

Такой анализ необходимо провести перед подготовкой более конкретных ответов на по-
ставленные вопросы в задании.  

Теперь представим ответы на вопросы как возможный вариант. Не исключено, что среди 
обучающихся окажутся люди с прекрасной интуицией и знаниями в области бизнеса, которые 
подсказали бы фирме более эффективное решение.  

Вопрос 1. Пути внедрения компании на рынок России.  
А. Возможности:  
 а) прямой экспорт;  
 б) строительство производственной базы в России;  
 в) организация дистрибьюторской сети для распрос транения товара;  
 г) организация совместного предприятия с существу ющим российским предприяти-

ем и создание дистрибь юторского канала;  
 д) производство в России по лицензии;  
 е) создание дочерней компании по продажам за грани цей;  
 ж) организация сети продвижения товара и оценки продаж (при экспорте);  
 з) приобретение: по вертикали (дистрибьютор и опто вый торговец с существующей 

системой продвижения продаж) или по горизонтали (покупка контрольного паке та акций произ-
водителя в России);  

Б. Международные проблемы.  
Время для завоевания признания, организация сети распространения, завоевания позиций 

на рынке. Поглощение эффективно лишь для компаний, утвердившихся на рынке, но не приносит 
пользы не известным для данного региона фирмам.  
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® Вопрос 2. Трудности каждой возможности.  
а) Прямой экспорт:  
 признание на рынке;  
 сопротивление рынка иностранной торговой марке;  
 время на проникновение в сеть распределения; затруднительный контроль за ростом 

продаж; незначительное влияние торговли на продажи; трудности в связях с конечным потребите-
лем; задержки в оплате.  

б) Строительство производственной базы: инвестиции;  
 определение местонахождения;  
 обучение рабочей силы;  
 поиск квалифицированного персонала;  
 объективность информации (в частности, по размещению производственной базы и 

доходности различных возможностей);  
 задержки во времени по завоеванию рыночного признания.  
в) Организация дистрйбьюторской сети по распрос транению товара:  
 трудность отбора хороших дистрибьюторов (крупный — не обязательно лучший);  
 перенос издержек по созданию дистрйбьюторской сети на конечного потребителя;  
 возможные трудности агента по признанию продукции (дальнейшее сопротивление 

рынка);  
 связь с дистрибьютором может оказаться непостоянной;  
 поддержание достигнутого уровня продаж;  
 проблема мотивации дистрибьютора (агента);  
 лояльность к компании основана лишь на финансовщх итогах деятельности;  
 дистрибьюторы могут распространять и конкурирующий товар.  
г) Совместные предприятия: поиск подходящего партнера;  
 трудности в установлении негласных обязательств и понимания;  
 проблемы, которые могут возникнуть после подписания договора (например, поли-

тические);  
 необходимость расчета базы для репатриации прибыли и конечного вклада.  
д) Лицензирование: соответствие рынку; поддержка стандартов;  
 необходимость определения реальной эффективности издержек;  
 потеря контроля;  
 под вопросом репутация продукта;  
 маркетинг в руках третьей стороны;  
 потребность в высокотехнической документации, осложняемая дифференциацией 

продукта.  
е) Создание дочерней компании по продажам за гра ницей (весьма разумная возможность):  
 инвестиции;  
 временной лаг (освоение рынка, организация системы сбыта и т.п.);  
 надлежащее укомплектование персоналом;  
 необходимость прокладывать путь для сбыта;  
 уравнивание финансовых рисков и удовлетворение целей, стоящих перед герман-

ской фирмой.  
ж) Организация сети продвижения товара и оценка продаж (при экспорте):  
 . необходимость интеграции в иностранную экономику; культурные различия;  
 приобретение признания на персональном уровне; доведение продукции до требова-

ний рынка; организация системы продаж; поддерживающая мотивация.  
з) Приобретение (трудности краткосрочные): выбор подходящей компании;  
 достижение больших сбережений на инвестициях, чем потеря на дополнительных 

издержках;  
 выбор правильного профиля приобретения.  
© Вопрос 3, Выбор метода проникновения.  
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В качестве предлагаемого метода выхода на рынок выбрано приобретение.  
Обоснование выбора:  
 Эффективное использование временного фактора (так как задача фирмы — проник-

новение за один год).  
 Наличие системы сбыта и каналов распределения  
 Поскольку фирма занимается международным маркетингом, она имеет опыт в поис-

ках и выборе целевых сегментов  
 Экономия на инвестициях  
 Приобретение требует наименьших затрат по сравнению с другими способами для 

доступа на рынок и сохранения рыночных позиций.  
• Вопрос 4. Рекомендации но товародвижению и распределению.  
Стандартизация системы документации.  
Установление системы товарных запасов для экспортера и импортера.  
Обеспечение оптимальности заказов и поставок.  
Предложение дистрибьютором необходимого уровня сервиса в пользу потребителя.  
Четкое формулирование дистрибьюторских целей и разработка соответствующих форм 

распределения товаров.  
Использование контейнеризации перевозок.  
Поскольку приобретение было отобрано среди других способов проникновения, дистри-

быоторская сеть будет использована до появления потребности в альтернативе.  
В рамках всей системы распределения необходимо постоянно осуществлять анализ и кон-

троль издержек.  
Ш Приведенный пример представляет собой лишь один из возможных вариантов решения 

задачи и не претендует на единственно возможный. Ситуационные задачи не преследуют цель по-
иска единого ответа. В некоторых случаях может быть лишь мнение большинства или консенсус.  

Главная цель обсуждения подобных ситуаций —развитие маркетингового мышления обу-
чающихся, привлечение всех полученных ими знаний и навыков к рассмотрению и оценке различ-
ных вариантов принимаемых решений, организация логического подхода к обсуждению проблем, 
тренировка интуиции и умения дискутировать.  

Раздел I . Современная концепция маркетинга  
При подготовке к работе с ситуационными задачами данного раздела необходимо изучить 

часть I , раздел I , часть II , раздел VIII учебника «Маркетинг» под редакцией академика А. К Ро-
манова (М.: Банки и биржи, ЮНИТИ, 1995), а также следующие источники.  

Обязательная литература  
1. Герчикова ИЛ. Маркетинг и международное коммерческое дело. — М.: Внешторгиз-

дат, 1990. — Гл. 1.  
2. Ноздрева Р.Б., Цыгичко Л.И. Маркетинг: как побеждать на рынке. — М.: Финансы и 

статистика, 1991. — Гл. 1.  
3. Котлер Ф. Основы маркетинга: Пер. с англ. — М.: Прогресс, 1990. Гл. 1, 20.  
Дополнительная литература  
1. Академия рынка. Маркетинг: Пер. с франц. ¦— М.: Экономика, 1993. С. 5-18, 106-

109.  

2. Завьялов П.С., Демидов В.Е. Формула успеха: маркетинг. — М.: Международные от-
ношения, 1988. — Разд. 1.  

3. Роджерс Л. Маркетинг в малом бизнесе: Пер. с англ. («Руководство Барклайз-

банка») — М.: Аудит, ЮНИТИ, 1995. Гл. 1. '  

4. Эванс Дж.Р., Бермаи Б. Маркетинг: Пер. с англ. — М.: Экономика, 1990. — Ч. I .  
Если вы изучите (даже просто прочитаете) рекомендуемую литературу, то сможете отве-

тить на следующие вопросы, предлагаемые для самоконтроля.  
1. Дайте определение маркетингу и расскажите о его роли в экономике.  
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2. Расскажите о товарной, производственной, сбыто вой концепциях управления. В чем 
их принципиальное отличие от маркетинговой концепции. Какова сущность социально-этического 
маркетинга?  

3. В чем состоят основные принципы и функции маркетинга?  
4. Раскройте содержание маркетинговой деятельности фирмы, предприятия.  
5. Что такое «рынок» и каковы его основные характеристики?  
6. Можете ли вы сформулировать задачи маркетинга, соответствующие различным со-

стояниям спроса на рынке?  
Если вам трудно ответить на какой-либо вопрос, то необходимо более детально изучить со-

ответствующую тему.  
 

5.2.3 Задания для СРС  

 

Содержание заданий СРС: 

Тема 1. Введение в маркетинг. 
1.Что такое маркетинг? 

2.История возникновения маркетинга. 
3.Предмет и объект маркетинга. 
4.Почему необходимо изучать маркетинг? 

5.Когда, по вашему мнению, маркетинг появился в современной России? Какие объективные об-
стоятельства способствуют развитию маркетинга в нашей стране? 

6.Какие концепции маркетинга больше соответствуют российским условиям? 

7.Почему некоторые фирмы переходят от концепции маркетинга к концепции социально-

этического маркетинга? 

8.Чем отличаются фирмы использующие маркетинг от фирм не использующих маркетинг? 

9.Перечислите основные принципы маркетинга. 
10.Определите специфику маркетинговой деятельности на предприятиях различных типов. 
11.Почему в последние годы маркетинг стали применять многие некоммерческие организации? 
Подробно разъясните на конкретном примере. 
12.Приведите примеры успешного использования маркетинга российскими организациями, а так-
же зарубежными организациями, работающими на рынке России. 

Составьте таблицу: 

Маркетинговые концепции и их краткая характеристика. 
Темы рефератов: 

1.История и эволюция маркетинга. 
2.Соотношение между человеческим желанием и потребностью, их влияние на спрос. 
 

Тема 2. Процесс управления маркетингом. 
1.Существуют ли исключения из закона спроса? 

2.Могут ли кривые спроса и предложения быть в форме прямых линий? От чего зависит "крутиз-
на" кривых? 

3.Какое конкретное или прикладное значение имеет поведение кривых спроса и предложения? 

4.Критерии отбора целевых рынков, виды сегментирования. 
Темы рефератов: 

1.Методы продвижения товара. 
2.Спрос и предложение на товар. 
3.Этапы процесса управления маркетингом. 
 

 

Тема 3. Окружающая среда маркетинга. 
1.Какие вы знаете виды и типы конкуренции. 
2.Каковы методы ведения недобросовестной конкуренции? 
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3.Перечислети основные виды маркетинговых посредников. 
4.Какое влияние оказывают контролируемые и неконтролируемые факторы маркетинговой среды? 

5.Определите основные факторы маркетинговой макросреды и их влияние на деятельность пред-
приятия. 
6.Определите основные факторы маркетинговой микросреды и их влияние на деятельность пред-
приятия. 
7.Приведите примеры приспособления фирмы к макросреде? 

8.Что такое комплекс маркетинга и какое место он занимает на предприятии? 

9.В какой мере, на ваш взгляд, экономические факторы внешней среды маркетинга являются ре-
зультатом решений, принимаемых в области политической внешней среды маркетинга? 

10.Какие вы знаете виды и типы конкуренции. 
11.Каковы методы ведения недобросовестной конкуренции? 

Темы рефератов: 

1.Маркетинговые посредники. 
2.Корпоративная миссия организации. 
 

Тема 4. Маркетинговая информация и маркетинговые исследования. 
1.Объясните роль маркетинговых исследований в процессе управления маркетингом. 
2.Что собой представляют вторичные данные и чем они отличаются от первичных данных? 

3.Дайте характеристику полевым методом сбора маркетинговой информации. 
4.Какие типы экспериментов, используемых в маркетинговых исследованиях, вы знаете? 

5.Составьте таблицу блоков системы маркетинговых исследований. 
6.Подробно опишите способы сбора первичной и вторичной информации.  
7.Как вы понимаете следующее утверждение:  «Инженеры создают изделие, а маркетологи создают 
товар. При этом одна и та же продукция одновременно может быть олицетворением инженерной 
мечты и кошмаром для отдела сбыта».  
8.Приведите примеры нестандартной связи с аудиторией, чтобы заинтересовать ее в вашем това-
ре/услуге. 

Темы рефератов: 

1.Бенчмаркинг как вид маркетингового исследования. 
2.Особенности разработки анкеты для маркетинговых исследований. 
 

Тема 5. Маркетинг потребительских товаров и товаров производственного назначения. 
1.Подробно опишите 5 этапов процесса  принятия решения о покупке. 
2.Подробно опишите этапы процесса восприятия товара- новинки. 
3.Перечислите основные виды промежуточных продавцов. 
4.Перечислите основные виды государственных учреждений. 
5.Чем отличаются друг от друга рынок товаров потребительского спроса и рынок товаров про-
мышленного назначения? 

6.Какие группы факторы постоянно воздействуют поведение покупателей? 

7.Какие источники информации использует потенциальный покупатель? 

8.Зачем нужно деятелю рынка изучать поведение потребителей? 

9.В чем сущность экономического подхода, оказывающего влияние на модель покупательского 
поведения? Объясните на конкретном примере действие закона предельной полезности. 
10.Как деятель рынка может использовать теорию отношений и поведений в маркетинге? Рас-
смотрите последовательно этапы «лестницы» Догмара и объясните их значение для изучения по-
ведения покупателя. 
11.Что включает стиль жизни потребителя? Как можно учесть влияние деления 

Составьте таблицу: 
Моделей потребительского поведения. 
Темы рефератов: 
1.Современные теории мотивации и потребностей. 
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2.Виды рынков. 
 

Тема 6. Маркетинг услуг и маркетинг в сфере некоммерческой деятельности. 
1.Перечислите основные характеристики маркетинговых услуг. 
2.Перечислите основные этапы продвижения товара. 
3.В чем суть маркетинга знаменитостей. 
4.В чем суть маркетинга идей(составить краткий конспект). 

Составьте таблицу: 

Классификации маркетинговых услуг. 
Темы рефератов: 

1.Продвижение услуг. 
2.Продвижение товара. 
3.Маркетинг политических кандидатов. 
 

Тема 7. Товары, товарные марки, упаковка, услуги. 
1.Из каких частей состоит вся совокупность товаров в зависимости от потребителя и целей приоб-
ретения? 

2.Перечислите основные факторы, способствующие использованию упаковки. 
3.Перечислите функции выполняемые средствами маркировки. 
4.Виды товарного ассортимента. 
5.Перечислите характеристики товарной номенклатуры. 
6.Чем отличается товар по замыслу от товара в реальном исполнении? 

7.Какими методами осуществляется оценка конкурентоспособности товара? 

8.В чем различия между «маркой» и «товарным знаком»? 

9.Каковы функции товарного знака 

10.Что признается нарушением прав владельца товарного знака? 

11.Что представляет собой кривая ЖЦТ, что она отражает, какова ее классическая форма? 

12.Каковы особенности выведения товара на рынок? 

13.На каких потребителей следует ориентировать маркетинг нового товара? 

Представьте в виде схемы: 

Классификацию товаров. 
Темы рефератов: 

1.Маркетинг услуг.  
2.Маркетинг товаров производственного назначения.  
3.Бренд и брендинг. 
 

Тема 8. Выбор фирмой стратегии охвата рынка. 
1.Кратко опишите массовый маркетинг. 
2.Кратко опишите товарно-дифференцированный маркетинг. 
3.Кратко опишите целевой маркетинг. 
4.Опишите критерии сегментирования рынка. 
5.Перечислите основные этапы позиционирования товара на рынке. 
 

Тема 9. Разработка новых товаров и проблем жизненного цикла товаров. 
1.Охарактеризуйте основные этапы разработки товара новинки. 
2.Перечислите этапы формирование идеи(в виде схемы). 
3.Опишите стадии жизненного цикла товара. 
4.Напишите определение «товара- новинки» и его основные характеристики. 
5.Напишите и охарактеризуйте мотивы покупателей при покупке товара- новинки. 
 

Тема 10. Задача и политика ценообразования. 
1.Перечислите основные виды рынков и их характеристики. 
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2.Перечислите виды скидок и зачетов при установлении цены. 
3.Составьте таблицу методов расчета цен. 

Составьте таблицу: 

Основные стратегии маркетинга их плюсы и минусы. 
Темы рефератов: 

1.Стратегия "снятия сливок". 
2.Сстратегия прочного внедрения на рынок. 
3.Стратегия установление цены на новый товар. 
 

Тема 11. Каналы распределения и товародвижение. 

1.Опишите виды производителя от использования посредника по сбыту. 
2.Вертикальная маркетинговая система плюсы и минусы. 
3.Горизонтальная маркетинговая система плюсы и минусы. 
4.Многоканальная маркетинговая система плюсы и минусы. 
5.Виды покупателей и их характеристики. 

Представьте в виде схемы: 

Уровни каналов распределения. 
Темы рефератов: 

1.Виды производителя от использования посредника по сбыту. 
2.Функции, выполняющие члены канала распределения. 
3.Уровни канала распределения. 
4.Виды покупателей. 
 

Тема 12. Продвижение товаров. 
1.Опишите методы стимулирования сбыта. 
2.Перечислите виды каналов коммуникаций. 
3.Формы оценки результатов программы стимулирования сбыта. 
4.Перечислите виды личных продаж. 

Составьте таблицу: 

Черты пропаганды. 
Темы рефератов: 

1.Виды рекламы. 
2.Методы разработки смет расходов 

 

Тема 13. Планирование и контроль в маркетинге. 
1.Перечислите и кратко охарактеризуйте стратегии роста предприятия. 
2.Планирование и его виды. 
3.Виды контроля. 
4.Сущность ревизии маркетинга. 

Темы рефератов: 

1.Методы и цели планирования. 
2.Цели и задачи стратегического контроля. 
 

Тема 14. Особенности международного маркетинга. 
1.Сущность опосредствованного иностранного маркетинга. 
2.Сравнительная характеристика нерегулярного и регулярного иностранного маркетинга. 
3.Опишите факторы влияющие на международную маркетинговую деятельность. 

Темы рефератов: 

1.Роль России в международном маркетинге 

 

 

6. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы обучаю-
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щихся по дисциплине 

№ 

Тема (раздел) Содержание заданий, выноси-
мых на СРС 

Количество 
часов, отво-

димых на вы-
полнение за-

даний 

Учебно-

методическое 
обеспечение 

1.1. Введение в маркетинг 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

6\13 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

3,5,12, 

1.2. 

Процесс управления мар-
кетингом. 
 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

8\13 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,12, 

2.1. 
Окружающая среда мар-
кетинга 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

6\13 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,12,13 

2.2. 

Маркетинговая информа-
ция и маркетинговые ис-
следования. 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

6\13 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,10-11, 

3.1. 

Маркетинг потребитель-
ских товаров и товаров 
производственного назна-
чения. 
 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

12\13 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,12, 

3.2. 

Маркетинг услуг и марке-
тинг в сфере некоммерче-
ской деятельности 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

8\13 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5-6, 

4.1. 
Товары, товарные марки, 
упаковка, услуги. 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

8\14 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,12,14 

4.2. 
Выбор фирмой стратегии 
охвата рынка. 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

6\17 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,12,13 

5.1. 

Разработка новых товаров 
и проблем жизнного цик-
ла товаров. 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

6\17 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,7-9 
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5.2. 
Задача и политика цено-
образования 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

8\17 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,6-8, 

5.3 Продвижение товаров 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

8\17 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,7-11 

6.1 
Планирование и контроль 
в маркетинге 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

8\17 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,8-10 

6.2 
Каналы распределения и 
товародвижение 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

6\17 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,13 

6.4 
Особенности междуна-
родного маркетинга. 

Письменно дать ответы на 
вопросы; подготовка рефе-
рата, составление струк-
турных схем и таблиц (см. 
Задания для СРС к теме). 

12\17 Список лите-
ратуры: 
ОСН. И доп – 

1-3,5,10 

 

 

Виды самостоятельной работы студентов: 

 Решение ситуационных задач по дисциплине; 
 Ответы на поставленные вопросы ; 
 Подготовка маркетинговых отчетов разработки выхода на новые рынки; 
 индивидуальная работа студентов с Интернет- ресурсами. 
 

7. Фонд оценочных средств для проведения текущего контроля и промежуточной ат-
тестации обучающихся по дисциплине 
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7.1. Паспорт фонда оценочных средств 

 

В результате изучения дисциплины «Маркетинг» обучающийся, в соответствии с ФГОС 

ВО  по направлению подготовки 38.03.02 Менеджмент  вырабатывает следующие компетенции:  

Профессиональные компетенции: 

- владением навыками стратегического анализа, разработки и осуществления стратегии 
организации, направленной на обеспечение конкурентоспособности (ПК-3); 

- способностью оценивать воздействие макроэкономической среды на функционирование органи-
заций и органов государственного и муниципального управления, выявлять и анализировать ры-
ночные и специфические риски, а также анализировать поведение потребителей экономических 
благ и формирование спроса на основе знания экономических основ поведения организаций, 
структур рынков и конкурентной среды отрасли (ПК-9); 

 

Контроль и оценка результатов освоения учебной дисциплины осуществляется преподава-
телем в процессе проведения практических занятий, тестирования, а также выполнения обучаю-
щимися индивидуальных заданий. 

7.2. Перечень компетенций с указанием этапов их формирования  
 

 ПК-3 ПК-9 

Знать законодательную, нормативную и спра-
вочную литературу в области маркетин-
га 

 

Уметь разрабатывать структуру основных 
направлений 

 

целей и стратегий предприниматель-
ской деятельности; 

Владеть методами разработки программ  
 

реализацией маркетинговых про-
грамм. 

Этапы фор-
мирования: 
темы 

1,2,3,4 5,6,7 

Оценочные 
средства 
(задания к 
темам) 

1,2,3,4,5,6,7 тестирование 
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7.3.Описание показателей и критериев оценивания компетенций, а так же шкал оце-
нивания 

Уровень 
сформиро-
ванности 
компетен-
ции  

                             Этап текущего контроля 
 

 

Критерии для определения уровня сформированности компетенции 

Этап проме-
жуточной ат-
тестации (за-
чет с оценкой) 
 

 

Критерии для 
определения 
уровня сфор-
мированности 
компетенции 

 Этап 
проме-
жуточ-
ной 
атте-
стации 
(экза-
мен) 
 

 

 

Крите-
рии для 

опреде-
ления 
уровня 
сфор-
миро-
ванно-
сти 
компе-
тенции 
 

К
он

тр
ол

ьн
ая

  р
аб

от
а  

Д
ок

ла
д 

/ с
оо

бщ
ен

ие
  

Ре
ф

ер
ат

  

С
ит

уа
ци

он
ны

е 
за

да
чи

*  

Д
ел

ов
ая

 и
гр

а*
  

Д
ок

ла
ды

 н
а 

ди
ск

ус
си

он
ны

е 
те

мы
* 

 

Те
ст

 

Ра
бо

та
 н

а 
се

ми
на

ре
 (о

тв
ет

ы
 н

а 
во

пр
о-

сы
 и

 т
.п

.)*
 

Высокий  за-
чте-
но 

4-5 бал-
ла 

«отлич-
но» 

«отлич-
но» 

4-5 балла 4-5 

балла 
81-100 % 4-5 балла «отлично» «отлич-

но» 

Продвину-
тый  

за-
чте-
но 

3-4 бал-
ла 

«хоро-
шо» 

«хоро-
шо» 

3-4 балла 3-4 

балла 
61-80% 3-4 балла «хорошо» «хоро-

шо» 

Пороговый  за-
чте-
но 

3 балла «удо-
влетво-
ритель-
но»  

«удо-
влетво-
ритель-
но»  

3 балла 3 балла 41-60% 3 балла «удовлетвори-
тельно»  

«удо-
влетво-
ритель-
но»  

Ниже поро-
гового  

Не 
за-
чте-
но 

2 
балла 

«неудо-
влетво-
ритель-
но» 

«неудо-
влетво-
ритель-
но» 

2 
балла 

2 
балла 

0-40% 2 
балла 

«неудовлетво-
рительно» 

«неудо-
влетво-
ритель-
но» 

 

7.3.1 Перечень оценочных средств сформированности компетенции 

 

№ 

п/ 
п 

Наименование 

оценочного 

средства 

Краткая характеристика оценочного средства Вид комплектации оценочным 
средством в ФОС 

1 2 3 4 

4. Реферат Продукт самостоятельной работы студента, 
представляющий собой краткое изложение в 
письменном виде полученных результатов тео-
ретического анализа определенной научной 
(учебноисследовательской) темы, где автор рас-
крывает суть исследуемой проблемы, приводит 
различные точки зрения, а также собственные 
взгляды на нее. 

Перечень тем рефератов 

6.  Творческое 

задание 

Частично регламентированное задание, имеющее 
нестандартное решение и позволяющее диагно-
стировать умения, интегрировать знания различ-
ных областей, аргументировать собственную 
точку зрения. Может выполняться в индивиду-
альном порядке или группой обучающихся. 

Темы групповых и/или индивиду-
альных творческих заданий 
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7.  Тест Система стандартизированных заданий, позволя-
ющая автоматизировать процедуру измерения 
уровня знаний и умений обучающегося. 

Фонд тестовых заданий 

 

Оценивание сформированности компетенций происходит при устных ответах, а так же при 
выполнении письменных заданий. 

7.3.2. Уровневая шкала показателей сформированности компетенций 

 

При освещении оценочных средств по предмету преподаватель оценивает степень сформи-
рованности у обучающихся необходимых компетенций по следующей уровневой таксономиче-
ской шкале, предложенной Б. Блумом (США) и проф. М.В. Клариным: 

1 уровень - Знание 

Этот уровень обозначает запоминание и воспроизведение изученного материала. Речь мо-
жет идти о различных видах содержания - от конкретных фактов до целостных теорий. Общая 
черта этой категории - припоминание соответствующих сведений. Студент: знает (запоминает и 
воспроизводит) употребляемые термины; знает конкретные факты; знает методы и процедуры; 
знает основные понятия; знает правила и принципы. 

2 уровень - Понимание 

Показателем способности понимать значение изученного может служить преобразование 
(трансляция) материала из одной формы выражения в другую - его «перевод» с одного «языка» на 
другой (например, из словесной формы - в математическую). В качестве показателя понимания 
может также выступать интерпретация материала студентом (объяснение, краткое изложение) или 
же предположение о дальнейшем ходе явлений, событий (предсказание последствий, результатов). 

Такие учебные результаты превосходят простое запоминание материала. 
Обучающийся: понимает факты, правила и принципы; интерпретирует словесный матери-

ал, схемы, графики, диаграммы; преобразует словесный материал в математические выражения; 
предположительно описывает будущие последствия, вытекающие из имеющихся данных. 

3 уровень - Применение 

Этот уровень обозначает умение использовать изученный материал в конкретных условиях 
и в новых ситуациях. Сюда входят применение правил, методов, понятий, законов, принципов, 
теорий. Соответствующие результаты обучения требуют более высокого уровня владения матери-
алом, чем понимание. Студент: использует понятия и принципы в новых ситуациях; применяет 
законы, теории в конкретных практических ситуациях; демонстрирует правильное применение 
метода или процедуры. 

4 уровень - Анализ 

Этот уровень обозначает умение разбить материал на составляющие части так, чтобы ясно 
выступала его структура. Сюда относятся вычленение частей целого, выявление взаимосвязей 
между ними, осознание принципов организации целого. Студент: выделяет скрытые (неявные) 
предположения; видит ошибки и упущения в логике рассуждений; проводит разграничения между 
фактами и следствиями; оценивает значимость данных. 

5 уровень - Синтез 

Этот уровень обозначает умение комбинировать элементы так, чтобы получить целое, об-
ладающее новизной. Таким новым продуктом может быть сообщение (выступление, доклад), план 
действий, схемы, упорядочивающие имеющиеся сведения. 

Достижение соответствующих учебных результатов предполагает деятельность творческо-
го характера, направленную на создание новых схем, структур. Студент: пишет небольшое твор-
ческое сочинение; предлагает план проведения эксперимента; использует знания из различных об-
ластей, чтобы составить план решения той или иной проблемы. 

6уровень - Оценка 

Этот уровень обозначает умение оценивать значение того или иного материала (утвержде-
ния, художественного произведения, исследовательских данных и т. д.). Суждения студента долж-
ны основываться на чётких критериях: внутренних (структурных, логических) или внешних (соот-
ветствие намеченной цели). Критерии могут определяться самим обучающимся или предлагаться 
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ему извне, например, преподавателем. 
 

Промежуточная аттестация  студентов реализуется в формах контрольных работ,  тестиро-
вания, оценки качества и активности работы на семинарах, анализа добросовестности и самостоя-
тельности студента при написании курсовых и иных письменных работ, посещаемости занятий. 

Работы/ответы  студентов оцениваются по пятибалльной системе в соответствии с требова-
ниями к выставлению оценки по каждому предмету. 

Оценка устных ответов. 
Оценка “отлично” ставится, если студент: 
 Показывает глубокое и полное знание и понимание всего объёма программного ма-

териала; полное понимание сущности рассматриваемых понятий, явлений и закономерностей, тео-
рий, взаимосвязей; 

 Умеет составить полный и правильный ответ на основе изученного материала; выде-
лять главные положения, самостоятельно подтверждать ответ конкретными примерами, фактами; 
самостоятельно и аргументировано делать анализ, обобщения, выводы. Устанавливать межпред-
метные (на основе ранее приобретенных знаний) и внутрипредметные связи, творчески применять 
полученные знания в незнакомой ситуации. Последовательно, чётко, связно, обоснованно и без-
ошибочно излагать учебный материал; давать ответ в логической последовательности с использо-
ванием принятой терминологии; делать собственные выводы; формулировать точное определение 
и истолкование основных понятий, законов, теорий; при ответе не повторять дословно текст учеб-
ника; излагать материал литературным языком; правильно и обстоятельно отвечать на дополни-
тельные вопросы учителя. Самостоятельно и рационально использовать наглядные пособия, спра-
вочные материалы, учебник, дополнительную литературу, первоисточники; применять систему 
условных обозначений при ведении записей, сопровождающих ответ; использование для доказа-
тельства выводов из наблюдений и опытов; 

 Самостоятельно, уверенно и безошибочно применяет полученные знания в решении 
проблем на творческом уровне; допускает не более одного недочёта, который легко исправляет по 
требованию учителя; имеет необходимые навыки работы с приборами, чертежами, схемами и гра-
фиками, сопутствующими ответу; записи, сопровождающие ответ, соответствуют требованиям. 

Оценка “хорошо” ставится, если студент: 
 Показывает знания всего изученного программного материала. Даёт полный и пра-

вильный ответ на основе изученных теорий; незначительные ошибки и недочёты при воспроизве-
дении изученного материала, определения понятий дал неполные, небольшие неточности при ис-
пользовании научных терминов или в выводах и обобщениях из наблюдений и опытов; материал 
излагает в определенной логической последовательности, при этом допускает одну негрубую 
ошибку или не более двух недочетов и может их исправить самостоятельно при требовании или 
при небольшой помощи преподавателя; в основном усвоил учебный материал; подтверждает ответ 
конкретными примерами; правильно отвечает на дополнительные вопросы учителя. 

 Умеет самостоятельно выделять главные положения в изученном материале; на ос-
новании фактов и примеров обобщать, делать выводы, устанавливать внутрипредметные связи. 
Применять полученные знания на практике в видоизменённой ситуации, соблюдать основные 
правила культуры устной речи и сопровождающей письменной, использовать научные термины; 

 Не обладает достаточным навыком работы со справочной литературой, учебником, 
первоисточниками (правильно ориентируется, но работает медленно). Допускает негрубые нару-
шения правил оформления письменных работ.  

 

Оценка “удовлетворительно” ставится, если студент: 
 Усвоил основное содержание учебного материала, имеет пробелы в усвоении мате-

риала, не препятствующие дальнейшему усвоению программного материала; 
 Материал излагает несистематизированно, фрагментарно, не всегда последователь-

но; 
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 Показывает недостаточную сформированность отдельных знаний и умений; выводы 
и обобщения аргументирует слабо, допускает в них ошибки. 

 Допустил ошибки и неточности в использовании научной терминологии, определе-
ния понятий дал недостаточно четкие; 

 Не использовал в качестве доказательства выводы и обобщения из наблюдений, фак-
тов, опытов или допустил ошибки при их изложении; 

 Испытывает затруднения в применении знаний, необходимых для решения задач 
различных типов, при объяснении конкретных явлений на основе теорий и законов, или в под-
тверждении конкретных примеров практического применения теорий; 

 Отвечает неполно на вопросы преподавателя (упуская и основное), или воспроизво-
дит содержание текста учебника, но недостаточно понимает отдельные положения, имеющие важ-
ное значение в этом тексте; 

 Обнаруживает недостаточное понимание отдельных положений при воспроизведе-
нии текста учебника (записей, первоисточников) или отвечает неполно на вопросы учителя, до-
пуская одну-две грубые ошибки. 

 

Оценка “неудовлетворительно” ставится, если студент: 
 не усвоил и не раскрыл основное содержание материала; 
 не делает выводов и обобщений. 
 не знает и не понимает значительную или основную часть программного материала 

в пределах поставленных вопросов; 
 имеет слабо сформированные и неполные знания и не умеет применять их к реше-

нию конкретных вопросов и задач по образцу; 
 при ответе (на один вопрос) допускает более двух грубых ошибок, которые не может 

исправить даже при помощи учителя. 
 

Оценка письменных работ 

 

Оценка “отлично” ставится, если студент: 
 выполнил работу полностью, без ошибок и недочетов; 
 объем ЗУНов составляет 90-100% содержания. 
Оценка “хорошо” ставится, если студент: 
 выполнил работу полностью, но допустил в ней не более одной негрубой ошибки и 

одного недочета     или не более трех недочетов; 
 объем ЗУНов составляет 70-90% содержания 

Оценка “удовлетворительно” ставится, если студент: 
 правильно выполнил не менее половины работы  или допустил не более двух грубых 

ошибок; 
 допустил не более одной грубой и одной негрубой ошибки и одного недочета; 
 допустил не более трех негрубых ошибок; 
 одной негрубой ошибки и трех недочетов; 
 при отсутствии ошибок, но при наличии четырех-пяти недочетов; 
 владеет ЗУНами в объеме 50-70% содержания. 
Оценка “неудовлетворительно” ставится, если обучающийся: 
 допустил число ошибок и недочетов превосходящее норму, при которой может быть 

выставлена оценка “3”; 
 или если правильно выполнил менее половины работы. 
 объем ЗУНов учащегося менее 50% содержания 

 

7. 3.3. Оценивание качества устного ответа при промежуточной аттестации обучаю-
щегося  
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Уровень знаний, умений и навыков обучающегося при устном ответе во время промежу-
точной аттестации определяется оценками «отлично», «хорошо», «удовлетворительно», «неудо-
влетворительно» по следующим критериям: 

Оценка «отлично» ставится, если: 
- полно раскрыто содержание материала; 
- материал изложен грамотно, в определенной логической последовательности; 
- продемонстрировано системное и глубокое знание программного материала; 
- точно используется терминология; 
- показано умение иллюстрировать теоретические положения конкретными примера-

ми, применять их в новой ситуации; 
- продемонстрировано усвоение ранее изученных сопутствующих вопросов, сформи-

рованность и устойчивость компетенций, умений и навыков; 
- ответ прозвучал самостоятельно, без наводящих вопросов; 
- продемонстрирована способность творчески применять знание теории к решению 

профессиональных задач; 
- продемонстрировано знание современной учебной и научной литературы; 
- допущены одна - две неточности при освещении второстепенных вопросов, которые 

исправляются по замечанию. 
Оценка «хорошо» ставится, если: 
- вопросы излагаются систематизированно и последовательно; 
- продемонстрировано умение анализировать материал, однако не все выводы носят 

аргументированный и доказательный характер; 
- продемонстрировано усвоение основной литературы. 
- ответ удовлетворяет в основном требованиям на оценку «отлично», но при этом 

имеет один из недостатков: 
 в изложении допущены небольшие пробелы, не исказившие содержание ответа; 
 допущены один - два недочета при освещении основного содержания ответа, ис-

правленные по замечанию преподавателя; 
 допущены ошибка или более двух недочетов при освещении второстепенных вопро-

сов, которые легко исправляются по замечанию преподавателя. 
Оценка «удовлетворительно» ставится, если: 
- неполно или непоследовательно раскрыто содержание материала, но показано общее 

понимание вопроса и продемонстрированы умения, достаточные для дальнейшего усвоения мате-
риала; 

- усвоены основные категории по рассматриваемому и дополнительным вопросам; 
- имелись затруднения или допущены ошибки в определении понятий, использовании 

терминологии, исправленные после нескольких наводящих вопросов; 
- при неполном знании теоретического материала выявлена недостаточная сформиро-

ванность компетенций, умений и навыков, студент не может применить теорию в новой ситуации; 
- продемонстрировано усвоение основной литературы. 
Оценка «неудовлетворительно» ставится, если: 
- не раскрыто основное содержание учебного материала; 
- обнаружено незнание или непонимание большей или наиболее важной части учеб-

ного материала; 
- допущены ошибки в определении понятий, при использовании терминологии, кото-

рые не исправлены после нескольких наводящих вопросов. 
- не сформированы компетенции, умения и навыки. 
Показатели для оценки устного ответа в привязке к компетенциям и шкале оценивания приведены в нижесле-

дующей таблице: 
№ Показатели оценивания Коды компетен-

ций, проверяе-
мых с помощью 
показателей 

Шкала оценивания 
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1. Обучающийся имеет существенные пробелы в знаниях основ-
ного учебного материала по дисциплине; не способен аргу-
ментированно и последовательно его излагать, допускает гру-
бые ошибки в ответах, неправильно отвечает на задаваемые 
комиссией вопросы или затрудняется с ответом; не подтвер-
ждает освоение компетенций, предусмотренных программой 

ПК -3, ПК-9 Неудовлетворительно 

2 Обучающийся показывает знание основного материала в объ-
еме, необходимом для предстоящей профессиональной дея-
тельности; при ответе на вопросы билета и дополнительные 
вопросы не допускает грубых ошибок, но испытывает затруд-
нения в последовательности их изложения; не в полной мере 
демонстрирует способность применять теоретические знания 
для анализа практических ситуаций, подтверждает освоение 
компетенций, предусмотренных программой на минимально 
допустимом уровне 

ПК -3, ПК-9 Удовлетворительно 

3 Обучающийся показывает полное знание программного мате-
риала, основной и дополнительной литературы; дает полные 
ответы на теоретические вопросы билета и дополнительные 
вопросы, допуская некоторые неточности; правильно приме-
няет теоретические положения к оценке практических ситуа-
ций; демонстрирует хороший уровень освоения материала и в 
целом подтверждает освоение компетенций, предусмотренных 
программой 

ПК -3, ПК-9 Хорошо 

4 Обучающийся показывает всесторонние и глубокие знания 
программного материала, знание основной и дополнительной 
литературы; последовательно и четко отвечает на вопросы 
билета и дополнительные вопросы; уверенно ориентируется в 
проблемных ситуациях; демонстрирует способность приме-
нять теоретические знания для анализа практических ситуа-
ций, делать правильные выводы, проявляет творческие спо-
собности в понимании, изложении и использовании про-
граммного материала; подтверждает полное освоение компе-
тенций, предусмотренных программой 

ПК -3, ПК-9 Отлично 

 

7.4 Типовые задания и иные материалы, необходимые для оценки освоения знаний, 
умений и навыков и (или) опыта деятельности, характеризующие этапы формирования 
компетенций 
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Промежуточная аттестация является обязательной по дисциплине «Маркетинг». 
Промежуточная аттестация по дисциплине  позволяет оценить степень восприятия учебно-

го материала и проводится для оценки результатов изучения разделов/тем дисциплины.  

Рефераты 

Реферат  это краткое изложение в письменном виде содержания и результатов индивиду-

альной учебно-исследовательской деятельности, имеет регламентированную структуру, содержа-

ние и оформление.  

Задачи реферата: 

1. Формирование умений самостоятельной работы обучающихся с источниками литерату-

ры, их систематизация; 

2. Развитие навыков логического мышления; 

№ Компетенции Оценочные средства 

- владением навыка-
ми стратегического анализа, 
разработки и осуществления 
стратегии организации, 
направленной на обеспече-
ние конкурентоспособности 
(ПК-3); 

 

 

1 этап 
формирова-
ния компе-
тенции 

  Тесты по всем темам дисциплины   
 

 

Тематика рефератов   
Перечень дискуссионных тем 

2 этап 
формирова-
ния компе-
тенции  

Вопросы к зачету   
Экзаменационные вопросы     

способностью оценивать воз-
действие макроэкономиче-
ской среды на функциониро-
вание организаций и органов 
государственного и муници-
пального управления, выяв-
лять и анализировать рыноч-
ные и специфические риски, а 
также анализировать поведе-
ние потребителей экономиче-
ских благ и формирование 
спроса на основе знания эко-
номических основ поведения 
организаций, структур рынков 
и конкурентной среды отрас-
ли (ПК-9); 

 

 

1 этап 
формирова-
ния компе-
тенции 

  Тесты по всем темам дисциплины   
 

 

Тематика рефератов   
Перечень дискуссионных тем 

2 этап 
формирова-
ния компе-
тенции  

Вопросы к зачету   
Экзаменационные вопросы     
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3. Углубление теоретических знаний по проблеме исследования. 

Текст реферата должен содержать аргументированное изложение определенной темы. Ре-

ферат должен быть структурирован (по главам, разделам, параграфам) и включать разделы: введе-

ние, основная часть, заключение, список используемых источников. В зависимости от тематики 

реферата к нему могут быть оформлены приложения, содержащие документы, иллюстрации, таб-

лицы, схемы и т. д. 

Критериями оценки реферата являются: новизна текста, обоснованность выбора источни-

ков литературы, степень раскрытия сущности вопроса, соблюдения требований к оформлению. 

Оценка «отлично» ставится, если выполнены все требования к написанию реферата: обо-

значена проблема и обоснована её актуальность; сделан анализ различных точек зрения на рас-

сматриваемую проблему и логично изложена собственная позиция; сформулированы выводы, те-

ма раскрыта полностью, выдержан объём; соблюдены требования к внешнему оформлению. 

Оценка «хорошо»  основные требования к реферату выполнены, но при этом допущены 

недочёты. В частности, имеются неточности в изложении материала; отсутствует логическая по-

следовательность в суждениях; не выдержан объём реферата; имеются упущения в оформлении. 

Оценка «удовлетворительно»  имеются существенные отступления от требований к ре-

ферированию. В частности: тема освещена лишь частично; допущены фактические ошибки в со-

держании реферата; отсутствуют выводы. 

Оценка «неудовлетворительно»  тема реферата не раскрыта, обнаруживается существен-

ное непонимание проблемы или реферат не представлен вовсе. 

Рекомендуемая тематика рефератов по курсу приведена в заданиях к самостоятельной ра-

боте. 

 

 Задания для промежуточной аттестации 

 

 

Примерный вариант промежуточного теста 

 

Потребность- это? 

1. количество денег, которое потребитель может использовать для удовлетворения своих нужд 

2. нужда, воплощенная в какую-то конкретную форму  

3. товар, который способен удовлетворить нужду потребителя 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
2. Рынок покупателя определяет ситуацию, когда на рынке отмечается? 

1. большое число потребителей 

2. превышение предложения над спросом 

3. превышение спроса над предложением 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 
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3. Спрос на товар (услугу) как категорию маркетинга- это? 

1. нужда в конкретном виде продукции 

2. потребность в товаре (услуге) 
3. потребность в товаре, которая может быть оплачена потребителем 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет  

 
4. В маркетинге товар понимается как? 

1. продукт товара, произведенный для обмена 

2. физический объект 

3. набор свойств, позволяющих решить проблемы потребителя 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
5. Разновидности одного и того же товара являются? 

1. конкурентами- желаниями 

2. товарно-родовыми конкурентами 

3. товарно-видовыми конкурентами 

4. матками-конкурентами 

5. правильного ответа нет 

 
6. Любая фирма может воздействовать на рынок? 

1. через модель 4Р 

2. только рекламой 

3. только ценой 

4. только товаром 

5. правильного ответа нет 

6. все ответы верны 

 
7. Основной комплекса маркетинга является? 

1. макросреда 

2. микросреда 

3. модель 4Р 

4. субъекты маркетинга 

5. правильного ответа нет 

6. все ответы верны 

 
8. Комплекс маркетинга-микс включает в себя? 

1. управление предприятием 

2. совокупность инструментов (товар, цена, сбыт, продвижение) 
3. выбор условий реализации товара 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
9. Функциональная схема организации служб маркетинга на предприятии формиру-

ется по? 

1. географическим регионам 

2. типам рынков 

3. функциям 

4. группам товаров 

5. иным образом 

 
10. Маркетинговая среда предприятия является? 
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1. частью его микросреды 

2. частью его макросреды 

3. совокупность микро и макросреды 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
11. Понятие макросре6ды отражает? 

1. силы, влияющие на деятельность предприятия непосредственно 

2. силы, не влияющие на деятельность предприятия 

3. силы, влияющие на микросреду, в которой работает производитель 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
12. Микросреда фирмы- это? 

1. набор свойств товара 

2. функциональные структуры предприятия 

3. формальные и неформальные группы 

4. силы и субъекты, на которые фирма может влиять 

5. силы и субъекты, на которые фирма не может влиять 

6. правильного ответа нет 

 
13. Макросреда фирма- это? 

1. набор свойств товара 

2. функциональные структуры предприятия 

3. формальные и неформальные группы 

4. силы и субъекты, на которые фирма может влиять 

5. силы и субъекты, на которые фирма не может влиять 

6. правильного ответа нет 

 
14. К микросреде предприятия не относиться? 

1. средства массовой информации 

2. население всей страны 

3. торговые организации 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
15. Контактные аудитории- это? 

1. субъекты, которые могут оказать влияние на способность предприятия достигать поставленных 
целей 

2. субъекты, которые непосредственно входят в контакт с предприятием и поставляют ему товары 

3. субъекты, которые непосредственно контактируют с предприятием, покупая его товары 

4. правильного ответа нет 

 
16. «Философия маркетинга» утверждает, что цели организации могут быть достиг-

нуты в сфере? 

1. производства 

2. распределения 

3. удовлетворения потребностей 

4. реализации 

5. все ответы верны 

6. правильного ответа нет 

 
17. Благожелательное отношение потребителей к широко распространенным и до-
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ступным по цене товарам (услугам)- это основание для реализации маркетинговой концеп-
ции? 

1. совершенствования товара 

2. интенсификации коммерческих усилий (реклама) 
3. совершенствования производства 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
18. Ориентация фирмы на извлечение прибыли в основном за счет увеличения объе-

мов продаж производимого товара (услуги) характерна для? 

1. стратегии современного маркетинга 

2. интенсификации коммерческих усилий 

3. стратегии совершенствования производства 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
19. Стратегия, построенная на предположении, что потребители будут покупать това-

ры (услуги) только наивысшего качества, соответствует маркетинговой концепции? 

1. совершенствования производства 

2. современного маркетинга 

3. совершенствования товара 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
20. Согласно маркетинговой концепции, для эффективного функционирования в 

условиях рыночной экономики предприятие должно стремиться к получению максималь-
ной прибыли от своей деятельности за счет? 

1. поддержания максимальных, допускаемых конъюнктурой рынка, цен на товары (услуги) 
2. максимального снижения издержек производства 

3. наилучшего удовлетворения спроса клиентуры на товары наиболее выгодным для предприятия 
образом 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
21. Концепция интенсификации коммерческих усилий определяет цель маркетинго-

вой деятельности- увеличение продаж за счет? 

1. использования интенсивных технологий производства 

2. стимулирования сбыта 

3. удовлетворения потребностей потребителей 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
22. Какая концепция утверждает, что потребители будут благосклонны к товарам и 

услугам, широко распространенным и доступным по цене? 

1. совершенствования производства 

2. совершенствование товара 

3. интенсификации коммерческих усилий 

4. маркетинга 

5. маркетинга-взаимодействия 

 
23. Какая концепция утверждает, что потребители будут благосклонны к товарам и 

услугам высшего качества, независимо от цены? 

1. совершенствования производства 
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2. совершенствование товара 

3. интенсификации коммерческих усилий 

4. маркетинга 

5. маркетинга-взаимодействия 

 
24. Какая концепция утверждает, что желаемого объема продаж нельзя достичь, если 

отсутствует агрессивная реклама? 

1. совершенствования производства 

2. совершенствование товара 

3. интенсификации коммерческих усилий 

4. маркетинга 

5. маркетинга-взаимодействия 

 
25. Какая концепция утверждает, что цели организации могут быть достигнуты при 

помощи удовлетворения потребностей более эффективным, чем у конкурентов, способом? 

1. совершенствования производства 

2. совершенствование товара 

3. интенсификации коммерческих усилий 

4. маркетинга 

5. маркетинга-взаимодействия 

 
26. По характеру исследования цели могут быть? 

1. кабинетные или полевые 

2. перспективные или текущие 

3. поисковые, описательные или экспериментальные 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
27. По значению исследования цели могут быть? 

1. кабинетные или полевые 

2. перспективные или текущие 

3. поисковые, описательные или экспериментальные 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
28. По источникам информации исследования могут быть? 

1. кабинетные ил полевые 

2. перспективные или текущие 

3. поисковые, описательные или экспериментальные 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
29. Закрытые вопросы включают в себя? 

1. источники информации 

2. возможные варианты ответов 

3. вторичную информацию 

4. первичную информацию 

5. все ответы верны 

6. правильного ответа нет 

 
30. К какому виду исследования рынка относится изучение различных справочников 

и статистической литературы? 

1. кабинетные исследования 
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2. полевые исследования 

3. не относится к исследованиям 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
31. Совокупность сведений об объекте, перемещающихся в устойчивом направлении, 

представляет собой? 

1. базу данных 

2. информационный поток 

3. маркетинговую информационную систему 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
32. Целью функционирования маркетинговой информационной системы является? 

1. создание плана маркетинга 

2. предоставление информации для принятия управленческих решений 

3. реализация маркетинговой концепции управления предприятием 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
33. Основные процессы, которые необходимо организовать для функционирования 

маркетинговой информационной системы? 

1. сбор, переработка, анализ, передача и хранение информации 

2. принятие решения по управлению предприятием 

3. принятие решений по управлению маркетингом 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
34. Для функционирования маркетинговой информационной системы необходимы 

следующие ресурсы? 

1. квалификационный персонал, обладающий навыками сбора и обработки информации 

2. методические приемы работы с информацией 

3. офисное оборудование 

4. все перечисленные выше 

5. правильного ответа нет 

 
35. Маркетинговая информация в зависимости от стадии переработки может быть? 

1. внешний 

2. внутренний 

3. первичной 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
36. Система анализа маркетинговой информации включает в себя? 

1. базы данных 

2. систему маркетинговой информации 

3. банк методов и моделей 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
37. Банк моделей необходим для? 

1. выполнение статистических расчетов 

2. поддержки принятия управленческих решений 
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3. упрощенная коммуникация 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
38. Продуктом функционирования маркетинговой информационной системы являет-

ся? 

1. базы данных о состоянии маркетинговой среды предприятия и отчеты маркетинговых исследо-
ваний 

2. источники первичной и вторичной информации 

3. банк методов и моделей 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
39. Предприятию необходимо оценить в процентах ту часть посетителей магазина, ко-

торые сделали покупки. Какой метод исследования целесообразно использовать? 

1. наблюдение  

2. опрос 

3. эксперимент 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
40. Исследование поведения людей в магазине предполагает следующую форму 

наблюдения? 

1. лабораторную 

2. кабинетную 

3. полевую 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
41. В случаях, когда необходимо обеспечить стабильность условий проведения иссле-

дования, используются такая форма наблюдения, как? 

1. полевая 

2. лабораторная 

3. с непосредственным участием исследования 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
42. В чем заключается отличие панельного опроса от других видов опроса? 

1. проводится по одной и той же теме на разных выработках 

2. проводится на одной и той же выборке по разными темам 

3. проводится по одной и той же теме на одной и той же выработке в произвольное время 

4. проводится по той же теме, на той же выборке через четко определенные периоды времени 

5. правильного ответа нет 

 
43. Вопросы, именуемые «детектор», используется для проверки? 

1. уровня знаний респондента о предмете исследования 

2. искренности высказываний респондента 

3. правильности составления анкеты 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
44. Открытые вопросы используются в тех случаях, когда? 

1. у аудитории не имеется четкой позиции в отношении поставленной проблемы 
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2. необходимо получить оценку респондентом какого-либо события 

3. требуется разнообразная группировка респондентов 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
45. Открытые вопросы анкеты не включают в себя? 

1. завершение предложения 

2. словесную ассоциацию 

3. семантический дифференциал 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
46. Способ связи с аудиторией, который характеризуется возможностью быстро полу-

чить информацию с небольшими затратами, это? 

1. телефон 

2. почта 

3. интернет 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
47. Сложность вопросов может быть препятствием для использования такого вида 

связи с аудиторией, как? 

1. почта 

2. телефон 

3. интервью 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
48. Что такое сегментирование рынка? 

1. деление конкурентов на однородные группы 

2. деление потребителей на однородные группы 

3. деление товара на однородные группы 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
49. Позиционирование товара –это? 

1. определение основных потребительских свойств товара и их сравнение с аналогичными свой-
ствами товара-конкурента для уточнения места товара на рынке 

2. анализ всего комплекса рыночной политики предприятия в отношении товара 

3. определение потенциальных потребителей товара 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
50. Критерии оценки сегментов необходимы для? 

1. определения емкости рынка 

2. обоснования целевого рынка 

3. формирования предложения для сегмента 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
51. Рынок товаров потребительского назначения состоит из? 

1. компаний, которые приобретают товары для их последующей реализации 

2. покупателей, приобретающих товары для личного пользования 
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3. людей, приобретающих товары для личного пользования 

4. фирм- производителей товаров потребительского назначения 

5. все ответы верны 

6. правильного ответа нет 

 
52. Товары повседневного спроса характеризуются? 

1. распространением через сеть специальных магазинов 

2. приобретением на большую сумму денег 

3. отсутствием необходимости в дополнительных консультациях продавцов 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
53. Задачей товарной политики является? 

1. управление жизненным циклом товаров и их конкурентоспособностью 

2. поиск потребителей, желающих приобрести товар 

3. производить как можно больше товаров 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
54. Первая стадия в процессе создания нового продукта- это? 

1. управленческий анализ 

2. конструктирование товара 

3. создание идеи 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
55. Понятие « уровни товара» отражает? 

1. наличие нескольких видов упаковки товара 

2. позиции, с которых рассматриваются характеристики товара 

3. сорт товара, его качество 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
56. Изменение ассортимента товара путем вариации товара означает? 

1. создание комплиментарного ( сопутствующего) товара 

2. создание нового продукта с изменением параметрами наряду со старыми вариантами товара 

3. создание нового продукта взамен старого варианта товара 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
57. Создание модификации товара на основе повышения его качества целесообразно? 

1. при наличии технологии, повышающей качество товара 

2. при наличии ресурсов на проведение НИОКР 

3. при наличии результатов маркетингового исследования 

4. при наличии параметров качества, улучшение которых потребитель сможе6т оценить как поло-
жительные изменения 

5. правильного ответа нет 

 
58. Товарная марка предназначена для того, чтобы? 

1. компенсировать недостающее товару качество 

2. обосновать перед потребителем более высокую цену на товар 

3. дифференцировать товар на рынке среди себе подобных 

4. все ответы верны 
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5. правильного ответа нет 

 
59. Качество товара- это? 

1. набор необходимых функциональных характеристик товара предназначенных потребителями 
обязательными 

2. способность товара выполнять свое функциональное назначение 

3. отсутствие у товара видимых дефектов 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
60. Спрос можно считать эластичным, если? 

1. при несущественном снижении цены значительно увеличивается спрос 

2. при существенном снижении цены спрос увеличивается незначительно 

3. при изменении цены спрос не изменяется 

4. спрос изменяется независимо от цены 

5. все ответы верны 

6. правильного ответа нет 

 
61. Каким образом изменится объем спроса, если известно, что коэффициент эластич-

ности равен 1, а цена увеличится на 10%? 

1. снизиться на 10% 

2. увеличится на 10% 

3. снизиться на 1% 

4. увеличится на 1% 

5. не изменится 

6. правильного ответа нет 

 
62. Точка безубыточности- это? 

1. цена, при которой предприятие начинает получать прибыль 

2. объем производства, при котором производитель работает без убытков 

3. уровень затрат, необходимый для производства продукции 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
63. Чем отличается стратегия ценообразования, направленная на продажу товаров по 

низким ценам, от распродажи? 

1. длительностью действия 

2. величиной цены, по которой продается товар 

3. ничем не отличается 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
64. Ценовая эластичность на «нормальный» товар при цене 48 руб составляет- 0,8. Ес-

ли в начальный период времени объем продаж составляет 1000 ед, то насколько единиц из-
менится объем продаж при повышении цены на 4 рубля? 

1. уменьшится на 63 ед 

2. уменьшиться на 126 

3. увеличится на 126 

4. увеличится на 63 

5. правильного ответа нет 

 
65. При каком состоянии спроса производитель может не использовать рекламу? 

1. при снижающемся спросе 
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2. при негативном спросе 

3. при отрицательном спросе 

4. при чрезмерном спросе 

5. правильного ответа нет 

 
66. Реклама- это? 

1. неличная коммуникация 

2. немассовая коммуникация 

3. двухсторонняя коммуникация 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
67. В качестве недостатка прямого канала распространения рекламы можно указать? 

1. конфиденциальность обращения 

2. высокую стоимость обращения в расчете на одни контакт 

3. консервативность аудитории 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
68. Физическое распределение товара означает? 

1. продажу его через посредников 

2. транспортировку и хранение 

3. безвозмездную передачу товара клиенту 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
69. Интенсивное распределение товара осуществляется? 

1. поставками в сеть специализированных магазинов 

2. через большое число торговых точек массового назначения 

3. путем поставки товара непосредственно потребителю 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
70. Канал распределения – это? 

1. способ распространения рекламы 

2. совокупность организации и или лиц, принадлежащими производителю 

3. с помощью почты 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
71. При использовании прямого канала распределения продажа товара осуществляет-

ся? 

1. коммивояжерами фирмы 

2. магазинами розничной торговли, принадлежащими производителю 

3. с помощью почты 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 
72. Широта канала распределения означает? 

1. число посредников на одном уровне канале распределения 

2. количество реализуемых товарных групп 

3. число уровней канала распределения 

4. все ответы верны 
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5. правильного ответа нет 

 
73. Принципиальное отличие оптовой торговли от розничной заключается в следую-

щем? 

1. покупателями оптовой торговли не является частные лица, приобретающие товар для последу-
ющей перепродажи 

2. покупателями оптовой торговли не является частные лица, приобретающие товар для личного 
потребления 

3. покупателями оптовой торговли являются только организации 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

Итоговый контроль проводится в виде экзамена. Объектом контроля является достижение 
заданного программой уровня владения  коммуникативной компетенцией. 

На экзамене студенты должны показать: 
1. Знание учебного материала в соответствии с учебной программой дисциплины (степень 

освоения имеющейся литературы по теме, учебному вопросу) 

2. Наличие конспекта лекций и его отработка во время самостоятельной работы. 
3. Активность на занятии (выступления на семинарских занятиях; умение и стремление зада-

вать вопросы, участие в дискуссии, подготовка научных сообщений и рефератов). 
 

Задания для итогового контроля по дисциплине 

Вопросы к экзамену: 

 

 

1. Предмет и метод маркетинга 

2. Этапы развития маркетинга как науки.  
3. Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства.  
4. Понятие и сущность маркетинга. 
5. Цели и основные принципы маркетинга.  
6. Основные функции маркетинга. Комплекс маркетинга. Исследование рынка. 
7. Субъекты маркетинга в предпринимательской сфере: производители товаров и услуг, по-

требители и посредники. 
8. Маркетинговая среда.  
9. Определение рынка и рыночного хозяйства.  
10. Понятие спроса и предложения на рынке. Конъюнктура рынка и рыночное равновесие.  
11. Потребности и процесс их развития.  
12. Виды рынков и их классификация. 
13. Формы воздействия государства на спрос и предложение. 
14. Сущность маркетинга как рыночной деятельности предприятия.  
15. Содержание маркетинга как торговой, сбытовой деятельности фирм.  
16. Основные элементы комплекса маркетинга: товар, цена, сбыт, продвижение. 
17.  Товарная политика.  
18. Ценовая политика. Каналы распределения и товародвижения.  
19. Спрос и стимулирование сбыта.  
20. Коммуникативная политика в маркетинге.  
21. Реклама в системе маркетинговых коммуникаций.  
22. Основные формы маркетинга. 
23. Классификация маркетинга в зависимости от вида товара. 
24. Классификация маркетинга в зависимости от состояния спроса на рынке. 
25. Понятие сегментации (сегментирования) рынка, ее роль в маркетинге. 
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26. Основные характеристики и принципы сегментации рынка:  
27. Классификация подвидов маркетинга в зависимости от выбора сегмента на рынке. 
28. Позиционирование товаров на рынке: понятие и содержание, цели и направления. 
29. Содержание маркетинговых исследований. Основные методы проведения маркетинговых 

исследований. 
30. Структура, содержание и основные источники маркетинговой информации.  
31. Информационное обеспечение маркетинга.  
32. Жизненный цикл продукции: понятие, концепция и характеристика этапов. Стратегии мар-

кетинга в зависимости от стадий жизненного цикла товаров. 
33. Фирменный стиль. Товарные марки. Слоган. Бренд. 
34. Маркетинговые стратегии цен.  
35. Комплекс маркетинговых коммуникаций.  
36. Понятие прямого маркетинга и его инструмента. 
37. Классификация основных методов и средств стимулирования сбыта продукции.  
38. Сущность маркетинговой деятельности и организации службы маркетинга.  
39. Маркетинговые службы предприятия (фирмы) и их основные подразделения.  
40. Кадры маркетинговых служб. Задачи, обязанности, права и ответственность директора по 

маркетингу. Культура и стиль управления маркетингом. 
41. Планирование в системе маркетинга: цели, стратегии, средства и стадии. Маркетинговая 

часть бизнес-плана: сущность и содержание.  
42. Стратегия маркетинга и критерии ее выбора.  
43. Бюджет маркетинга как составная часть плана маркетинга. Способы составления бюджета 

маркетинга. 
Оценка эффективности маркетинговой деятельности 

 

7.5 Методические материалы, определяющие процедуры оценивания знаний умений и 
навыков и (или) опыта деятельности, характеризующие этапы формирования компетенций 

 

7.5.1 Сводный перечень обобщенных критериев оценки разных форм контроля 

 

Оценка знаний, умений, навыков может быть выражена в параметрах: 
 «очень высокая», «высокая», соответствующая академической оценке «отлично»; 

«достаточно высокая», «выше средней», соответствующая академической оценке «хорошо»; 

 «средняя», «ниже средней», «низкая», соответствующая академической оценке 
«удовлетворительно»; 

 «очень низкая», «примитивная», соответствующая академической оценке «неудовле-
творительно». 

Критерии оценивания: 
 Полнота знаний теоретического материала;  
 Полнота знаний практического контролируемого материала, демонстрация умений и 

навыков решения типовых задач, выполнения типовых заданий/упражнений; 
 Умение извлекать и использовать основную (важную) информацию из заданных 

теоретических, научных, справочных, энциклопедических источников; 
 Умение собирать, систематизировать, анализировать и грамотно использовать ин-

формацию из самостоятельно найденных теоретических источников; 
 Умение собирать, систематизировать, анализировать и грамотно использовать прак-

тический материал для иллюстраций теоретических положений; 
 Умение самостоятельно решать проблему/задачу на основе изученных методов, при-

емов, технологий; 
 Умение ясно, четко, логично и грамотно излагать собственные размышления, делать 

умозаключения и выводы; 
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 Умение соблюдать заданную форму изложения (доклад, эссе, другое); 
 Умение пользоваться ресурсами глобальной сети (интернет); 
 Умение пользоваться нормативными документами; 
 Умение создавать и применять документы, связанные с профессиональной деятель-

ностью; 
 Умение определять, формулировать проблему и находить пути ее решения; 
 Умение анализировать современное состояние отрасли, науки и техники; 
 Умение самостоятельно принимать решения на основе проведенных исследований; 

Умение и готовность к использованию основных (изученных) прикладных программных средств; 
 Умение создавать содержательную презентацию выполненной работы; 
 Другое. 
Критерии оценки компетенций: 

 Способность к публичной коммуникации (демонстрация навыков публичного вы-
ступления и ведения дискуссии на профессиональные темы, владение нормами литературного 
языка, профессиональной терминологией, этикетной лексикой); Способность эффективно рабо-
тать самостоятельно; 

 Способность эффективно работать в команде; 
 Готовность к сотрудничеству, толерантность; 
 Способность организовать эффективную работу команды; 
 Способность к принятию управленческих решений; 
 Способность к профессиональной и социальной адаптации; 
 Способность понимать и анализировать социальные, экономические и экологиче-

ские последствия своей профессиональной деятельности; 
 Владение навыками здорового образа жизни; 
 Готовность к постоянному развитию; 
 Способность использовать широкие теоретические и практические знания в рамках 

специализированной части какой-либо области; 
 Способность демонстрировать освоение методов и инструментов в сложной и спе-

циализированной области; 
 Способность интегрировать знания из новых или междисциплинарных областей для 

исследовательского диагностирования проблем; 
 Способность демонстрировать критический анализ, оценку и синтез новых сложных 

идей; 
 Способность оценивать свою деятельность и деятельность других; 
 Способность последовательно оценивать собственное обучение и определять по-

требности в обучении для его продолжения; 
 Другое. 
 

7.5.2. Средства оценивания для  промежуточной и текущей аттестации 

 

Конспект позволяет формировать и оценивать умения обучающихся по переработке ин-

формации. 
Параметры оценочного средства (пример) 

Тема «Индивидуально-психологические качества 
личности» 

Источник конспектирования, 
полное биографическое описа-

ние 

Предел длительности контроля 45 мин. 
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Критерии оценки: 
- оптимальный объем текста (не более одной трети ориги-
нала); 
- логическое построение и связность текста; 
- полнота/ глубина изложения материала (наличие ключе-
вых положений, мыслей); 
- визуализация информации как результат ее обработки 
(таблицы, схемы, рисунки); 
- оформление (аккуратность, соблюдение структуры ори-
гинала). 

мах 5 баллов 

«5» (отлично), если Задание выполнено полностью 

«4» (хорошо) , если Задание выполнено с незначи-
тельными погрешностями«3» (удовлетворительно), если Обнаруживает знание и пони-

мание большей части задания«2» (неудовлетворительно), если Обнаруживает недостаточный 
уровень знания, непонимание  

большей части задания 

 

 

Реферат - продукт самостоятельной работы студента, представляющий собой краткое из-
ложение в письменном виде полученных результатов теоретического анализа определенной науч-
ной (учебно-исследовательской) темы, где автор раскрывает суть исследуемой проблемы, приво-
дит различные точки зрения. В ФОС приводится перечень тем, среди которых студент может вы-
брать тему реферата. 

Параметры оценочного средства (пример) 
Предел длительности контроля Защита: 10 мин выступление 

+ ответы на вопросы. 

Критерии оценки (собственно текста реферата и защиты): 
- информационная достаточность; 
- соответствие материала теме и плану; 
- стиль и язык изложения (целесообразное использование 
терминологии, пояснение новых понятий, лаконичность, ло-
гичность, правильность применения и оформления цитат и 
др.); 
- наличие выраженной собственной позиции; 
- адекватность и количество использованных источников (7 

- 10); 

- владение материалом. 

мах 5 баллов 

«5» (отлично), если Задание выполнено полно-
стью «4» (хорошо) , если Задание выполнено с незна-

чительными погрешностями«3» (удовлетворительно), если Обнаруживает знание и по-
нимание большей части зада-

ния
«2» (неудовлетворительно), если Обнаруживает недостаточный 

уровень знания, непонимание  
большей части задания 

 

Оценивание результатов обучения на экзамене 

Экзамен - процедура, проводимая по установленным правилам для оценки чьих - либо зна-
ний, умений, компетенций по какому-либо учебному предмету, модулю и т.д. Процедура проведе-
ния экзамена может быть организована по-разному . 

Традиционный экзамен предполагает выдачу списка вопросов, выносимых на экзамен, за-
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ранее (в самом начале обучения или в конце обучения перед сессией). Экзамен включает, как пра-
вило, две части: теоретическую (вопросы) и практическую (задачи, практические задания, кейсы и 
т.д.). Для подготовки к ответу на вопросы и задания билета, который студент вытаскивает случай-
ным образом, отводится время в пределах 30 минут. После ответа на теоретические вопросы биле-
та, как правило, ему преподаватель задает дополнительные вопросы. Компетентностный подход 
ориентирует на то, чтобы экзамен обязательно включал деятельностный компонент в виде зада-
чи/ситуации/кейса для решения. 

Распределение вопросов и заданий по билетам приводится в ФОС и находится в закрытом 
для студентов доступе. 

В традиционной системе оценивания именно экзамен является наиболее значимым оценоч-
ным средством и решающим в итоговой отметке учебных достижений студента.  

Кроме того, экзамен может проходить и в иной форме, не основанной на вопросе- ответе: в 
форме деловой игры, защиты портфолио, проекта, а также в формах, описанных ниже. 

Основные критерии устной части экзамена могут быть, при использовании различных 
форм проведения экзамена критерии могут быть пересмотрены, дополнены, конкретизированы с 
учетом специфики учебного материала и формируемых компетенций. 

Таблица  - Основные критерии оценки устного экзамена  

Критерии  Шкала оценивания 

 «отлично» «хорошо» «удовлетворительно» 

Владение спе-
циальной тер-
минологией 

Свободно владеет тер-
минологией из различ-
ных разделов курса, 

Владеет терминологи-
ей, делая ошибки; при 
неверном употребле-
нии сам может их ис-
править 

Редко использует при от-
вете термины, подменяет 
одни понятия другими, не 
всегда понимая разницы 

Глубина и 
полнота зна-
ния теорети-
ческих основ 

курса 

Демонстрирует пре-
красное знание предме-
та, соединяя при ответе 
знания из разных разде-
лов, добавляя коммен-
тарии, пояснения, обос-
нования 

Хорошо владеет всем 
содержанием, видит 
взаимосвязи, может 
провести анализ и т.д., 
но не всегда делает это 
самостоятельно без по-
мощи экзаменатора 

Отвечает только на кон-
кретный вопрос, соединя-
ет знания из разных раз-
делов курса только при 
наводящих вопросах экза-
менатора 

Умение про-
иллюстриро-
вать 

теоретический 
материал при-
мерами 

Отвечая на вопрос, мо-
жет быстро и безоши-
бочно проиллюстриро-
вать ответ собственны-
ми примерами 

Может подобрать соот-
ветствующие примеры, 
чаще из имеющихся в 
учебных материалах 

С трудом может соотнести 
теорию и практические 
примеры из учебных ма-
териалов; примеры не все-
гда правильные 
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Дискурсивные 
умения (если 
включены в 
результаты 
обучения) 

Демонстрирует различ-
ные формы мыслитель-
ной деятельности: ана-
лиз, синтез, сравнение, 
обобщение и т.д. Владе-
ет аргументацией, гра-
мотной, лаконичной, 
доступной и понятной 
речью. 

Присутствуют некото-
рые формы мыслитель-
ной деятельности: ана-
лиз, синтез, сравнение, 
обобщение и т.д. 
Хорошая аргумента-
ция, 
четкость, лаконичность 

ответов. 

С трудом применяются 
некоторые формы мысли-
тельной деятельности: 
анализ, синтез, сравнение, 
обобщение и т.д. Слабая 
аргументация, нарушен-
ная логика при ответе, од-
нообразные формы изло-
жения мыслей. 

 

 

8. Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для освое-
ния дисциплины 

Основная литература: 

 

Нуралиев С.У. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебник для бакалавров/ Нуралиев С.У., Нура-
лиева Д.С.— Электрон. текстовые данные.— М.: Дашков и К, 2014.— 362 c.— Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/14064.— ЭБС «IPRbooks», по паролю 

Акулич И.Л. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебник/ Акулич И.Л.— Электрон. текстовые дан-
ные.— Минск: Вышэйшая школа, 2014.— 544 c.— Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/35493.— ЭБС «IPRbooks», по паролю 

Ким С.А. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебник/ Ким С.А.— Электрон. текстовые данные.— 

М.: Дашков и К, 2015.— 258 c.— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/24795.— ЭБС 
«IPRbooks», по паролю 

Романов А.А. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебное пособие/ Романов А.А., Басенко В.П., 
Жуков Б.М.— Электрон. текстовые данные.— М.: Дашков и К, 2016.— 440 c.— Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/35291.— ЭБС «IPRbooks», по паролю 

Годин А.М. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебник для бакалавров/ Годин А.М.— Электрон. 
текстовые данные.— М.: Дашков и К, 2014.— 656 c.— Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/10938.— ЭБС «IPRbooks», по паролю 

Цахаев Р.К. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебник/ Цахаев Р.К., Муртузалиева Т.В.— Элек-
трон. текстовые данные.— М.: Дашков и К, 2015.— 550 c.— Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/14063.— ЭБС «IPRbooks», по паролю 

Маркетинг в отраслях и сферах деятельности [Электронный ресурс]: учебник/ В.Т. Гришина [и 
др.].— Электрон. текстовые данные.— М.: Дашков и К, 2013.— 446 c.— Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/14059.— ЭБС «IPRbooks», по паролю 

Алексунин В.А. Маркетинг [Электронный ресурс]: учебник/ Алексунин В.А.— Электрон. тексто-
вые данные.— М.: Дашков и К, 2014.— 200 c.— Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/35282.— ЭБС «IPRbooks», по паролю 

 

Дополнительная литература: 

 

1. Акулич, И. Л. Маркетинг: учебник для студентов высших учебных заведений по экономи-
ческим специальностям / И. Л. Акулич. – Минск: Вышэйшая школа, 2010. – 524 с. 

2. . Белоусова, С. Н. Маркетинг: учебное пособие по специальностям экономики и управления 
/ С. Н. Белоусова. – Ростов-на-Дону: Феникс, 2010. – 381 с. 
Борушко, Н. В. Маркетинговые коммуникации: курс лекций / Н. В. Борушко. - Минск: 
БГТУ, 2012. - 306 с. 
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3.  Годин, А. М. Маркетинг: учебник для экономических вузов по направлению "Экономика" 
и специальности "Маркетинг" / А. М. Годин. – Москва: Дашков и Кº, 2010. – 671 с.  

4. Дурович, А.П. Маркетинг: курс интенсивной подготовки: [учебное пособие] / А. П. Дуро-
вич. – Минск: Современная школа, 2010. – 253 с.  

5. Казущик, А. А. Основы маркетинга: учебное пособие / А. А. Казущик. - Минск: Беларусь, 
2011. - 246 с. 

6. Карпеко, О. И. Промышленный маркетинг: учебное пособие для студентов высших учеб-
ных заведений по специальности "Маркетинг" / О. И. Карпеко. – Минск: БГЭУ, 2010. – 414 

с.  
7. Кобелев, О. А. Электронная коммерция: учебное пособие для студентов / О. А. Кобелев. - 

Москва: Дашков и Кº, 2011. – 682 с.  
8. Котлер, Ф. Основы маркетинга: краткий курс: [перевод с английского] / Филип Котлер. - 

Москва [и др.]: Вильямс, 2012. - 488 с.  
9. Маркетинг: учебное пособие для магистров, аспирантов и специалистов, осуществляющих 

маркетинговую деятельность / [И. М. Синяева и др.]. - Москва: Вузовский учебник: Инфра-

М, 2013. - 383 с.  
10. Маркетинг в коммерции: учебник: для студентов / И. М. Синяева, С. В. Земляк, В. В. Синя-

ев. - Москва: Дашков и Кº, 2011. – 543 с.  
11. Маркетинговые коммуникации: учебник: для высших учебных заведений по специальности 

"Маркетинг" / И. М. Синяева, С. В. Земляк, В. В. Синяев. – Москва: Дашков и К°, 2011. – 

323 с.  
12. Маркетинг в вопросах и решениях: учебное пособие для студентов / И. В. Захарова, Т. В. 

Евстигнеева. – Москва: КноРус, 2011. – 303 с.  
13. Маркетинг: учебное пособие по направлению 080500 "Менеджмент" / Л. Е. Басовский, Е. Н. 

Басовская. – Москва: Инфра-М, 2010. – 420 с.  
14. Маркетинг: [перевод с английского] / Роман Хибинг, Скотт Купер. – Москва: Эксмо, 2010. 

– 846 с.  
15. Маркетинговые исследования: учебное пособие для студентов / Т. Г. Зорина, М. А. Сло-

нимская. – Минск: Белорусский государственный экономический университет, 2010. – 410 

c.  

16. Маркетинг: учебник для экономических вузов / Р. К. Цахаев, Т. В. Муртузалиева. – Москва: 
Дашков и Кº, 2009. – 548 с.  

17. Основы маркетинга. Теория и практика: [учебное пособие] / И. И. Пичурин, О. В. Обухов, 
Н. Д. Эриашвили. - Москва: ЮНИТИ-ДАНА, 2011. – 381 с.  

18. Прокшина, Т. П. Маркетинг: учебное пособие / Т. П. Прошкина. – Ростов-на-Дону: Феникс, 
2010. – 314 c.  

19. Управление маркетингом: [учебник для вузов: перевод с английского] / Н. Капон, В. Кол-
чанов, Дж. Макхалберт. – Санкт-Петербург [и др.]: Питер: Лидер, 2010. – 832 с. 
 

 

 

9. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет», необ-
ходимых для освоения дисциплины 

1. Справочно-информационная система «Гарант»,www.garant.ru – Система «Гарант» 

2. Базы данных справочно-информационных систем «Консультант плюс», www.consultant.ru  - 

Общероссийская сеть распространения правовой информации (Консультант-Плюс). 
3. Электронно-библиотечная система «IPRbooks» - http://www.iprbookshop.ru/ 

4. Научно-электронная библиотека «Elibrary» - http://www.elibrary.ru/ 
 

10. Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины 

 

 

http://www.garant.ru/
http://www.consultant.ru/
http://www.elibrary.ru/
http://www.elibrary.ru/
http://www.elibrary.ru/
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Использование современных образовательных технологий 

В соответствии с требованиями ФГОС ВПО реализация компетентностного подхода преду-
сматривает широкое использование в учебном процессе активных и интерактивных форм прове-
дения занятий в сочетании с внеаудиторной работой с целью формирования и развития професси-
ональных навыков обучающихся. В рамках учебных курсов предусмотрены встречи с представи-
телями российских и зарубежных компаний, образовательных учреждений, научных, государ-
ственных и общественных организаций, мастер-классы экспертов и специалистов.  

Удельный вес занятий, проводимых в интерактивных формах, определяется главной целью 
программы, особенностью контингента обучающихся и содержанием конкретных дисциплин, и в 
целом в учебном процессе НЧОУ ВО АЛСИ они составляют не менее определенного 20 процен-
тов от всего объема аудиторных занятий. 

Использование в учебном процессе активных и интерактивных форм занятий направлено  на 
повышение качества подготовки путем развития у обучающихся творческих способностей и само-
стоятельности (методы проблемного обучения, исследовательские методы, тренинговые формы и 
др.).  

В процессе преподавания дисциплины применяются инновационные формы учебных заня-
тий, развивающих у обучающихся навыки командной работы, межличностной коммуникации, 
принятия решений, лидерские качества (включая, при необходимости, проведение интерактивных 
лекций, групповых дискуссий, ролевых игр, тренингов, анализ ситуаций и имитационных моделей 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Инновационные формы учебных занятий с использованием активных и интерактив-
ных технологий обучения 

№ 

Наименование раздела  
(перечислить те разделы,  

в которых используются активные и/или интерактив-
ные  

образовательные технологии) 

Формы занятий  
с использованием  

активных  
и интерактивных  
образовательных  

технологий 

Трудоемкость 

(час.) 
Очная/Заочная 

форма  
обучения 

1 
Разработка новых товаров и проблем жизненно-
го цикла товаров. 

- интерактивная лекция 
(лекция-беседа, лекция-

дискуссия, лекция с разбором 
конкретных ситуаций, использо-
вание проблемных вопросов, 
демонстрация слайдов презента-
ции или учебных фильмов, лек-
ция визуализация); 

- кейс-метод (описание и 
разбор реальных ситуаций, обу-
чающиеся должны проанализи-
ровать ситуацию, разобраться в 
сути проблем, предложить воз-
можные пути решения); 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

42/8 

2 Задача и политика ценообразования. 
3 Каналы распределения и товародвижение. 
4 Продвижение товаров. 
5 Планирование и контроль в маркетинге. 

6 

Особенности международного маркетинга. 

Итого42/ 8 часов 

 

11. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении обра-
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зовательного процесса по дисциплине 

Основными  целями  применения  ИКТ  на  занятиях  по  маркетингу являются:  
 повышение мотивации к изучению предмета;  
 совершенствование иноязычной коммуникативной компетентности;   
 увеличение объема экономических знаний;       
 развитие  способности  и  готовности  к  самостоятельному  изучению предмета.  

В процессе изучения дисциплины «Маркетинга» используются следующие информацион-
ные технологии: электронные глоссарии, словари и библиотеки; интерактивная  доска в  комплек-
те  со  специальными УМК; программы Power Point для подготовки презентаций и др. С их помо-
щью  можно  проводить:  отработку  произношения;  обучение диалогической  и  монологической  
речи;  обучение  письму;  отработку грамматических и  лексических навыков. Они предназначены 
как для аудиторной, так и самостоятельной работы студентов.  

Выбор  методов  и  образовательных  технологий  для  решения  задач  и достижения  целей  
дисциплины  «Маркетинга»  обусловлен потребностью обеспечивать требуемое качество обучения 
и сформировать у студентов  комплекс  общекультурных  компетенций,  необходимых  для осу-
ществления  межличностного  взаимодействия  и  сотрудничества  в условиях межкультурной 
коммуникации.   

При  организации  самостоятельной работы  занятий используются  следующие образова-
тельные технологии: подготовка проектов с использование  компьютерных технологий.   

 

 

12. Описание материально-технической базы, необходимой для осуществления обра-
зовательного процесса по дисциплине 

 

 

Негосударственное частное образовательное учреждение высшего образования «Ар-
мавирский лингвистический социальный институт», реализующее основную образовательную 
программу подготовки, располагает материально-технической базой, обеспечивающей проведение 
всех видов дисциплинарной и междисциплинарной подготовки, лабораторной, практической и 
научно-исследовательской работы обучающихся, предусмотренных учебным планом вуза, и соот-
ветствующей действующим санитарным и противопожарным правилам и нормам. 

Обеспечение учебного процесса компьютерами предусматривает наличие не менее одного 
компьютера на 25 обучающихся. 

При использовании печатных изданий вуз обеспечивает каждого обучающегося во время 
самостоятельной подготовки рабочим местом в читальном зале библиотеки в соответствии с объ-
емом изучаемых учебных дисциплин. (23а, Библиотека; 26а, Читальный зал) 

При использовании электронных изданий вуз обеспечивает каждого обучающегося во вре-
мя самостоятельной подготовки рабочим местом в компьютерных классах (лабораториях), чи-
тальном зале библиотеки с выходом в Интернет в соответствии с объемом изучаемых учебных 
дисциплин. 

Обеспеченность компьютерным временем с доступом в Интернет составляет не менее 200 
часов в год на одного обучающегося.  
  

 

Б1.Б.17 Маркетинг 4ж, Кабинет экономики и 
менеджмента; 
1ж, Кабинет финансов, 
денежного обращения и 
кредитов; 
3ж, Бухгалтерского уче-
та, налогообложения и 

комплекты тематических 
плакатов, учебно-

методические стенды, (таб-
лицы, карты, литература, 
справочно-правовая система 
«Гарант») 
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аудита; 
30а, Лаборатория инфор-
матики; 
 

 

 

 

 

 

 

51в,  Лаборатория ин-
формационных техноло-
гий в профессиональной 
деятельности 

 

25 компьютеров,  доступ в 
интернет, программы тести-
рования, коллекция файлов с 
материалами, поддерживаю-
щими изучение; интерактив-
ная доска, проектор, видео-, 

аудио оборудование; 
 

27 компьютеров доступ в ин-
тернет, программы тестиро-
вания, коллекция файлов с 
материалами, поддерживаю-
щими изучение; интерактив-
ная доска, проектор, видео-, 

аудио оборудование; учебно-

методические стенды, (таб-
лицы, карты, литература, 
справочно-правовая система 
«Гарант») 

 

13.Особенности организации образовательного процесса по образовательной про-
грамме для инвалидов и лиц с ограниченными возможностями здоровья 

Обучение обучающихся с ограниченными возможностями здоровья осуществляется на ос-

нове образовательных программ, адаптированных при необходимости для обучения указанных 

обучающихся. 

Обучение по образовательным программам инвалидов и обучающихся с ограниченными 

возможностями здоровья предусмотрено НЧОУ ВО АЛСИ с учетом особенностей психофизиче-

ского развития, индивидуальных возможностей и состояния здоровья таких обучающихся. 

В НЧОУ ВО АЛСИ  созданы специальные условия для получения высшего образования 

по образовательным программам обучающимися с ограниченными возможностями здоровья. 

Под специальными условиями для получения высшего образования по образовательным 

программам обучающимися с ограниченными возможностями здоровья понимаются условия обу-

чения таких обучающихся, включающие в себя использование специальных образовательных про-

грамм и методов обучения и воспитания, специальных учебников, учебных пособий и дидактиче-

ских материалов, специальных технических средств обучения коллективного и индивидуального 

пользования, предоставление услуг ассистента (помощника), оказывающего обучающимся необ-

ходимую техническую помощь, проведение групповых и индивидуальных коррекционных заня-

тий, обеспечение доступа в здания организаций и другие условия, без которых невозможно или 

затруднено освоение образовательных программ обучающимися с ограниченными возможностями 

здоровья. 

В целях доступности получения высшего образования по образовательным программам ин-

валидами и лицами с ограниченными возможностями здоровья организацией при необходимости 
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обеспечивается: 

1) для инвалидов и лиц с ограниченными возможностями здоровья по зрению: 

наличие альтернативной версии официального сайта организации в сети "Интернет" для 

слабовидящих; 

размещение в доступных для обучающихся, являющихся слепыми или слабовидящими, ме-

стах и в адаптированной форме (с учетом их особых потребностей) справочной информации о 

расписании учебных занятий (информация должна быть выполнена крупным рельефно-

контрастным шрифтом (на белом или желтом фоне) и продублирована шрифтом Брайля); 

присутствие ассистента, оказывающего обучающемуся необходимую помощь; 

обеспечение выпуска альтернативных форматов печатных материалов (крупный шрифт или 

аудиофайлы); 

обеспечение доступа обучающегося, являющегося слепым и использующего собаку-

поводыря, к зданию организации; 

2) для инвалидов и лиц с ограниченными возможностями здоровья по слуху: 

дублирование звуковой справочной информации о расписании учебных занятий визуальной 

(установка мониторов с возможностью трансляции субтитров (мониторы, их размеры и количе-

ство необходимо определять с учетом размеров помещения); 

обеспечение надлежащими звуковыми средствами воспроизведения информации; 

3) для инвалидов и лиц с ограниченными возможностями здоровья, имеющих нарушения 

опорно-двигательного аппарата, материально-технические условия должны обеспечивать возмож-

ность беспрепятственного доступа обучающихся в учебные помещения, столовые, туалетные и 

другие помещения организации, а также пребывания в указанных помещениях (наличие пандусов, 

поручней, расширенных дверных проемов, лифтов, локальное понижение стоек-барьеров; наличие 

специальных кресел и других приспособлений). 

Образование обучающихся с ограниченными возможностями здоровья может быть органи-

зовано как совместно с другими обучающимися, так и в отдельных группах или в отдельных орга-

низациях. 

При получении высшего образования по образовательным программам обучающимся с 

ограниченными возможностями здоровья предоставляются бесплатно специальные учебники и 

учебные пособия, иная учебная литература, а также услуги сурдопереводчиков и тифлосурдопере-

водчиков. 
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14.       Перечень лицензионного программного обеспечения 

 

Перечень лицензионного программного обеспечения, используемый в реализации ОПОП: 
 

1. Windows 8.1 

2.  Linuxmint-17.1-cinnamon-32bit 

3.  Гарант АЭРО 

4. Libreoffice 

 
 


