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1. ЦЕЛИИЗАДАЧИОСВОЕНИЯДИСЦИПЛИНЫ

Целью освоения дисциплины (модуля) «Маркетинг» является - подготовка

выпускников к организационно-управленческой деятельности, обеспечивающей

эффективное использование ресурсов предприятия на основе всестороннего ис-

следованиявнутреннейивнешнейсредыорганизации.

Задачидисциплины:

- формированиесистемытеоретическихпредставленийомаркетингекакосамом

важноминструментебизнеса;

- получениянавыковпроведениямаркетинговыхисследований;

- разработкамаркетинговыхстратегийипрограмм;

- организациикоммуникативнойисбытовойдеятельности;

- использованиеосновныхэлементовмаркетингавпрактическойдеятельности.

- изучение и организацияработпоэффективномуиспользованиюресурсов пред-

приятия;

- изучениепринциповиформкомплектованияпервичныхтрудовыхколлективов

предприятия;

Врезультате освоения дисциплины обучающийся должен овладеть основ-

ными требованиями, характеризующими профессиональную деятельность бака-

лавров.

Областьпрофессиональнойдеятельностибакалавроввключает:

эффективноеиспользованиеисервисноеобслуживаниесельскохозяйственной

техники,машиниоборудования,средствэлектрификациииавтоматизации

технологическихпроцессовприпроизводстве,храненииипереработке

продукциирастениеводстваиживотноводства;

разработкутехническихсредствдлятехнологическоймодернизациисельско-

хозяйственногопроизводства.

Объектамипрофессиональнойдеятельности выпускников,освоившихпро-

граммубакалавриата,являются:

машинныетехнологииисистемымашиндляпроизводства,храненияи
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транспортированияпродукциирастениеводстваиживотноводства; технологиии

средства производствасельскохозяйственной техники;технологиитехнического

обслуживания, диагностирования и ремонта машин и оборудования; методы и

средстваиспытаниямашин;машины,установки,аппараты,приборыиоборудо-

вание для хранения и первичной переработки продукции растениеводства и

животноводства, а также технологии и технические средства перерабатываю-

щихцеховипредприятий;

электрифицированныеиавтоматизированныесельскохозяйственныетехноло-

гические процессы, электрооборудование, энергетические установки и средства

автоматизации сельскохозяйственногоибытовогоназначения; энергосберегаю-

щие технологии и системы электро-, тепло-, водоснабжениясельскохозяйст-

венныхпотребителей.

Виды профессиональной деятельности, к которым готовятся выпускники, осво-

ившиепрограммыбакалавриата:

научно-исследовательская;

проектная;

производственно-технологическая;

организационно-управленческая.
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2. МЕСТОДИСЦИПЛИНЫВСТРУКТУРЕООП

Дисциплина«Маркетинг»включенав вариативнуючастьблокадисциплин.

Организацияизучениядисциплиныпредусматриваетчтениелекций,прове-

дениепрактическихзанятий,самостоятельнуюработустудентовпотемамдисци-

плины.

Для изучения дисциплины «Маркетинг» необходимы следующие знания,

уменияинавыки:

Знание: основных экономических законов;   закономерностей организации

сельскохозяйственногопроизводстваи предприятий в  условияхмногообразия

формсобственности;основы планирования производства;  основы организации

труда;  организацию материального стимулирования работников предприятий;

организацию итехнологиюпроизводствасельскохозяйственнойпродукции;  спо-

собынаиболееполногоиравномерногоиспользования ресурсов

Умение:   анализироватьвнешнююивнутреннююсреду; выбиратьконцеп-

цииуправленияпроизводственнымиструктурами; планироватьпроизводствен-

нуюдеятельностьподразделенийнапредприятии; выявлятьпроблемыприана-

лизе конкретных направлений деятельности, предлагать способы их решения и

оцениватьожидаемыерезультаты; анализировать иформировать организацион-

нуюструктуру производственных подразделений , разрабатыватьпредложенияпо

еесовершенствованию.

Навыки: анализ окружающей среды,систематизация иобобщение инфор-

мации по использованию ресурсов предприятия и формированию финансового

результата;определение стоимостнойоценкиосновныхпроизводственныхресур-

сов;определение затратнапроизводствоифинансовыхрезультатовза счетраз-

личныхфакторов;принятие управленческихрешенийвобластиорганизации

инормированиятруда;

Результатыизучениядисциплиныдолжныспособствоватьосвоениюпосле-

дующихспециальныхпрофессиональныхдисциплинучебногоплана.

Содержательно-логическиесвязидисциплиныотраженывтаблице2.1
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2.1 Содержательно-логическиесвязидисциплины«Маркетинг»
Содержательно-логическиесвязи

кодыиназваниеучебныхдисциплин(модулей),практик

накоторыеопираетсясодержание
даннойучебнойдисциплины(мо-

дуля)

длякоторыхсодержаниеданнойучебной
дисциплины(модуля)выступаетопорой

Экономика ПодготовкаизащитаВКР
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3. КОМПЕТЕНЦИИОБУЧАЮЩЕГОСЯ,ФОРМИРУЕМЫЕВ
РЕЗУЛЬТАТЕОСВОЕНИЯДИСЦИПЛИНЫ ИПЕРЕЧЕНЬ

ПЛАНИРУЕМЫХРЕЗУЛЬТАТОВОБУЧЕНИЯ
3.1Перечень профессиональных(ПК) компетенций

Номер/индекс
компетенции

Содержаниеком-
петенции(илиее

части)

Врезультатеизученияучебнойдисциплиныобучающиеся
должны:

Знать Уметь Владеть

ПК12

способностьюор-
ганизовыватьрабо-
туисполнителей,
находитьиприни-
матьрешениявоб-
ластиорганизации
инормирования

труда

организациюи
управление про-
изводствомна

принципахмарке-
тинга.

экономически
обосновыватьпо-

требностьработни-
ковпроизводствен-
ныхподразделений
предприятиясучё-
томимеющегося
ресурсногопотен-

циала

приёмамииспо-
собамивыбора

нормативнойчис-
ленностиперсо-
налаорганизации,
определенияпо-
требностивре-

сурсах

ПК13

способностьанали-
зироватьтехноло-
гическийпроцесси
оцениватьрезуль-
татывыполнения

работ

методымаркетин-
говыхисследова-

нийисистему
маркетинговых
коммуникаций

проводитьком-
плексныйанализ

производственных
процессовиоцени-
ватьихэффектив-

ность

навыкамианализа
иинструментари-
емоценкиэффек-
тивностивыпол-

ненияработ

ПК14

способностьюпро-
водитьстоимост-
нуюоценкуоснов-
ныхпроизводст-

венныхресурсови
применятьэлемен-
тыэкономического
анализавпракти-
ческойдеятельно-

сти

механизмценооб-
разованиявусло-
вияхмногообра-
зиярыночных
конкурентных

структур

выбиратьстратегию
итактикуценооб-

разованиядля
оценки ресурсного
потенциалоргани-

зации

методамиэконо-
мического анали-

заиприёмами
оценкипроизвод-
ственныхресур-
сов организации

ПК15

готовностьсисте-
матизироватьи

обобщатьинфор-
мациюпоформи-
рованиюиисполь-
зованиюресурсов

предприятия

источникиивиды
информациидля
формированияи
эффективногоис-
пользованияре-
сурсногопотен-
циалаорганиза-

ции

находить,система-
тизироватьиобоб-
щатьинформацию
дляформирования
ииспользования

ресурсовпредпри-
ятия

способамииме-
тодами анализаи
планированияпо-
требностивре-

сурсах

СогласноФедеральногогосударственногообразовательногостандартавыс-

шегообразованияпонаправлениюподготовки35.03.06«Агроинженерия»(уро-

веньбакалавриата),областьпрофессиональной деятельностивыпускникавклю-

чает:эффективноеиспользованиеисервисноеобслуживаниесельскохозяйст-

веннойтехники,машиниоборудования,средствэлектрификациииавтомати-

зациитехнологическихпроцессовприпроизводстве,хранениииперера-
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ботке продукциирастениеводстваиживотноводства;разработкутехнических

средствдлятехнологическоймодернизациисельскохозяйственногопроизводства.

Бакалавр должен быть готов к выполнению задач по следующим видам

деятельности:

-организация работ по применению ресурсосберегающих машинных

технологий для производства и первичной переработки сельскохозяйственной

продукции;

- обеспечение высокой работоспособности и сохранности машин, меха-

низмовитехнологическогооборудования;

- управлениеработойколлективовисполнителейиобеспечениебезопас-

ноститруда;

- организация материально-технического обеспечения инженерных сис-

тем;

- разработкаоперативныхплановработыпервичныхпроизводственныхкол-

лективов;
Врезультатеосвоениядисциплины обучающийсядолженовладетьосновными

требованиями,характеризующимипрофессиональнуюдеятельностьбакалавров.

Знать:

- функциимаркетингаиконцепцииуправлениямаркетинговымиструктурами

вусловияхмногообразияформсобственности;

- методыиприёмымаркетинговыхисследований;

- основыпланированияпроизводства;

- системымаркетинговыхкоммуникаций;

- основыценообразованияиоценкиресурсногопотенциала;

- путинаиболееполногоиравномерногоиспользования ресурсоввхозяйст-

ве.

Уметь:

- приниматьрешениядляреализациифункциймаркетинга;

- обосновыватьпотребностьвматериально-техническихитрудовыхресурсах;

- планироватьпроизводственнуюдеятельностьподразделенийнапредприятии;
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- выявлять проблемы при анализе конкретных направлений деятельности,

предлагатьспособыихрешенияиоцениватьожидаемыерезультаты;

- проводитьэкономическуюоценкупроизводственныхресурсоворганизации;

- анализироватьорганизационнуюструктуруиразрабатыватьпредложенияпо

еесовершенствованию.

Владеть:

- методами  систематизации  и  обобщения информации по использованию

ресурсовпредприятияиформированиюфинансовогорезультата;

- приёмами проведения стоимостной  оценки основных производственных

ресурсов;

- инструментариемоценкиэффективностиуправленческихрешений;

- способамивыборанормативнойчисленностиперсоналаорганизации

4. СТРУКТУРАИ СОДЕРЖАНИЕДИСЦИПЛИНЫ
Очнаяформаобучения:Общаятрудоемкостьсоставляет4,0зачетныхединицы(144часа,

из них 52 часа – аудиторная работа, 65 часов – самостоятельная (внеаудиторная), 27 часов -

контрольсамостоятельнойработы(внеаудиторная),экзамен.)

Заочнаяформаобучения:Общаятрудоемкостьсоставляет4,0зачетныхединицы(144ча-
са,изних16часов– аудиторнаяработа,119часов– самостоятельная(внеаудиторная),9часов-
контрольсамостоятельнойработы(внеаудиторная),экзамен.)

Видучебнойработы,часов

Очнаяформа
обучения Заочнаяформаобучения

Семестр
Всего

вт.ч.семестр

8 8 9

1.Аудиторнаяработа,всего: 52 16 14 2

Лекции 28 6 6 -

Практическиезанятия 24 10 8 2

2.Самостоятельнаяработастудентов(СРС): 65 119 58 61

-рефераты - - - -

- контрольнаяработа - - -

-самоподготовка
(самостоятельноеизучениеразделов,прора-
боткаиповторениелекционногоматериала,
учебниковиучебно-методическихпособий,
подготовкакпрактическимзанятиямипр.)

65 119 58 61

3.Промежуточнаяаттестация:экзамен 27 9

Общаятрудоемкостьдисциплины 144 144 58 61
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4.1Структурадисциплины

4.1.1Структурадисциплины(очнаяформаобучения)
№
п/
п

Разделдисциплины(моду-
ля),темыраздела

Видыучебнойработы,включая
СРСитрудоемкость(вчасах)

Форма:
-текущего контроля
успеваемости, СРС
(по неделям семест-
ра); промежуточной
аттестации (по семе-
страм) КСР

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга

1 8 1-2

1.1Историявозникно-
венияиосновныеэтапы
развитиямаркетинга.
Типыивидымаркетин-
га.

12 4 2 6 Экспресс-опрос

2 8 3-4

1.2Маркетинговаясре-
да.Концепцииуправле-
ниямаркетингом.

10 4 2 4 Экспресс-опрос

Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования

3 8 5-6
2.1Видымаркетинговой
информации. 14 4 2 8 Экспресс-опрос

4 8 7-8
2.2Маркетинговыеис-
следования 17 4 4 9 Экспресс-опрос

Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.

5 8
9-

10

3.1Товарвсистеме
маркетинга.Классифи-
кациятоваров.

18 4 4 10
Опросиотчётпо

занятию.

6 8 11

3.2Каналыраспределе-
ниятоваров.Товаро-
движение.

8 2 2 4 Экспресс-опрос

Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

8 8 12
4.1Продвижениетова-
ров. 11 2 2 7 Экспресс-опрос

9 13 4.2 Ценообразование 11 2 2 7 Экспресс-опрос
Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

11 8 14
5.1Структураслужбы
маркетинга. 8 1

2
5 Экспресс-опрос

12 8 14

5.2 Принципыпострое-
нияорганизационных
структур

8 1 2 5 Экспресс-опрос

13 8 15
Промежуточная
аттестация 27 Экзамен

Итого 144 28 24 65
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4.1.2Структурадисциплины(заочнаяформаобучения)
№
п/п

Разделдисциплины(моду-
ля),темыраздела

Видыучебнойработы,включая
СРСитрудоемкость(вчасах)

Форма:
-текущего кон-
троля успевае-
мости, СРС (по
неделям семест-
ра);
-

промежуточной
аттестации (по
семестрам)
КСР

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга

1 8

1.1Историявозникнове-
нияиосновныеэтапы
развитиямаркетинга.Ти-
пыивидымаркетинга.

13,5 0,5 1 12
Экспресс-

опрос

2 8

1.2Маркетинговаясреда.
Концепцииуправления
маркетингом.

18,5 0,5 1 17
Экспресс-

опрос

Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования

3 8
2.1Видымаркетинговой
информации. 13,5 0,5 1 12

Экспресс-

опрос

4 8
2.2Маркетинговыеис-
следования 16,5 0,5 1 15

Экспресс-

опрос
Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.

5 8

3.1Товарвсистемемар-
кетинга.Классификация
товаров.

15 1 1 13
Экспресс-

опрос

6 8
3.2Каналыраспределения
товаров.Товародвижение. 12 1 1 10

Экспресс-

опрос
Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

7 8
4.1Продвижениетоваров.

11,5 0,5 1 10
Экспресс-

опрос

8 8
4.2 Ценообразование

11,5 0.5 1 10
Экспресс-

опрос
Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

9 9
5.1Структураслужбы
маркетинга. 11,5 0,5 1 10

Экспресс-

опрос

10 9

5.2 Принципыпостроения
организационныхструк-
тур

11,5 0,5 1 10
Экспресс-

опрос

11 9
Промежуточная
аттестация 9 Экзамен

Итого
144 6 10 119
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4.2Матрицаформируемыхдисциплинойкомпетенций

Разделыитемыдисциплины
Кол-во
часов

Компетенции

ПК12 ПК13 ПК14 ПК15

общее
коли-
чество
компе-
тенций

1 2 3 4 5 6 7

Раздел1. Сущностьисодержание
маркетинга 22 3

1.1Историявозникновенияиоснов-
ныеэтапыразвитиямаркетинга.Ти-
пыивидымаркетинга.

12 + 1

1.2Маркетинговаясреда.Концеп-
цииуправлениямаркетингом. 10 + + + 3

Раздел 2.Маркетинговаяинформа-
цияимаркетинговыеисследования 31 3

2.1Видымаркетинговойинформа-
ции. 14 + + 2

2.2Маркетинговыеисследования 17 + + + 3

Раздел 3.Товариканалыраспреде-
лениятоваров. 26 4

3.1Товарвсистемемаркетинга.
Классификациятоваров. 18 + + 2

3.2Каналыраспределениятоваров.
Товародвижение. 8 + + + 3

Раздел 4.Маркетинговыекоммуни-
кациииценообразование. 22 3

4.1Продвижениетоваров. 11 + + + 3

4.2 Ценообразование 11 + + 2

Раздел 5.Организациямаркетинго-
войдеятельностинапредприятии 16 2

5.1Структура службымаркетинга. 8 + + 2

5.2 Принципыпостроенияорганиза-
ционныхструктур 8 + + 2

Контрольсамостоятельнойработы 27 + + + + 4

Итого 144 4

4.3 Содержаниеразделовдисциплины(модуля)
№ Названиераздела Содержаниеразделавдидактическихединицах
1 2 3

Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга

1

1.1Историявозникнове-
нияиосновныеэтапы
развитиямаркетинга.Ти-
пыивидымаркетинга.

Историявозникновенияиосновныеэтапыразвитиямар-
кетинга.Необходимостьвозникновенияисовершенство-
ваниямаркетингавсовременныхусловияхМаркетинг,
ориентированныйнапродуктинапотребителя.Демар-
кетинг,синхромаркетинг,стимулирующиймаркетинг.

2

1.2Маркетинговаясреда.
Концепцииуправления
маркетингом.

Маркетинговаясреда.Видымаркетинговойсреды.Концеп-
цииуправлениямаркетингом

Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования
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Продолжениетаблицы4.3
1 2 3

3
2.1Видымаркетинговой
информации.

Первичнаяивторичнаяинформация.Внешняяивнутрен-
няяинформация,способыеёполучения.

4
2.2Маркетинговыеис-
следования

Конъюнктураиёмкостьрынка.Основныепонятия:сегмен-
тирование,сегментинишарынка.Назначениесегментиро-
вания.Признакисегментированияпотребительскогорынка.
Классификацияпотребителейпоразнымпризнакам.Формы
ивидыконкуренции.

Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.

5

3.1Товарвсистемемар-
кетинга.Классификация
товаров.

Товар как важнейшее средство удовлетворения потребно-
стей. РЖЦ товара, его основные этапы.Особенностимар-
кетинговыхрешенийнакаждомэтапе.СпецификаРЖЦто-
варовразныхгрупп.Классификациятоваров.

6

3.2Каналыраспределе-
ниятоваров.Товародви-
жение.

Средства сбыта: каналы распространения, распределе-
ния,ихвиды(прямые,косвенные,смешанные),ширина,
функции,уровни,ихвозможности.

Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

7
4.1Продвижениетова-
ров.

Реклама:понятие,назначение.Цели,задачиифункциирек-
ламы.Стимулированиесбыта.Пабликрилейшнз.

8 4.2 Ценообразование
Основныепонятия:цена,ценоваяполитикаистратегияце-
нообразования.Цели,задачиинаправленияформирования

цен.
Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

9
5.1Структураслужбы
маркетинга.

Организациямаркетинговойдеятельностинапредпри-
ятии.Структураслужбымаркетинга.

10

5.2 Принципыпострое-
нияорганизационных
структур

Принципыпостроенияорганизационныхструктур.

4.4. Лабораторныйпрактикум (непредусмотренпланом)
№
п/п

№раздела
дисциплины

Наименованиелабораторныхработ Трудоемкость
(час.)

4.5Практическиезанятия*

4.5.1 Практическиезанятия (очнаяформаобучения)

№
п/
п

№разделадисциплины Тематикапрактическихзанятий(семинаров)
Трудоем-

кость
(час.)

1 2 3 4

Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга

1

1.1Историявозникно-
венияиосновныеэтапы
развитиямаркетинга.
Типыивидымаркетин-
га.

Понятиезаконовспросаипредложения.Факторы,
влияющиенаспросипредложениеМаркетинг,
ориентированныйнапродуктинапотребителя.

Выбортиповмаркетинга

2

2

1.2Маркетинговаясре-
да.Концепцииуправле-
ниямаркетингом.

Видымаркетинговойсреды.Выборконцепций
маркетинга.Тестпотеме. 2

Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования
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Продолжениетаблицы4.5.1
1 2 3 4

3
2.1Видымаркетинговой
информации.

Сегментрынка.Целевойсегментрынка.Крите-
риисегментации. 2

4
2.2Маркетинговыеис-
следования

Ёмкостьрынка.Определениеёмкостирынка(на
примерепродуктаАПК) 4

Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.

5

3.1Товарвсистеме
маркетинга.Классифи-
кациятоваров.

Жизненныйциклтовара.ФазыЖЦТ.Новыето-
вары.Критерииопределенияновыхтоваров. 4

6

3.2Каналыраспределе-
ниятоваров.Товаро-
движение.

Видыканаловраспределениятоваров.Уровни
каналовраспределения. 2

Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

7
4.1Продвижениетова-
ров.

Реклама.Видырекламы.Выставки.Ярмарки.
Стимулированиесбыта. 2

8 4.2 Ценообразование Стратегияценообразования.Видыцен.Ценовая
эластичность. 2

Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

9
5.1Структураслужбы
маркетинга.

Обоснованиеивыборструктурыслужбымарке-
тинга. 2

10

5.2 Принципыпострое-
нияорганизационных
структур

Службамаркетингавэнергетике 2

4.5.2 Практическиезанятия(заочнаяформаобучения)

№
п/
п

№разделадисциплины Тематикапрактическихзанятий(семинаров)
Трудоем-

кость
(час.)

1 2 3 4

Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга

1

1.1Историявозникно-
венияиосновныеэтапы
развитиямаркетинга.
Типыивидымаркетин-
га.

Понятиезаконовспросаипредложения.Факторы,
влияющие на спрос и предложение Маркетинг,
ориентированный на продукт и на потребителя.
Выбортиповмаркетинга

1

2

1.2Маркетинговаясре-
да.Концепцииуправле-
ниямаркетингом.

Виды маркетинговой среды. Выбор концепций
маркетинга.Тестпотеме. 1

Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования

3
2.1Видымаркетинговой
информации.

Сегмент рынка. Целевой сегмент рынка. Крите-
риисегментации. 1

4
2.2Маркетинговыеис-
следования

Ёмкость рынка. Определение ёмкости рынка (на
примерепродуктаАПК) 1

Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.

5

3.1Товарвсистеме
маркетинга.Классифи-
кациятоваров.

Жизненный цикл товара. Фазы ЖЦТ. Новые то-
вары.Критерииопределенияновыхтоваров. 1

6

3.2Каналыраспределе-
ниятоваров.Товаро-
движение.

Виды каналов распределения товаров. Уровни
каналовраспределения. 1
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Продолжениетаблицы4.5.2
1 2 3 4

Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

7

4.1Продвижениетова-
ров. Реклама. Виды рекламы. Выставки. Ярмарки.

Стимулированиесбыта. 1

9
4.2 Ценообразование Стратегия ценообразования. Виды цен. Ценовая

эластичность. 1

Раздел5. Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

8
5.1Структураслужбы
маркетинга.

Обоснованиеивыборструктурыслужбымарке-
тинга. 1

10

5.2 Принципыпострое-
нияорганизационных
структур

Службамаркетингавэнергетике 1

ИТОГО 10

*Маркетинг.Учебное пособие дляпрактическихзанятийисамостоятельнойра-
боты студентов по направлению 35.03.06 «Агроинженерия»//Составитель:В.Л.
Редников, 2016 г. Режимдоступа:
http://portal.izhgsha.ru/index.php?q=docs&download=1&id=12994

4.6 Содержаниесамостоятельнойработыиформыееконтроля

4.6.1 Содержаниесамостоятельнойработы (очнаяформаобучения)
№
п/п

Разделдисциплины(модуля),
темыраздела

Всего
часов

Содержаниесамостоя-
тельнойработы

Формаконтроля

1 2 3 4 5

Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга

1

1.1Историявозникновенияи
основныеэтапыразвития
маркетинга.Типыивиды
маркетинга.

6
Работасучебнойлите-

ратурой

Проверказаданийво
времяпрактических

занятий

2

1.2Маркетинговаясреда.
Концепцииуправлениямар-
кетингом.

4
Работасучебнойлите-

ратурой

Проверказаданийво
времяпрактических

занятий.Тест.

Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования

3
2.1Видымаркетинговойин-
формации. 8

Работасучебнойлите-
ратурой

Проверказаданийво
времяпрактических

занятий

4
2.2Маркетинговыеисследо-
вания 9

Работасучебнойлите-
ратурой

Проверказаданийво
времяпрактических

занятий.Тест.

Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.

5

3.1Товарвсистемемарке-
тинга.Классификациятова-
ров.

10
Работасучебнойлите-

ратурой

Проверказаданийво
времяпрактических

занятий

6
3.2Каналыраспределения
товаров.Товародвижение. 4

Работасучебнойлите-
ратурой

Проверказаданийво
времяпрактических

занятий.Тест.

http://portal.izhgsha.ru/index.php?q=docs&download=1&id=12994
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Продолжениетаблицы4.6.1
1 2 3 4 5

Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

7 4.1Продвижениетоваров. 7
Работасучебнойлите-

ратурой

Проверказаданийво
времяпрактических

занятий.

8 4.2 Ценообразование 7
Работасучебнойлите-

ратурой

Проверказаданийво
времяпрактических

занятий.Тест.

Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

9
5.1Структураслужбымарке-
тинга. 5

Работасучебнойлите-
ратурой

Проверказаданийво
времяпрактических

занятий.

10
5.2 Принципыпостроенияор-
ганизационныхструктур 5

Работасучебнойлите-
ратурой

Проверказаданийво
времяпрактических

занятий.Тест.

Всего 65

4.6.1 Содержаниесамостоятельнойработы (заочная формаобучения)
№
п/п

Разделдисциплины(модуля),
темыраздела

Всего
часов

Содержаниесамостоя-
тельнойработы

Формаконтроля

Раздел 1. Сущностьисодержаниемаркетинга

1

1.1Историявозникновенияи
основныеэтапыразвития
маркетинга.Типыивиды
маркетинга.

12
Работасучебнойлите-

ратурой Экспресс-опрос

2

1.2Маркетинговаясреда.
Концепцииуправлениямар-
кетингом.

17
Работасучебнойлите-

ратурой Экспресс-опрос. Тест.

Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования

3
2.1Видымаркетинговойин-
формации. 12

Работасучебнойлите-
ратурой Экспресс-опрос

4
2.2Маркетинговыеисследо-
вания 15

Работасучебнойлите-
ратурой Экспресс-опрос. Тест.

Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.

5

3.1Товарвсистемемарке-
тинга.Классификациятова-
ров.

13
Работасучебнойлите-

ратурой Экспресс-опрос

6
3.2Каналыраспределения
товаров.Товародвижение. 10

Работасучебнойлите-
ратурой

Экспресс-опрос. Тест
потеме.

Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

7 4.1Продвижениетоваров. 10
Работасучебнойлите-

ратурой Экспресс-опрос.

8 4.2 Ценообразование 10
Работасучебнойлите-

ратурой Экспресс-опрос. Тест.

Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

9
5.1Структураслужбымарке-
тинга. 10

Работасучебнойлите-
ратурой Экспресс-опрос.

10
5.2 Принципыпостроенияор-
ганизационныхструктур 10

Работасучебнойлите-
ратурой Экспресс-опрос. Тест.

Всего 119
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5. ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕТЕХНОЛОГИИ

ПриизучениидисциплиныврамкахреализацииООПпонаправлениюпод-

готовкибакалавров35.03.06«Агроинженерия»(уровеньбакалавриата)использу-

ются следующие технологии: информационные технологии, проблемное обуче-

ние,контекстноеобучение,обучениенаосновеопыта,междисциплинарноеобу-

чение.

Приналичиилицсограниченнымивозможностямиздоровьяпреподаватель

организует работу в соответствии с Положением об инклюзивном образовании

ФГБОУВОИжевскаяГСХА.

Изучениедисциплиныподразумеваетиспользованиеинформационныхтех-

нологии:

- поискинформациивглобальнойсетиИнтернет;

- работавэлектронно-библиотечныхсистемах;

- работавЭИОСвуза(портал);

- компьютерноетестирование;

- мультимедийныелекции.

5Образовательныетехнологии,используемыеваудиторныхзанятиях

Семестр Видзанятия
(Л,ПР,ЛР)

Используемыеинтерактивныеобразовательные
технологии

Количество
часов

8

Л Лекции, с постановкой проблем и анализом их
решениянапримередействующихпрограмм 2

ПР Решениезаданийпроизводственнойнаправлен-
ности 4

Итого 6

Занятия проводятся с использованием мультимедийного оборудования на

лекциях, компьютерных программMICROSOFTOFFICE, справочно - информа-

ционных систем для самостоятельной работы. Презентации содержат определе-

ния,структурныесхемы производственныхпроцессов,таблицы ит.д.

При выполнении расчетных заданий используется  учебная литература,

приведеннаяниже.

Самостоятельнаяработавключаетподготовкуктестам,выполнениерасчет-

ныхзаданийиподготовкукихзащитеиэкзамену.
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6. ОЦЕНОЧНЫЕСРЕДСТВАДЛЯТЕКУЩЕГОКОНТРОЛЯ
УСПЕВАЕМОСТИ,ПРОМЕЖУТОЧНОЙАТТЕСТАЦИИПОИТОГАМ

ОСВОЕНИЯДИСЦИПЛИНЫИУЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ
ОБЕСПЕЧЕНИЕСАМОСТОЯТЕЛЬНОЙРАБОТЫСТУДЕНТОВ

6.1Видыконтроляиаттестации,формыоценочныхсредств
Контрользнанийстудентовпо дисциплине«Маркетинг»проводитсявуст-

нойиписьменной форме,предусматриваеттекущийи промежуточный контроль

(экзамен).

Методыконтроля:

- тестоваяформаконтроля;

- устнаяформаконтроля– опросиобщениесаудиториейпопоставленнойза-

дачевустнойформе;

- решениеопределенныхзаданий(задач)потемепрактическогоматериалав

концепрактическогозанятия,вцеляхэффективностиусвояемостиматериалана

практике.

- использованиеролевыхигр(соревнований)погруппам,внутригрупп;

- поощрениеиндивидуальныхзаданий,вкоторыхстудентпроработалсамостоя-

тельнобольшоеколичестводополнительныхисточниковлитературы.

Текущийконтрольпредусматриваетустнуюформуопросастудентовипись-

менныйэкспресс-опроспоокончаниюизучениякаждойтемы.

Промежуточнаяаттестация- экзамен.

6 Видыконтроляиаттестации,формыоценочныхсредств

№
п/п

№семе-
стра

Видыкон-
троляиат-
тестации
(ВК, ТАт,

ПрАт)

Компетенции Наименованиераздела
учебнойдисциплины

Оценочныесредства и

формакон-
троля

количество
вопросовв
задании

1 2 3 4 5 6 7

1. 8 ТАт ПК12;ПК14;
ПК15

Раздел 1. Сущностьисо-
держаниемаркетинга

Тест
Задачи

16

2

2. 8

ТАт
ПК13;ПК14;

ПК15
Раздел2.Маркетинговая
информацияимаркетинго-
выеисследования

Тест
Задачи

11

3

3. 8 ТАт ПК12;ПК13;
ПК14;ПК15

Раздел3.Товариканалы
распределениятоваров.

Тест
Задачи

13

2

4 8

ТАт
ПК13;ПК14;

ПК15
Раздел4.Маркетинговые
коммуникациииценообра-
зование.

Тест
Задачи

25

4
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Продолжениетаблицы6

1 2 3 4 5 6 7

5. 8

ТАт
ПК12;ПК15 Раздел5.Организация

маркетинговойдеятельно-
стинапредприятии

Тест
Задачи

5

2

ПРАТ Экзамен 2вопросаи
задача

Методикатекущегоконтроляипромежуточнойаттестации

Освоение основной образовательной программы сопровождается текущим

контролемуспеваемостиипромежуточнойаттестациейобучающихся.

Текущийконтрольуспеваемостиобучающихсяявляетсяэлементомвнутри-

вузовской системыконтролякачестваподготовки специалистови способствует

активизациипознавательнойдеятельностиобучающихсявмежсессионныйпери-

одкаквовремяконтактнойработыобучающихсяспреподавателем,такивовре-

мясамостоятельнойработы.Текущийконтрольосуществляетсяпреподавателеми

можетпроводитьсявследующихформах:индивидуальныйи(или)групповойоп-

рос(устныйилиписьменный)назанятиях;защитареферата;презентацияпроек-

тов,выполненныхиндивидуальноилигруппойобучающихся;анализделовыхси-

туаций(анализавариантоврешения проблемы,обоснованиявыбораоптимально-

го варианта решения, др.); тестирование (письменное или компьютерное); кон-

трольсамостоятельнойработыстудентов(вписьменнойилиустнойформе).

Поитогам текущего контроляпреподаватель отмечаетобучающихся, про-

явивших особые успехи, а также обучающихся, не выполнивших запланирован-

ныевидыработ.

Промежуточная аттестация призвана оценить компетенции, сформирован-

ныеуобучающихсявпроцессеобученияиобеспечитьконтролькачестваосвое-

нияпрограммы.Дляконтролярезультатовосвоенияобучающимисяучебногома-

териалапопрограммеконкретнойдисциплины,проверкаиоценказнаний,полу-

ченных за семестр (курс), развития творческогомышления, приобретениянавы-

ковсамостоятельнойработы,уменияприменятьтеоретическиезнанияприреше-

ниипрактическихзадач,оценкизнаний,умений,навыковиуровнясформирован-

ныхкомпетенцийобучающихсяпредусматриваетсяэкзамен.
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Экзаменможетбытьпроведенвустнойформе,вформеписьменнойработы

илитестирования.Экзаменыоцениваютсяпочетырехбалльнойсистеме:«отлич-

но»,«хорошо»,«удовлетворительно»,«неудовлетворительно».

Отметка«отлично» выставляетсяобучающемуся,еслионусвоилматериал,

исчерпывающе,последовательно,четкоилогическистройноегоизлагает,умеет

тесноувязыватьтеориюспрактикой,свободносправляетсясвопросамиидруги-

мивидамиприменениязнаний,незатрудняетсясответомпривидоизмененииво-

просов, обосновывает принятое решение, владеет разносторонними навыками и

приемамивыполненияпрактическихзадач.

Отметка«хорошо» выставляетсяобучающемуся,еслионтвердознаетмате-

риал, грамотноипосуществуизлагаетего,недопускаясущественныхнеточно-

стейвответенавопрос,правильноприменяеттеоретическиеположенияприре-

шениипрактическихвопросовизадач,владеетнеобходимыминавыкамииприе-

мамиихвыполнения.

Отметка«удовлетворительно» выставляетсяобучающемуся,еслионимеет

знаниятолькоосновногоматериала,нонеусвоилегодеталей,допускаетнеточно-

сти,недостаточноправильныеформулировки,нарушениялогическойпоследова-

тельности в изложении материала, испытывает затруднения при выполнении

практическихработ.

Отметка«неудовлетворительно» выставляетсяобучающемуся,которыйне

знаетзначительнойчастиматериала,допускаетсущественныеошибки,неуверен-

но,сбольшимизатруднениямивыполняетпрактическиеработы.

Примерыоценочныхсредств*:
а)длятекущего контроля:

Задание1
Втаблицепредставленыданные,характеризующиеразличныеситуациина

рынкепродуктаА.
Таблица1.1- Рыночнаяситуация

Ценаоднойединицытова-
ра,ед. Объёмспроса,ед. Объёмпредложения,ед.

8 70 10

16 60 30

24 50 50

32 40 70

40 30 90
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1.Проанализировавданныетаблицы1,дайтеответынаследующиевопросы:
1.1.Изобразитекривуюспросаипредложенияпоимеющимсяданным.
1.2.Еслирыночнаяцена напродуктсоставляет8ед.,чтохарактернодлядан-
ногорынка:излишкиилидефицит?Каковихобъём?
1.3.Еслирыночнаяценанапродуктсоставляет32ед.,чтохарактернодля
данногорынка:излишкиилидефицит?Каковихобъём?
1.4.Чемуравнаравновеснаяценанаданномрынке?
1.5.РостпотребительскихдоходовповысилпотреблениепродуктаАна15

ед.Каковыбудутравновеснаяценаиравновесныйобъёмпроизводства?
2.Каквлияютперечисленныевтаблице2факторынаспросипредложение?Оха-
рактеризуйтеихвлияниеспомощьюкривыхспросаипредложения(поставьте
«галочки»вколонках,названиекоторыххарактеризуетэффектизменения).
Задание2.

НапримереситуацииприпокупкевмагазинепродуктаАпокажите,гдеи
какреализуются:нужда,потребность, запросисделка.
Задание3

Выберителюбойтоварипроанализируйтеегоповсейматрицепотребностей.

Всистемевыделяетсясемьосновныхуровней:

1. (низший)Физиологическиепотребности:голод,жаждаи т. д.
2. Потребностьвбезопасности:чувствоуверенности,избавлениеотстрахаи

неудач.
3. Потребностьвпринадлежностиилюбви.
4. Потребностьвуважении:достижениеуспеха,одобрение,признание.
5. Познавательныепотребности:знать,уметь,исследовать.
6. Эстетическиепотребности:гармония,порядок,красота.
7. (высший)Потребностьвсамоактуализации:реализациясвоихцелей,спо-

собностей,развитиесобственнойличности.

б)длятекущейуспеваемости(ТАт):
Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга
1.Чувствоощущениячеловекомнехваткичего-либоназывается:

а)необходимостью
в)потребностью
с)нуждой
д)запросом

2.Кпотребностичеловекаотносится:
а)пища
в)знания
с)одежда
д)бифштекс

3.Потребность,подкреплённаяпокупательнойспособностьюэто:
а)нужда
в)запрос
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с)товар
д)услуга

4.Всё,чтоможетудовлетворитьпотребностьилинуждуипредлагаетсянарынке
дляобменаназывается:

а)обменом
в)сделкой
с)запросом
д)товаром

5.Актполученияоткого-либожелаемогообъектаспредложениемчего-либов
заменназывается:

а)рынком
в)обменом
с)сделкой
д)потребностью

6.Коммерческийобменценностямимеждудвумясторонаминазывается:
а)сделкой
в)обменом
с)рынком
д)самообеспечением

7.Совокупностьсуществующихипотенциальныхпокупателейтовараназывает-
ся:

а)сделкой
в)обменом
с)бартером
д)рынком

8.Совокупностьактивныхсубъектовисил,действующихзапределами
фирмыивлияющихнавсюеёдеятельностьназывается:

а)макроструктуроймаркетинга
в)окружающейсредоймаркетинга
с)микросредойфирмы
д)маркетинговойсредойфирмы

9.Силы,имеющиенепосредственноеотношениексамойфирмеиеёрыночным
возможностямотносятсяк:

а)макросредефирмы
в)маркетинговойсредефирмы
с)микросредефирмы
д)окружающейсреде

10.Силыширокогосоциально-экономическогоплана,оказывающиевлияниена
микросреду,относятсяк:

а)макросреде
в)микросреде
с)маркетинговойсреде
д)окружающейсреде

11.Ксилам,действующимвмаркетинговоймикросредефирмы,относятся:
а)факторыкультурногоокружения
в)научно-техническиефакторы
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с)природныефакторы
д)клиенты

12.Деловыефирмыиотдельныелица,обеспечивающиефирмуиеёконкурентов
ресурсами,называются:

а)поставщиками
в)посредниками
с)контактнымиаудиториями
д)товароведами

13.Вмаркетингерынок,накоторомпредложениеустойчивопревышает
спрос,именуется:

а)рынкомпотребителя
в)рынкомпродавца
с)рынкомпосредника
д)рынкомконкурента

14.Вкакомизвысказыванийвнаибольшейстепенипроявляетсясущностьмарке-
тинга:

а)мыпродаемлюбому,ктопокупает
в)мыпродаемнаспецифическихсегментахрынка
с)мыанализируемнуждыклиентовиобслуживаемспецифичныесегменты
д)мыпродаемпонизкойцене

15.Скакимвидомспросасвязанразвивающийсямаркетинг?
а)снижающимся
в)отсутствующим
с)потенциальным
д)отрицательным

16.Выберитеправильныйответ.Ремаркетингсвязан:
а)соспросом,которыйснижается
в)сизбыточнымспросом
с)сотрицательнымспросом
д)сотсутствиемспроса

Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования

1. Определите порядок блоков схемы маркетингового исследования: 1) сбор
информации;2)выявлениепроблемыиформулированиецелей;3)отбористочни-
ковинформации;4)обработка,анализипредставлениесобраннойинформации

а)4.3.2.1.
в)2.3.1.4.
с)4.3.1.2.
д)4.2.3.1.
2. Неотноситсякметодамсборапервичныхданныхвмаркетинговыхиссле-

дованиях:
а)опрос
в)наблюдение
с)восприятие
д)эксперимент
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3. Рядлогичныхипоследовательносформулированныхвопросовназывается:
а)анкетой
в)наблюдением
с)выборкой
д)опросом
4. Информация,котораяужесуществуетииспользоваласьвдругихцеляхна-

зывается:
а)первичной
в)поисковой
с)описательной
д)вторичной
5. Сегмент,призванныйолицетворятьнаселениевцелом,называется:
а)выборкой
в)исследовательскимсписком
с)референтнойгруппой
д)целевымсегментом
6. Самымуниверсальнымметодомопросаявляется:
а)личноеинтервью
в)интервьюпотелефону
с) раздачаанкетпоквартирам
д)рассылкаанкетпопочте
7.Выборрыночногосегментаможетбазироватьсянаразличныхкритериях.

Какиеизследующихутвержденийявляютсяневерными?
а)чембольшерыночныйсегмент,тембольшийинтересонпредставляетдля

компании
в)междусегментамидолжнабытьсущественнаяразница
с)должнасуществоватьвозможностьсвободногодоступаксегментам
д)компаниядолжнаиметьвозможностьподсчитатьпотенциальныйобъём

сбытадлясегмента
8.Выберитеправильныйответ.Сегментрынка- это:

а)целевойрынок
в)административнаяединицарынка
с)рынок,специализирующийсянаопределенномвидетоваров
д)группапотребителей,сформированнаяпоопределеннымкритериям

9.Чтоследуетотнестикдемографическимфакторамприсегментированиирын-
ка?

а)уровеньдоходов
в)стильжизни
с)численностьнаселения
д)климат

10.Укажитепорядокэтаповпринятиярешенияопокупке– 1)реакциянапокуп-
ку;2)оценкавариантов;3)осознаниепроблемы;4)поискинформации;5)реше-
ниеопокупке

а)3.4.2.5.1
б)1.2.3.4.5
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с)3.2.4.1.5
д)1.4.2.3.5

11.Совокупностьлициорганизаций,закупающихтоварыиуслуги,которыеис-
пользуютсяприпроизводстведругихтоваровиуслугназываетсярынком:

а)товаровпромышленногоназначения
б)производителей
с)производственныхуслуг
д)потребителей

Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.
1. Определите,ккакомуэтапуЖЦТотноситсятакаяхарактеристика:
"Сбытслабый,покупатели- новаторы,количествоконкурентов–
незначительное,затратынамаркетинг- большие".

а)этаппроникновениятоваранарынок
б)этапспада
с)этапзрелости
д)этапростаобъемовпродаж
14.НакакомэтапеЖЦТсамаянизкаяценатовара?
а)наэтапенасыщения
б)наэтапеспада
с)наэтапезрелости
д)наэтапевнедрениянарынок

2.Определите,ккакомуэтапуЖЦТотноситсятакаяхарактеристика:
"Сбытбыстрорастущий,покупатели- массовыйрынок,количество
конкурентов- постояннорастущее,затратынамаркетинг- умеренные".

а)этаппроникновениятоваранарынок
б)этапзрелости
с)этапроста
д)этапспада

3.Определите,ккакомуэтапуЖЦТотноситсятакаяхарактеристика:
"Сбытмедленнорастущий,покупатели- массовыйрынок,количество
конкурентов- большое,затратынамаркетинг- сокращающиеся".

а)этаппроникновениятоваранарынок
б) этапростаобъемовпродаж
с)этапзрелости
д)этапспада

4. Путь, по которому товары движутся от производителя к потребителю,
называется:
а)транспортнымпутём
б)каналомраспределения
с)магистралью
д)транзитом
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5. Использованиепосредниковвсфереобращениявыгодно,преждевсего:
а)государству
б)производителям
с)потребителям
д)дилерам
Количествопрямыхконтактовпроизводителейспотребителямиспомощью
посредников:
а)сокращается
б)увеличивается
с)неменяется
д)сокращаетсяв2раза

6. Любой посредник, который выполняет работу по приближению товара к
потребителю,представляет:
а)сегментканалараспределения
б)секторканалараспределения
с)уровеньканалараспределения
д)лучканалараспределения

7. Двухуровневыйканалраспределениясостоитиз:
а)производителяипотребителя
б)производителяиодногопосредника
с)посредникаипотребителя
д)двухпосредников

8. Система,котораяобеспечиваетдоставкутовароввнужноеместоивнужное
времяназывается:
а)товародвижением
б)каналомраспределения
с)сегментированием
д)позиционированием

9. Из перечисленного к затратам по товародвижению относят: 1)
амортизационные отчисления, 2) транспортные расходы, 3) налоги на
недвижимость, 4) складские расходы, 5) страховые взносы, 6)
административныерасходы
а)2.4.6.
б)1.2.3.
с)1.3.5.
д)2.3.5.

10.Какойизнижеперечисленныхэлементовнеотноситсяк
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товародвижениювмаркетинге:
а)транспортировкапродукциипотребителю
б)распределениепотребляемыхпредприятиемкомплектующих
с)работасоптовымпосредником
д)работасрозничнойторговойсетью

11.Товародвижениекакфункциямаркетингарассматриваетпроблемы:
а)сроковразработкиновыхтоваров
б)покупкикомплектующих
с)работыспосредниками
д)установлениецены

12.Выберитеправильныйответ.Какогоуровняканалсбытатовара,если
егопродаютчерезмагазинфирмы?

а)каналнулевогоуровня
б)каналвторогоуровня
с)каналпервогоуровня
д)нетверногоответа

13.Выберитеправильныйответ.Товародвижение- это:
а)маркетинговыемероприятия
б)процессперемещениятовараотпроизводителякпотребителю
с)тактикамаркетинга
д)совокупностьзаказовклиентовитранспортныесредствадоставки

товаров

Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

1.Какаярекламаимеетсвоейцелью"созданиеимиджатовара"?
а)напоминающая
б)убедительная
с)информационная
д)всеперечисленные

2.Какойизэлементовнеотноситсяккомплексукоммуникаций?
а)стимулированиесбыта
б)цена
с)реклама
д)личнаяпродажа

3.Выберитеправильныйответ.Реклама- это:
а)формапредложениятовара,осуществляемаязаотдельнуюплату
б)однаизформинформациипокупателяотоваре
с)средствоувеличенияобъемапродаж
д)формасвязимеждупродавцомипокупателем

4.Чтонепосредственноневключаютвкомплексмаркетинга?
а)товар
б)цена
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с)местопродажи
д)реклама

5.Какойизперечисленныхнижеинструментовстимулированиясбытаявляется
наиболееподходящимдлятого,чтобыобеспечитьповторныепокупкипотреби-
тельскоготовара,которыйприобретаютрегулярно?

а)специальныекупонынаупаковке
б)бесплатныеобразцы
с)распространениебесплатных(подарочных)купоноввкаждуюдверь
д)демонстрация(образцовтоваров)

6. Процесскоммуникацийвключаетнесколькоэлементов.Чтоизперечислен-
ногониженеявляетсяэлементомпроцессакоммуникаций?

а)предложение.
б)канал(средство).
с)обратнаясвязь.
д)ответнаяреакция.

7.Диско-клуб«Гавана»выдаетпосетителямспециальныедисконтныекарты.
Владелецкартыприкаждомпятомпосещенииимеетправона25%скидкусцены
входногобилета.Каковацельтакогонововведения?

а)увеличитьстепеньпроникновения
б)увеличитьчислопосещений
с)увеличитьсреднююпродолжительностьвизита
д)повыситьстепеньузнаваемостимарки

8.Птицефабрикаосвоилавыпускколбасныхизделий,которыеболеечемна
90%состоятизкуриногомясабезвсякихсоевыхдобавок.Однаконаблюдения
показали,чтомногиепокупателинеприобретаютэтотпродукт,принимаяегоза
обычнуюваренуюколбасу,ноболеедорогую.Какоеизпредложенныхмероприя-
тийпоизменениюситуациименееэффективно?

а)рекламнаякампания
б)стимулированиеторговыхпосредников
с)дегустирование
д)созданиеновойдистрибьюторскойсети

9.Вотделесбытаработает5человек,включаяКоммерческогоДиректора.
Всеговкомпанииработает15человеквключая2водителей.ГенеральныйДирек-
торкурируетпродажииличнозаключаетдоговораскрупнымикорпоративными
клиентами.Каковадолясбытовогоподразделениявобщемколичестве.

а)менее1/3
б)1/3
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с)более1/3
д)нетправильногоответа

10.Денежноевыражениестоимоститовараназывается:
а)ценой
б)стоимостью
с)учётнойставкой
д)товарнойединицей

11.Укажите порядок основных этапов ценообразования: 1) установление
окончательнойцены;2)анализценконкурентов;3)определениеспроса;4)
выбор методов ценообразования; 5) анализ издержек; 6) постановка задач
ценообразования
а)6.3.5.2.4.1.
б)6.3.2.5.4.1.
с)3.6.5.1.2.4.
д)5.6.3.2.1.4.

12.Цельценообразования,когдафирманедопускаетзавышенияили занижения
цен на свою продукцию и стремится снижать издержки производства и
сбыта,это:
а)удержаниедолирынка
б)обеспечениесбыта
с)максимизацияприбыли
д)максимизациясбыта

13.Еслиподвлияниембольшогоизмененияценыспроспочтинеизменялся,то
спрос:

а)неэластичен
б)единичный
с)эластичный
д)частичноэластичный

14.Минимальнаяценатовараопределяется:
а)издержкамифирмы

б)спросомнатовар
с)предложениемтовара
д)эластичностьюспроса
15.Относятсякпостояннымиздержкамрасходыфирмына:

а)арендупомещений
б)сырьё
с)упаковкутовара
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д)рекламу
16.Невозможноформированиеспросанатовар,еслиуфирмы:

а)слишкомвысокаяцена
б)ценаравнасебестоимостипродукции
с)ценаравнаценеконкурентов
д)ценаравнаяценетоваров- заменителей

17.Устанавливаютразнуюценунаодинитотжетоварнаоснове:
а)ощущаемойценноститовара
б)закрытыхторгов
с)расчётанацены
д)анализабезубыточности

18.Возможность менять цены в зависимости от способностей потребителей
торговатьсяилиотихпокупательнойсилыназываетсяценой:
а)гибкой
б)переменной
с)продажи
д)сбыта

19. Стратегия установления цены на защищённый патентом товар – это
стратегия:
а)«снятиясливок«
б)постепенногоохватарынка
с)прочноговнедрениянарынок
д)высокихцен

20.Выберитеправильныйответ."Ценаснеокругленнымчислом"- это:
а)цена,основаннаянаприбыли
б)оптимальнаяцена
с)ценаспроса
д)психологическаяцена

22.Ценанарынке,гдепредложениепревышаетспрос- это:
а)ценапродавца
б)рыночнаяцена
с)ценапокупателя
д)равновеснаяцена

23.Ценанарынке,гдеспроспревышаетпредложение- это:
а)равновеснаяцена
б)ценапродавца
с)ценапокупателя
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д)договорнаяцена

24.Выберитеправильныйответ.Ценаравновесия- это:
а)ценаспроса
б)ценапредложения
с)справочнаяцена
д)цена,прикоторойспросравенпредложению

25.Междуценойиспросомсуществуетследующаязависимость:
а)спросявляетсяфункциейцены
б)цена,зависимаяпеременная,аспрос- независимая
с)ценаявляетсяфункциейспроса
д)ценасоспросомсвязанатолькона рынкесвободнойконкуренции

Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

1.Кформамобслуживанияэлектрооборудованияотносятся:
1) индивидуальная(хозяйственная)ицентрализованная;
2) функциональная;
3) территориальная.

2.Отсредыразмещенияэлектрооборудованиязависит:
1) трудоёмкостьобслуживания;
2) периодичностьобслуживания
3) коэффициентсезонности.

3.Штатнаячисленностьинженерно-техническихработниковзависитот:
1)количестваэлектродвигателей;

2) количестваэлектромонтёров;
3) количестваусловныхединицэлектрооборудования.

4.Функциональнаяструктураслужбыпредполагает:
1) распределениеисполнителейповидамвыполняемыхработ;
2) распределение исполнителей по определённым участкам, объек-

там;
3) распределение исполнителей по видамработ, участками объек-

там.
5.Средняянормативнаянагрузканаодногоэлектромонтёравгодсоставляет:

1)100У.Е.Э.
2)150У.Е.Э.
3)65У.Е.Э.

в)дляпромежуточнойаттестации(ПрАт):

Вопросыкэкзамену

1. Возникновениеиразвитиемаркетинга.
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2. Сущностьисодержаниемаркетинга.
3. Основныепонятиямаркетинга.
4. Принципыицелимаркетинга.
5. Аналитическаяфункциямаркетинга.
6. Производственнаяфункциямаркетинга.
7. Сбытоваяфункциямаркетинга.
8. Функцияуправленияиконтроля.
9. Маркетинговаямикросреда.
10.Маркетинговаямакросреда.
11.Типымаркетинга.
12.Концепцииуправлениямаркетингом.
13.Исследованиерынка.Изучениетоварнойструктурырынка.
14.Конъюнктурарынка.Видымаркетинговойинформации.
15.Ёмкостьрынка.Методикаеёопределения.
16.Рыночнаясегментация.Критериисегментациирынка.
17.Целевойсегментрынкаипозиционированиетовара.
18.Исследованиепотребителей.Факторы,влияющиенаповедениепотребителей.
19.Процесспринятиярешенияопокупке.
20.Покупателиотимениорганизаций. Особенностиихповедения.
21.Исследованиеконкурентнойсреды.Видыконкурентнойсреды.
22.Основныеформыконкуренции,особенностиихпроявления
23.Исследованиепоставщиковорганизации.
24.Исследованиевнутреннихвозможностейорганизации.
25.Товарвсистемемаркетинга.Уровнитовара.
26.Товарныйассортиментитоварнаяноменклатура.
27.Основныевидыклассификациитоваров.
28.Классификациятоваровширокогопотребления.
29.Жизненныйциклтовара,кривая,фазыжизненногоциклатовара.
30.Видыкривыхжизненногоциклатовара.
31.Упаковкаимаркировкатовара.
32.Стратегияразработкиновыхтоваров.
33.Каналыраспределениятоваровихвиды.
34.Функцииучастниковканаловраспределения.
35.Уровниипротяжённостьканаловтовародвижения.
36.Выборчислапосредников.Вертикальныймаркетинг.
37.Оптоваяторговляиеёфункции.
38.Розничнаяторговляиеёфункции.
39.Товародвижение.
40.Рекламавсистемемаркетинговыхкоммуникаций.Психологиявосприятия

рекламы.
41.Видырекламы.
42.Задачирекламы.
43.Каналыраспространениярекламы.
44.Планированиерекламнойдеятельности.
45.Оценкаэффективностирекламы.
44.Мероприятияпостимулированиюсбыта.
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45.Разработкаипроведениемероприятийпопабликрилейшнз(Р.R.). 

46.Ценообразованиевусловияхразныхтиповрынков.
47.Этапыпроцессаценообразования:постановказадачценообразования.
48.Этапыпроцессаценообразования:определениеспроса.
49.Этапыпроцессаценообразования:оценкаиздержек.
50.Этапыпроцессаценообразования:Анализценитоваровконкурентов.
51.Этапыпроцессаценообразования:выборметодаценообразованияиустанов-
лениеокончательнойцены.
52.Тактикаценообразования:установлениеценнановыйтовар.
53.Тактикаценообразования:установлениеценпогеографическомупринципу.
54.Тактикаценообразования:установлениеценсоскидками.
55.Тактикаценообразования:установлениецендлястимулированиясбыта.
56.Тактикаценообразования:установлениедискриминационныхцен.
57.Организация маркетинговой деятельности на предприятии. Функциональная
структураслужбымаркетинга.
58.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии.Товарнаяструктура
службымаркетинга.
59.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии.Структураслужбы
маркетингасориентациейпопокупателямирегионам.
60.Принципыпостроенияорганизационнойструктурыслужбымаркетинга.

Экзаменационныезадачи:

Задача: Определить фактический  коэффициент эффективности капитальных
вложений,еслиизвестно:капитальныевложения– 200тыс.руб.,размерприбыли
– 100тыс.руб.

Задача: Определить размер прибыли предприятия, имея следующие данные:
стоимостьосновныхпроизводственныхфондовпредприятия– 160млн.руб.,вы-
ручкаотреализациипродукции– 12млн.руб.,себестоимостьреализованнойпро-
дукции– 6,9млн.руб.

Задача: Определить годовой экономический эффект от реконструкцииВЛ – 0,4 

кВ, еслиизвестно:капитальныевложениявбазовомварианте– 500тыс.руб., в
новом– 600тыс.руб.,эксплуатационныезатратывбазовомварианте– 400тыс.
руб., в новом - 100 тыс. руб., нормативный коэффициент эффективности капи-
тальныхвложений(Ен)-0,15.

Задача:  Определить спрос на электродвигатели если известны следующие дан-
ные:количествопотребителей– 1200,числопотребителейжелающихприобрести
данныйтовар76%,числопотребителейотказавшихсяоттовара350.

Задача:Стоимостьосновныхпроизводственныхфондовпредприятия– 100млн.
руб., стоимость товарной продукции – 20 млн. руб., среднегодовая численность
работников – 256 чел., площадь сельскохозяйственных угодий 2500 га.Опреде-
литьпоказателифондоотдачиифондообеспеченности.
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Задача: Рассчитать величину амортизационных отчислений, если балансовая
стоимостьосновныхсредств150млн.руб.,процентотчисленийнаамортизацию
3,6%.

Задача:Определите ёмкость рынка электродвигателей, еслиизвестно: числопо-
купателей3500,существующийспрос300ед.потенциальныйспрос540ед. уро-
веньэлектрификациипредприятия – 75%.

Задача: Рассчитать производительность труда, если среднегодовая численность
работников– 220чел.,стоимостьпроизведённойпродукции– 1134тыс.руб.,за-
тратытруда– 269тыс.чел-ч.

Задача: Рассчитать заработную плату электромонтёра, если часовая тарифная
ставка35руб.,отработанноевремя160час.,коэффициентусловийтруда1,8,про-
должительностьвременисмены– 7часов.

Задача:Определитьгодовойфондоплатытрудаэлектромонтёра4–горазряда,ес-
ли известно: фонд рабочего времени -1836 часов, тарифная ставка 1-го разряда
3000руб.вмесяц,тарифныйкоэффициент4–горазряда1,91,числочасовработы
вмесяц169,2часа.

Задача: Рассчитать заработнуюплату электромонтёра, имея следующие данные:
объём проведённых электромонтажных работ 150 УЕЭ, сдельная расценка за 1
УЕЭ150 руб.,отработанноевремя25час.

Задача: Рассчитать стоимость потерь электрической энергии, если технические
потерисоставляют8500кВт-ч,коммерческиепотери125000кВт-ч.Стоимость1
кВт-чэлектроэнергиисоставляет3,54руб.

Задача:Определитестоимостьизрасходованнойэлектроэнергии,еслиобъёмпо-
треблённой электроэнергии – 1,5 тыс. кВт-ч, тариф на электроэнергию – 3,5 

руб./кВт-ч,заявленнаямощность– 100кВт,платаза1кВтзаявленноймощности
– 620руб.

Задача:Определитьпотребностьвэлектроэнергиидляпредприятия,еслиизвест-
но:установленнаямощностьэлектрооборудования450кВт,времяработыобору-
дования800часоввгод,коэффициентзагрузкиоборудованияпомощности0,85.

Задача:Определитьэлектровооружённость труда,еслиобъёмпотребленияэлек-
троэнергиисоставляет– 1500тыс.кВт-ч,площадьс.-х.угодий– 3700га,числен-
ность работников – 220 чел., установленная мощность электрооборудования –
2770кВт.

Задача:Предложитеиобоснуйтеструктуруслужбымаркетингадляпредприятия,
еслипредприятиеимеет1050УЕЭ,количествоэлектромонтёров– 3человека.
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Задача:Определитенеобходимоеколичествоработниковслужбымаркетинга для
предприятия энергетики, имея следующие данные: количествоУЕЭ – 1000, по-
треблениеэлектроэнергиинапроизводственныецели– 1,56млн.кВт-ч,трудовые
затратынаэксплуатациюэлектрооборудования– 8975чел.-ч,годовойфондрабо-
чеговремениодногоэлектромонтёра– 1950часов.

Задача:Предложите и обоснуйте структуру службы маркетинга, если предпри-
ятиеимеет1000УЕЭ,количествоэлектромонтёров– 9человек,транспортныеус-
ловиянеудовлетворительные.

Задача:Рассчитайтепотребность вэлектроэнергиина20__ год,еслипредприятие
израсходовало:в20__г.– 1,5млн.кВт-ч;20__г.– 1,57млн.кВт-ч;20__г.– 1,85 

млн.кВт-ч;20__ г.– 2млн.кВт-ч.

Задача: Определить стоимость израсходованной электроэнергии, если известно:
установленнаямощностьэлектрооборудования300кВт,времяработыоборудова-
ния 80 часов, коэффициент загрузки оборудования по мощности 0,8, тариф на
электрическуюэнергию3,25руб.за1кВт-ч.

Задача: Определить себестоимость обслуживания каналы реализации условной
единицы электрооборудования, если известно: количествоУЕЭ – 1000, матери-
альныезатратынаобслуживаниеэлектрооборудования– 2,5млн.руб.,размероп-
латытруда– 1,5млн.руб.,количествоэлектромонтёров– 10чел.

Задача:Определить себестоимость передачи 1 кВт-ч электроэнергии на рознич-
ном рынке, если известно: затраты на обслуживание электрических сетей – 3,0 

млн.руб.,объёмпередаваемойэлектроэнергии– 50млн.кВт-ч,потериэлектри-
ческойэнергии– 300тыс.кВт-ч,тарифнаэлектроэнергию– 3,54руб./кВт-ч.

Задача: Рассчитать электроёмкость  продукции, если стоимость  продукции 15
млн. руб., потребление электрической энергии на производственные цели 12
млн.кВт-ч.,количествоработниковэнергетическойслужбы– 3чел.

Задача: Рассчитать себестоимость 1Гкал. тепловой энергии, еслиматериальные
затратынапроизводствотепловойэнергиисоставляют12млн.руб.,размеропла-
тытруда10млн.руб.,объёмвырабатываемойтепловойэнергии14тыс.Гкал.

Задача: Определить число часов использования установленной мощности элек-
трооборудования, если известно: потребление электрической энергии на произ-
водственныецеливгод2,5млн.кВт-ч,установленнаямощностьэлектрооборудо-
вания2500кВт.,времяработыоборудованиявсмену3часа.

Задача:Определитьуровеньрентабельностипредприятия,еслизатратынапроиз-
водство продукции составляют 12 млн.руб., денежная выручка от реализации
продукции18млн.руб.
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Задача:Определитьэлектрообеспеченностьпредприятия,еслипотреблениеэлек-
троэнергиинапроизводственныецелив годсоставляет1.5млн.кВт-ч,площадь
с.-х.угодий1200га,среднегодоваячисленностьработников230чел.

Задача: Определитьсрококупаемостидополнительныхкапитальныхвложений
поимеющимсяданным:размеркапитальныхвложенийвбазовомварианте– 200 

тыс.руб.,вновомварианте270тыс.руб.,приведённыезатратывбазовомино-
вомварианте соответственно– 45и  43 тыс. руб.,Эксплуатационные затратыв
базовоминовомвариантахсоответственно15и10тыс.руб.

6.2Переченьучебно-методическогообеспечения
длясамостоятельнойработы

1. Рабочаяпрограммадисциплины«Маркетинг».

Маркетинг.Учебноепособие. [Электронныйресурс]. - Ижевск:РИОИжГСХА,
Сост.В.Л.Редников, 2016 г. Режимдоступа:
http://portal.izhgsha.ru/index.php?q=docs&download=1&id=12994

2. Захарова,И.В.Маркетингввопросах ирешениях:учебноепособие//Захарова

И.В.,ЕвстигнееваТ.В.- М.:КНОРУС,2011.Режимдоступа:ЭБС«AgriLib»

http://ebs.rgazu.ru/index.php?q=node/2575

3. И.С.Минко,А.А.Степанова.Маркетинг:Учебноепособие/Подред.И.С.

Минко.:- СПб.:НИУИТНО;ИХиБТ,2013.Режимдоступа:ЭБС«AgriLib»

http://ebs.rgazu.ru/?q=node/2456

4. Задания,приведенныевлитературеипорядокихвыполнения(позаданию
преподавателя)

http://portal.izhgsha.ru/index.php?q=docs&download=1&id=12994
http://ebs.rgazu.ru/index.php?q=node/2575
http://ebs.rgazu.ru/?q=node/2456
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7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕИИНФОРМАЦИОННОЕОБЕСПЕЧЕНИЕ
ДИСЦИПЛИНЫ(МОДУЛЯ)«Маркетинг»

7.1Основнаялитература

№
п/
п

Наименование Автор(ы) Годиместо
издания

Исполь-
зуется

приизу-
чении

разделов

Семестр Режимдоступа

1

Маркетинг:учеб.
пособие Степанов,

А.А.

М.:Изда-
тельство
"Перо",

2019 .— 84 

с.

Раздел
1,2,3,4,5 8

https://lib.rucont.ru/efd/7

14065

2 Маркетинг.Учебное
пособие

И.С.Мин-

ко,А.А.
Степанова

СПб.:НИУ
ИТМО;
ИХиБТ,
2013

Разделы
1,2,3, 4, 5 

8 ЭБС«AgriLib»
http://ebs.rgazu.ru/?q=no

de/2456

7.2Дополнительнаялитература
№
п/п Наименование Автор(ы)

Годиме-
стоизда-

ния

Используется
приизучении

разделов
Семестр Режимдоступа

1

Маркетингв
вопросахи
решениях.
Учебноепо-
собие.

И.В.Заха-
рова,Т.В.

Евстигнеева

М.:
КНОРУС,

2011

Разделы
1,2,3, 4, 5 

8
ЭБС«AgriLib»

http://ebs.rgazu.ru/index.php?q=node/2575

https://lib.rucont.ru/efd/7
http://ebs.rgazu.ru/?q=no
http://ebs.rgazu.ru/index.php?q=node/2575
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7.3Переченьинтернет-ресурсов

1. СайтМинистерстваэкономикиУР- http://economy.udmurt.ru/

2. Сайт Министерство энергетики Российской Федерации

http://minenergo.gov.ru/

3. Сайтмироваяэнергостатистикаhttps://yearbook.enerdata.ru

7.4Методическиеуказанияпоосвоениюдисциплины

Перед изучением дисциплины студенту необходимо ознакомиться с рабо-

чейпрограммойдисциплины,размещеннойнапорталеипросмотретьосновную

литературу,приведеннуюврабочейпрограммевразделе«Учебно-методическое

и информационноеобеспечениедисциплины».Книги, размещенные в электрон-

но-библиотечныхсистемахдоступныизлюбойточки,гдеимеетсявыходв«Ин-

тернет», включаядомашниекомпьютерыиустройства,позволяющиеработатьв

сети«Интернет».Есливыявилипроблемыдоступакуказаннойлитературе,обра-

титеськпреподавателю(либоназанятиях,либочерезпорталакадемии).

Дляизучениядисциплинынеобходимоиметьчистуютетрадьдлявыполнения

заданий.Перед началомзанятийнадо повторитьматериализкурсовдисциплин

«Экономика»,«Техникаитехнологииврастениеводстве»,«Техникаитехнологии

вживотноводстве».

Дляэффективногоосвоениядисциплинырекомендуетсяпосещатьвсевиды

занятийвсоответствиисрасписаниемивыполнятьвседомашниезаданиявуста-

новленныепреподавателем сроки.В случае пропуска занятийпо уважительным

причинам,необходимоподойтикпреподавателюиполучитьиндивидуальноеза-

даниепопропущеннойтеме.

Полученные знания и умения в процессе освоения дисциплины студенту

рекомендуетсяприменятьдлярешениясвоих задач,необязательносвязанныхс

программойдисциплины.

http://economy.udmurt.ru/
http://minenergo.gov.ru/
https://yearbook.enerdata.ru
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Владениекомпетенциямидисциплинывполноймеребудетподтверждаться

Вашим умением решать конкретные задачи в сфере организации и управления

производством,выявлятьсуществующиепроблемы.

Полученныеприизучениидисциплинызнания,уменияинавыкибудут ис-

пользованы при выполнении выпускной квалификационной работы, а также в

сферепрофессиональнойдеятельности.

7.5 Переченьинформационныхтехнологий,используемыхприосуществле-

нииобразовательногопроцессаподисциплине,включаяпереченьпро-

граммногообеспеченияиинформационныхсправочныхсистем(принеобхо-

димости)

ПоискинформациивглобальнойсетиИнтернет
Работавэлектронно-библиотечныхсистемах
Работа в ЭИОС вуза (работа с порталом и онлайн-курсами в системе

moodle.izhgsha.ru)

Мультимедийныелекции
Работавкомпьютерномклассе
Компьютерноетестирование

При изучении учебного материала используется комплект лицензионного
программногообеспеченияследующегосостава:

1.Операционнаясистема:MicrosoftWindows10Professional.Подпискана3
года.Договор№9-БД/19от07.02.2019.Последняядоступнаяверсияпрограммы.
Astra Linux Common Edition.Договор№173-ГК/19от12.11.2019г.

2.БазовыйпакетпрограммMicrosoftOffice (Word,Excel, PowerPoint).Mi-

crosoft Office Standard 2016. Бессрочная лицензия. Договор №79-ГК/16 от
11.05.2016. Microsoft Office Standard 2013. Бессрочная лицензия. Договор
№0313100010014000038-0010456-01от11.08.2014.Microsoft Office Standard 2013. 

Бессрочная лицензия. Договор №26 от 19.12.2013. Microsoft Office Professional

Plus 2010.Бессрочнаялицензия.Договор№106-ГКот21.11.2011.Р7-Офис.Дого-
вор№173-ГК/19от12.11.2019г.

3. Информационно-справочная система (справочно-правовая система)
«КонсультантПлюс». Соглашение № ИКП2016/ЛСВ 003 от 11.01.2016 для ис-
пользования в учебных целях бессрочное. Обновляется регулярно. Лицензия на
всекомпьютеры,используемыевучебномпроцессе.

4. «1С:Предприятие 8 через Интернет для учебных заведений»
(https://edu.1cfresh.com/) со следующими приложениями: 1С: Бухгалтерия 8, 1С:
Управление торговлей 8, 1С:ERP Управление предприятием 2, 1С: Управление
нашейфирмой,1С:Зарплатаиуправлениеперсоналом.Облачныйсервис.

https://edu.1cfresh.com/)
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Обучающимся обеспечен доступ (удаленный доступ) к следующим совре-
менным профессиональным базам данных и информационным справочным сис-
темам:

Информационно-справочная система (справочно-правовая система) «Кон-
сультант Плюс».
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8. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕОБЕСПЕЧЕНИЕДИСЦИПЛИНЫ

Описаниематериально-техническойбазы,необходимойдляосуществленияобразо-
вательногопроцессаподисциплине(модулю)

Типаудитории
Наименованиепомещенийдляпроведениявсехвидовучебнойдеятель-
ности,предусмотреннойучебнымпланом,втомчислепомещениядля

самостоятельнойработы

Лекции

Учебнаяаудиториядляпроведения занятийлекционногои семинар-
ского типа, групповых и индивидуальных консультаций, текущего
контроляипромежуточной аттестации. Аудитория, укомплектован-
наяспециализированноймебельюитехническимисредствамиобуче-
ния, служащими для представления учебной информации большой
аудитории:переноснойкомпьютер,проектор,доска, экран.

Практики

Учебнаяаудиториядляпроведения занятийлекционногои семинар-
ского типа, групповых и индивидуальных консультаций, текущего
контроляипромежуточнойаттестации(практическихзанятий).Ауди-
тория, укомплектованная специализированной мебелью и техниче-
скимисредствамиобучения, служащимидляпредставленияучебной
информациибольшойаудитории.

Самостоятельная
работа

Помещениедлясамостоятельнойработы.Помещениеоснащеноком-
пьютернойтехникойсвозможностьюподключенияксети"Интернет"
и обеспечением доступа в электронную информационно-

образовательнуюсредуорганизации.
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Приложение

ФОНДОЦЕНОЧНЫХСРЕДСТВ

дляпроведения
промежуточнойаттестациистудентов

поитогамосвоениядисциплины
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ЦЕЛЬ ИЗАДАЧИПРОМЕЖУТОЧНОЙАТТЕСТАЦИИСТУДЕНТОВ
ПОДИСЦИПЛИНЕ «Маркетинг»

Цельпромежуточнойаттестации- проверкастепениусвоениястудентамиучебногома-
териалазавремяизучениядисциплины,уровнясформированностикомпетенцийпослезавер-
шенияизучениядисциплины.

Студентунеобходимопредставитьотчетыповыполненнымзаданиямнапрактических
занятиях.

Аттестацияпроходитвформеэкзамена.Приполностьювыполненныхзаданияхиотве-
тахнавопросыстудентможетполучитьмаксимальнуюоценку«отлично».

Задачипромежуточнойаттестации:
1.Определениеуровняусвоенияучебнойдисциплины;
2.Определениеуровнясформированностиэлементовпрофессиональныхкомпетенций.

ПАСПОРТФОНДАОЦЕНОЧНЫХСРЕДСТВ

№
п/п

Наименование
разделаучебной

дисциплины

Кодконтроли-
руемой компе-
тенции(илиее

части)

Оценочные
средствадля
проверкизна-

ний

(1-йэтап)

Оценочные
средствадля

проверки
умений

(2-йэтап)

Оценочные
средствадля
проверкивла-

дений
(навыков)
(3-йэтап)

1. Раздел1.Сущ-
ностьисодержа-
ниемаркетинга

ПК-12;ПК-

14;ПК-15
п.3.1.1 п.3.2.1 п.3.3.1

2. Раздел2.Марке-
тинговаяинфор-
мацияимаркетин-
говыеисследова-
ния

ПК-13;ПК-

14;ПК-15
п.3.1.2 п.3.2.2 п.3.3.2

3. Раздел3.Товари
каналыраспреде-
лениятоваров.

ПК-12;ПК-

13;ПК-14;ПК-15
п.3.1.3 п.3.2.3 п.3.3.3

4. Раздел4.Марке-
тинговыекомму-
никациииценооб-
разование.

ПК-13;ПК-

14;ПК-15
п.3.1.4 п.3.2.4 п.3.3.4

5. Раздел5.Органи-
зациямаркетинго-
войдеятельности
напредприятии

ПК-12;ПК-15 п.3.1.5 п.3.2.5 п.3.3.5
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1.ПЕРЕЧЕНЬКОМПЕТЕНЦИЙСУКАЗАНИЕМЭТАПОВИХФОРМИРОВАНИЯВ
ПРОЦЕССЕОСВОЕНИЯОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙПРОГРАММЫ

Переченьпрофессиональныхкомпетенцийиэтапыихформирования

Номер/индекс
компетенции

Содержаниеком-
петенции(илиее

части)

Врезультатеизученияучебнойдисциплиныобучающиеся
должны:

Знать Уметь Владеть

ПК12

способностьюор-
ганизовыватьрабо-
туисполнителей,
находитьиприни-
матьрешениявоб-
ластиорганизации
инормирования
труда

организациюи
управлениепро-
изводствомна

принципахмарке-
тинга.

экономически
обосновыватьпо-

требностьработни-
ковпроизводствен-
ныхподразделений
предприятиясучё-
томимеющегося
ресурсногопотен-

циала

приёмамииспо-
собамивыбора

нормативнойчис-
ленностиперсо-
налаорганизации,
определенияпо-
требностивре-

сурсах

ПК13

способностьанали-
зироватьтехноло-
гическийпроцесси
оцениватьрезуль-
татывыполнения
работ

методымаркетин-
говыхисследова-

нийисистему
маркетинговых
коммуникаций

проводитьком-
плексныйанализ

производственных
процессовиоцени-
ватьихэффектив-

ность

навыкамианализа
иинструментари-
емоценкиэффек-
тивностивыпол-

ненияработ

ПК14

способностьюпро-
водитьстоимост-
нуюоценкуоснов-
ныхпроизводст-
венныхресурсови
применятьэлемен-
тыэкономического
анализавпракти-
ческойдеятельно-
сти

механизмценооб-
разованиявусло-
вияхмногообра-
зиярыночных
конкурентных

структур

выбиратьстратегию
итактикуценооб-

разованиядля
оценкиресурсного
потенциалоргани-

зации

методамиэконо-
мическогоанали-

заиприёмами
оценкипроизвод-
ственныхресур-
соворганизации

ПК15

готовностьсисте-
матизироватьи
обобщатьинфор-
мациюпоформи-
рованиюиисполь-
зованиюресурсов
предприятия

источникиивиды
информациидля
формированияи
эффективногоис-
пользованияре-
сурсногопотен-
циалаорганиза-

ции

находить,система-
тизироватьиобоб-
щатьинформацию
дляформирования
ииспользования

ресурсовпредпри-
ятия

способамии ме-
тодамианализаи
планированияпо-
требностивре-

сурсах

СогласноФедеральногогосударственногообразовательногостандартавысшегообразова-
нияпонаправлениюподготовки35.03.06«Агроинженерия»(уровеньбакалавриата),область
профессиональнойдеятельностивыпускникавключает:эффективноеиспользованиеисервис-
ноеобслуживаниесельскохозяйственнойтехники,машиниоборудования,средствэлектри-
фикациииавтоматизациитехнологическихпроцессовпри производстве,хранениии
переработкепродукциирастениеводстваиживотноводства;разработкутехническихсредствдля
технологическоймодернизациисельскохозяйственногопроизводства.

Бакалаврдолженбытьготовквыполнениюзадачпоследующимвидамдеятельности:
-организация работ по применению ресурсосберегающих машинных технологий для

производстваипервичнойпереработкисельскохозяйственнойпродукции;
- обеспечениевысокойработоспособностиисохранностимашин,механизмовитехно-

логическогооборудования;
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- управлениеработойколлективовисполнителейиобеспечениебезопасноститруда;
- организацияматериально-техническогообеспеченияинженерныхсистем;
- разработкаоперативныхплановработыпервичныхпроизводственныхколлективов;
Врезультатеосвоениядисциплиныобучающийсядолженовладетьосновнымитребования-

ми,характеризующимипрофессиональнуюдеятельностьбакалавров.
Знать:

- функциимаркетингаиконцепцииуправлениямаркетинговымиструктурамивусловиях
многообразияформсобственности;

- методыиприёмымаркетинговыхисследований;
- основыпланированияпроизводства;
- системымаркетинговыхкоммуникаций;
- основыценообразованияиоценкиресурсногопотенциала;
- путинаиболееполногоиравномерногоиспользованияресурсоввхозяйстве.
Уметь:

- приниматьрешениядляреализациифункциймаркетинга;
- обосновыватьпотребностьвматериально-техническихитрудовыхресурсах;
- планироватьпроизводственнуюдеятельностьподразделенийнапредприятии;
- выявлятьпроблемыприанализеконкретныхнаправленийдеятельности,предлагатьспо-

собыихрешенияиоцениватьожидаемыерезультаты;
- проводитьэкономическуюоценкупроизводственныхресурсоворганизации;
- анализироватьорганизационнуюструктуруиразрабатыватьпредложенияпоеесовершен-

ствованию.
Владеть:
- методамисистематизациииобобщенияинформациипоиспользованиюресурсовпред-

приятияиформированиюфинансовогорезультата;
- приёмамипроведениястоимостнойоценкиосновныхпроизводственныхресурсов;
- инструментариемоценкиэффективностиуправленческихрешений;
- способамивыборанормативнойчисленностиперсоналаорганизации
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2.ОПИСАНИЕПОКАЗАТЕЛЕЙИКРИТЕРИЕВОЦЕНИВАНИЯКОМПЕТЕНЦИЙНА
РАЗЛИЧНЫХЭТАПАХИХФОРМИРОВАНИЯ,ОПИСАНИЕШКАЛОЦЕНИВАНИЯ

Сформированностькаждойкомпетенцииврамкахосвоениядисциплиныоцениваетсяпошкале:
- удовлетворительно, являетсяобязательнымдлявсехобучающихсяпо завершенииос-
воения дисциплины;
- хорошо, характеризуетсяпревышениемминимальныххарактеристиксформированности
компетенциипозавершенииосвоениядисциплины;
- отлично, характеризуетсямаксимальновозможнойвыраженностьюкомпетенциииявля-
етсяважнымкачественнымориентиромдлясамосовершенствования.

Дляоценкисформированности компетенцийврамкахдисциплины вцелом,преподавате-
лем оцениваетсясодержательнаясторонаикачествоматериалов,приведенныхвответахсту-
дента наэкзаменационныевопросы,решениезадач,атакжерезультатыучастиявнаучнойра-
боте,олимпиадахиконкурсах.

Показателямиуровняосвоенностикомпетенцийнавсехэтапахихформированияявляются:
1-йэтап(уровеньзнаний):

- Умениеотвечатьнаосновныевопросыитестынауровнепонимания сути– удовлетворительно
(3).

- Умениеграмотнорассуждатьпотемезадаваемыхвопросов– хорошо(4)
- Умениеформулироватьпроблемыпосутизадаваемыхвопросов– отлично(5)

2-йэтап(уровеньумений):
- Умениерешатьпростыезадачиснезначительнымиошибками- удовлетворительно(3).
- Умениерешатьзадачисреднейсложности– хорошо(4).
- Умениерешатьзадачиповышеннойсложности,самомуставитьзадачи– отлично(5).

3-йэтап(уровеньвладениянавыками):
- Умение формулировать и решать задачи из разных разделов с незначительными ошибками -

удовлетворительно(3).
- Умениенаходитьпроблемы,решатьзадачиповышеннойсложности– хорошо (4).

- Умениесамомуставитьзадачи,находитьнедостаткииошибкиврешениях– отлично(5).

Критерииоцениванияуровняосвоенностикомпетенцийнавсехэтапахихформированияпри
проведенииэкзаменаопределяютсяпочетырехбалльнойсистеме:«отлично»,«хорошо»,
«удовлетворительно»,«неудовлетворительно».
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3.ТИПОВЫЕКОНТРОЛЬНЫЕЗАДАНИЯИЛИИНЫЕМАТЕРИАЛЫ,
НЕОБХОДИМЫЕДЛЯОЦЕНКИ ЗНАНИЙ,УМЕНИЙ,НАВЫКОВИ(ИЛИ)ОПЫТА
ДЕЯТЕЛЬНОСТИ,ХАРАКТЕРИЗУЮЩИХЭТАПЫФОРМИРОВАНИЯ
КОМПЕТЕНЦИЙВПРОЦЕССЕОСВОЕНИЯОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙПРОГРАММЫ

3.1Типовыезаданиядляоценкизнаний,приобретаемых входеизучения
дисциплины(1-йэтап)

3.1.1 Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга

1. Чтотакоемаркетинг?
2. Каковыцелимаркетинга?
3. Каковыпринципымаркетинга?
4. Каковыцелимаркетинга?
5. Назовитефункциимаркетинга.
6. Каковосодержаниепроизводственнойфункциимаркетинга?
7. Каковосодержаниеаналитическойфункциимаркетинга?
8. Каковосодержаниесбытовойфункциимаркетинга?
9. Каковосодержаниефункцииуправленияиконтролямаркетинга?
10. Назовитеосновныетипымаркетинга.
11. Какиесуществуютконцепцииуправлениямаркетингом?
12. Содержаниеконцепциисовершенствованиетовара
13. Содержаниеконцепциисовершенствованиепроизводства.
14. Содержаниеконцепцииинтенсификациикоммерческихусилий.
15. Содержаниеконцепциимаркетинга.
16. СодержаниеконцепцииСоциально-этичногомаркетинга.
17. Чтотакоемаркетинговаясреда?
18. Назовитевидымаркетинговойсреды?
19. Каковосодержаниемаркетинговоймикросреды?
20. Каковосодержаниемаркетинговоймакросреды?

3.1.2. Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования
1. Назовитевидымаркетинговойинформации.
2.Чтотакое«Первичнаяинформация»?
3.Чтотакое«Вторичнаяинформация»?
4.Чтотакое«Сегментрынка»?
5.Назовитекритериирыночнойсегментации?
6.Каковыособенностисегментациирынкатоваровпроизводственногоназначения?
7.Чтотакое«Ёмкостьрынка»?
8.Назовитеспособыопределенияёмкостирынка.
9.Назовите формыконкуренции.
10.Какклассифицируютсярынкиэлектрическойэнергии?

3.1.3. Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.

1.Чтотакоетовар?
2.Назовитеуровнитовара.
3.Какклассифицируютсятовары?
4.Каковаособенностьтовара«Электрическаяэнергия»
5.Какиесуществуютэтапыжизненногоциклатовара?
6.Вчёмособенностьэтаповжизненногоциклатовара«Электрическаяэнергия»
7.Какиесуществуютвидыкривыхжизненногоциклатовара?
8.Назовитевидыканаловраспределениятовара.
9.Какиесуществуютуровниканаловраспределения?
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10.Чтотакоетовародвижение?

3.1.4 Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

1. Назовитевидымаркетинговыхкоммуникаций.
2. Какиесуществуютвидырекламы?
3. Чтотакоестимулированиесбыта?
4. Перечислитеосновныемероприятияпостимулированиюсбыта
5. Дайтеопределениецены.
6. Какиесуществуютвидыценнаэлектроэнергию?
7. Какформируетсяценанаэлектрическуюэнергию?
8. Вчёмособенностьформированияценынаэлектроэнергию?
9. Чтотакоеценоваяэластичность?
10. Какопределяетсяценоваяэластичность?
11. Назовитеэтапыпроцессаценообразования.
12. Какаясуществуеттактикаценообразования?

3.1.5 Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

1. Назовитевидыструктурслужбымаркетингавэлектроэнергетике.
2. Чтособойпредставляетфункциональнаяструктура?
3. Чтособойпредставляеттерриториальнаяструктура?
4. Каковыосновныепринципыпостроенияслужбымаркетингавэнергетике.
5. Перечислитеосновныефункции маркетингавэнергетике.
6. Каковыособенностипостроенияслужбымаркетингавэнергетике?

3.2 Типовыезаданиядляоценкиумений,приобретаемых входеизучения
дисциплины(2-йэтап)

3.2.1  Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга

1. Определениеравновесной ценынапродукцию.
2.Влияниеразличныхфакторовнаспросипредложение.

3.Определениепотребительскихпредпочтений.
4.Определениецелей,инструментовитиповмаркетинга.
5.Выборконцепцийуправлениямаркетингом.

3.2.2. Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования

1.Выбормаркетинговойинформациииисточниковеёполучения.
2.Определениеразмерапотенциальногорынка.
3.Проведениерыночнойсегментации.
4.Определениеёмкостирынка.
5.Выборкритериевопределенияёмкостирынка.

3.2.3. Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.

1.Классификациятоваров.
2.Исследованиеповедениятоваровнаразличныхэтапахжизненногоцикла.
3.Определениестепениновизнытоваров.
4.Выборканаловраспределениятоваровичислаихуровней.

3.2.4 Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.
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1.Выборвариантовпродвижениятовара.
2.Выборметодовценообразования.
3.Выборбезубыточнойцены.
4.Определениеценовойэластичности

3.2.5 Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии
1. Выборструктурыслужбымаркетинга.
2.Разработкаструктурнойсхемыслужбымаркетинга.
3.Особенностислужбымаркетинганапредприятияхэнергетики.

3.3Типовыезаданиядляоценкинавыков,приобретаемых входеизучения
дисциплины(3-йэтап)

Исходныеданныедлявыполнениязаданийвыдаютсяпреподавателем.

3.3.1. Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга
1. Задание. Исследоватьмеханизмформированияравновеснойценынапродукцию.

Таблица1.1- Рыночнаяситуация

Ценаоднойединицытова-
ра,ед. Объёмспроса,ед. Объёмпредложения,ед.

8 70 10

16 60 30

24 50 50

32 40 70

40 30 90

1.Проанализировавданныетаблицы1,дайтеответынаследующиевопросы:
1.1.Изобразитекривуюспросаипредложенияпоимеющимсяданным.
1.2.Еслирыночнаяценанапродуктсоставляет8ед.,чтохарактернодляданногорынка:
излишкиилидефицит?Каковихобъём?
1.3.Еслирыночнаяценанапродуктсоставляет32ед.,чтохарактернодляданногорынка:
излишкиилидефицит?Каковихобъём?
1.4.Чемуравнаравновеснаяценанаданномрынке?
1.5.РостпотребительскихдоходовповысилпотреблениепродуктаАна15ед.Каковы

будутравновеснаяценаиравновесныйобъёмпроизводства?
Каквлияютперечисленныевтаблице1.2факторынаспросипредложение?Охарактери-

зуйтеихвлияниеспомощьюкривыхспросаипредложения(поставьте«галочки»вколонках,
названиекоторыххарактеризуетэффектизменения).
Таблица1.2- Влияниеразличныхфакторовнаспросипредложение

Факторы
Сдвиг
кривой
спроса

Движение
вдолькривой
спроса

Сдвиг кривой
предложения

Движение
вдолькривой
предложения

Изменениеценна
конкурирующието-
вары
Внедрениеновойтех-
нологии
Изменениемодына
товар
Изменениепотреби-
тельскихдоходов
Изменениеценнасы-
рьё
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2.  Задание. Формированиепотребительскихпредпочтений.
1.Уточняетсявесьпереченьтоваровиуслугфирмы,предназначенныхдляработынаинтере-
сующихфирмурынках.
2.Покаждомутовару(услуге)экспертформулируетудовлетворяемуюэтимтоваромпотреб-
ность.
3.Путемлогическогоанализаиоценкиэкспертстремитсяотнестивычисленнуюпотребностьк
определеннойграфекаждойстрокиматрицы,начинаяспервой.
Таблица1.3– Матрицапотребностей

Признак
потребности

Характеристика
признака

Анализтова-
ра

1.Местовиерархиипотреб-
ностей

Первичные(низшие):
Физиологические(голод,жажда,по-
требностьвтепле)
Безопасность(защищенность)
Социальные(высшие):
Принадлежностьксоциальной
группе
Потребностьвуважении,признании
Потребностьвсамовыражении

2.Чтовлияетнапотребность? Национальность
История
География
Природныйклимат
Пол
Возраст
Социальноеположение

3.Историческоеместопотреб-
ности

Остаточные(прошлые)
Настоящие
Перспективные(будущие)

4.Уровеньудовлетворения Полностьюудовлетворенные
Неполностьюудовлетворенные
Неудовлетворенные

5.Степеньсопряженности Слабосопряженная
Сопряженная
Сильносопряженная

6.Масштаб(массовость)рас-
пространения

Географический:
Всеобщий
Региональный
Впределахстраны
Социальный:
Всеобщий
Внутринациональнойобщности
Внутрисоциальнойгруппыпо
образованию
Внутрисоциальнойгруппыподоходу

7.Применяемостьпотребности
(широтапроникновениявраз-
личныесферыжизни)

Воднойобласти
Внесколькихобластях
Вовсехобластях

8.Комплексностьудовле- Удовлетворяютсяоднимтоваром
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творения Удовлетворяютсявзаимодополняю-
щимитоварами
Удовлетворяютсявзаимозаменяющи-
митоварами

11.Отношениеобщества Отрицательное
Нейтральное
Положительное

12.Степеньэластичности Слабоэластичные
Эластичные
Высокоэластичные

13.Способудовлетворения Индивидуальный
Групповой
Общественный

14.Глубинапроникновенияв
общественноесознание

Неосознанные
Единичноосознанные
Частичноосознанные
Осознанныезначительнойчастью по-
тенциальнойсоциальнойгруппы
Осознанныевсейпотенциальной со-
циальнойгруппой

15.Состояниеконкуренции
товарови услугвсфере удов-
летворенияпотребности

Конкурируюттолькотоварыданного
вида(одинрынок)
Конкурируюттоварыразныхвидов
(разныерынки)
Товарыконкурируютсуслугами
Конкурируютитовары,иуслуги

3.Задание. Посостояниюспросаопределитецелиинструментыитипмаркетинга.
Таблица1.4- Состояниеспроса,целиинструментыитипмаркетинга

Состояниеспроса Цельмар-
кетинга

Инструмен-
ты

Типмар-
кетинга

Спросотрицательный(значительнаячасть
участниковрынкаотвергаеттовар)
Отсутствиеспроса
Падающийспрос
Нерегулярныйспрос(характеризуетсясезон-
ными,ежедневнымиичасовымиколебаниями)

Полноценныйспрос(организацияудовлетво-
ренасуществующимиобъёмамисбыта)
Чрезмерныйспрос

4.Задание. Наосноверазличийокружающейсредымаркетингавыберитесоответст-
вующуюконцепциюуправлениямаркетингом.

Таблица1.5- Типымаркетинговойдеятельности

Параметр

Номер
пары
ответа

Маркетинг,ори-
ентированныйна
потребителя

Маркетинг,ори-
ентированныйна
продукт

1 2 3 4

1.Приоритетуруководствавысшего
уровня..........................
2.Насамыхвысокихдолжностях.....
3.Ассортиментпродукции.... . . .. . . . 
4.Горизонтпланирования...........
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5.Производитсяипродаётся.........
6.Главноевниманиеобращено.......
7.Ценоваяполитика................
8.Разработкаидейновыхтоваров . . . . . 

9.Вконструированииновыхтоваров..
10.Производственныйпроцесс.......
11.Упаковка......................
12.Конкурентоспособностьтовара....

5. Задание. Накакойконцепциимаркетингаоснованадеятельностьследующихфирм?
1.Фирмазанимаетсяпроизводствомэкипировкииснаряжениядляохоты,рыбалкиитуризма.
Разработкуновыхмоделейфирмаосуществляет,основываясьнатребованияхрынка.
2.Фирмапроизводитканцелярскиетоварыбезизученияспросанаданномрынке,ориентиру-
ясьнаагрессивныеформыпродвижения.
3.Строительнаяфирмазанимаетсяреставрациейфасадовособняковвцентрегорода.Наработу
нанимаютсятолькотерабочие,которыеимеютпропискувданномгороде.
4.Мебельнаяфабрикапроизводитнедорогуюпрактичнуюмебельнелучшегокачества,однако
продукцияфирмыширокопредставленавторговойсети.
5.Компаниязанимаетсяпроизводствомтеле- ивидеоаппаратуры,постоянносовершенствуя
свойтовар.Менеджментфирмыдумаеттолькоосовершенствованиитоварнойполитики,анео
спросенанего.

Ккакомувидумаркетинговойсреды(1– внутренняямикросреда,2–
внешняямикросреда,3– макросреда)относятсясубъектыифакторы:

Таблица1.6 – Маркетинговаясреда

Субъектыифакторы Видсреды

Появлениелазернойхирургии
Законозащитеправпотребителей
Дистрибьютор
Инфляция
Международныепокупатели
Спонтанныйспрос
Транспортноеагентство
Рекламноеагентство
Корпорационнаякультура
Портфельзаказов

3.3.2. Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования

1 Задание.Определитьразмерпотенциальногорынка.
1. Провестисегментациюрынка.

Таблица2.1- Размерпотенциальногорынка

Показатель %
Рынокг.
Ижевска

Численностьнаселениявсего,тыс.чел. 100 654

Вт.ч.- детиимолодёжь 40

- лицасреднеговозраста 35

- пожилыеипенсионеры 25

Количествопокупателейнавыбранномсегменте,тыс.чел. -

Среднеепотреблениепродуктана1человека,шт./год - 150

Потенциальнаяёмкостьрынка,млн.шт. -

Доляпредприятиянарынкеданногопродукта 5
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Реальнаяёмкостьрынка,млн.шт. -

Затратынаизготовлениеединицыпродукта,руб./шт. - 3,5

Ценареализацииединицыпродукта,руб./шт. - 5

Полныезатратынаизготовлениепродукта,тыс.руб. -

Денежнаявыручкаотреализациипродукта,тыс.руб. -

Прибыль,тыс.руб. -

Уровеньрентабельности,% -

2. Какие географические сегменты выберут среднее предприятие с производственно-

сбытовоймощностьюв3млн.ед.в годималоепредприятиесмощностьюв500тыс.
ед.?

Таблица2.2- Параметрысегментоврынка

Сегменты
Емкость
рынка,
тыс.ед.

Числоконку-

рентов
Ихдоляв

сегменте,%

Средняянорма
прибыли(в%к

затратам)

Ценазаед.,
тыс.руб.

1 

2

3 

4

8500 

6000 

4500 

1000

5

6 

2 

1

90 

80 

40 

50

50 

48 

55 

42

100 

95 

98 

80

3. Предприятиемпроведенасегментациярынкапо5признакам.Врезультатевыделено5
сегментов покупателей, соотношения в которых между количеством потребителей и
объёмомреализациипредставленывтаблице2.3.

Таблица2.3– Соотношениемеждуколичествомпотребителейиобъёмомреализации

Вид
сег-

мента

Количест-
вопотре-
бителейв
сегменте,
тыс.чел

Всегопо-
требите-
лейтова-

ра,
тыс.чел.

Доляпо-
требите-
лейвсег-
менте,%

Объём
реализа-
циив
сегмен-
те,тыс.

ед.

Об-
щий
объём
про-
даж,
тыс.
ед.

Доля
сег-

мента
вобъ-
ёме
про-
даж,
%

А 10 20 25 30

Б 50 180 60 150

В 30 150 100 125

Г 120 159 480 600

Д 20 25 30 35

ВыберитенаиболееэффективныйсегментсогласноправилуПарето

Примечание.Ожидаемыйобъемсбытарассчитываетсяпоформуле:размеррынка*интенсив-
ностьпотребления*долярынка.

4. Заполните таблицу, распределив наиболее покупаемые товары по возрастным группам
потребителей(3,4примера).
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Таблица2.4 – Поведениепокупателей
Возраст Группа Товары

0 – 5 Маленькиедети

6 – 19 Школьникииподростки

20 – 34 Молодыелюди

35 – 49 Людисреднеговозраста

50 – 64 Людизрелоговозраста

65иболее Пожилыелюди

2. Задание. Определениеёмкостирынка.

1.Рассчитайтеемкостьрынканекоеготоварапоследующимданным:численностьпотребите-
лейвсегменте- 875тыс.чел.;уровеньпотреблениявбазисномгодусоставил80ед.вгод;по-
правканаэластичностьспросасоставляетсокращениев2ед.на1%ростацен(попрогнозув
текущемгодуценавырастетна3%);поданнымобследованияунаселенияимеется10млн.ед.,
причемфизическийизноссоставляетвсреднем40%наличия,аморальный- 10%.Известно,что
нетоварноепотреблениеэтоготоварадостигает25млн.ед.
2. В таблице 2.5 представлена информация о некоторых показателях деятельности конкури-
рующихпредприятий.Определить:
а)емкостьрынкавнатуральномистоимостномвыражении;
б)долюрынкавпроцентахпоколичествупродажистоимостипродаж;
в)прибылькаждогопредприятия.

Таблица2.5 - Показателидеятельностипредприятий

Показатель Производитель
1 2 3 4

Объемреализации,т 1500 1250 1800 1900 

Ценаза1т,руб. 5400 4200 3800 5000 

Нормарентабельности,% 7,0 6,2 9 15

3.Задание.Фирмаприреализациипродукцииориентируетсянатрисегментарынка.Впервом
сегментеобъемпродажвпрошломпериодесоставил54млн.шт.приёмкостирынкавэтом
сегменте1980млн.шт.Предполагается,чтовследующемгодуёмкостьрынкапосравнениюс
этимгодомвозрастётна3%,доляфирмы– на5%.Вовторомсегментедоляфирмысоставляет
4%,объёмпродаж– 75млн.шт.Предполагается,чтоёмкостьрынкавозрастётна11%,доля
фирмы– на8%.Втретьемсегментеёмкостьрынкасоставляет45млн.шт.,доляфирмы– 12%. 

Измененийёмкостирынка непредвидится,аобъёмпродажсократитсяна1млн.шт.
Определитьобъёмпродажфирмывнастоящемгодупритакихусловиях.
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Таблица2.6. – Рыночныеситуации

Показатель Сегмент1 Сегмент2 Сегмент
3

Предыдущийгод:
Объёмпродаж,млн.шт.
Ёмкостьрынка, млн.шт.
Доляфирмынарынке,%
Настоящийгод:
Объёмпродаж,млн.шт.
Ёмкостьрынка,млн.шт.
Доляфирмынарынке,%

Дайтесравнительнуюхарактеристикурынковтоваровпроизводственногоназначенияирынков
товаровпотребительскогоназначения.Выберитеправильныевариантыответовизчислапред-
ложенных.

Таблица2.7 – Сравнительнаяоценкарынков

Условияифакторы Рыноктоваровпроизвод-
ственногоназначения

Рыноктоваровпотре-
бительскогоназначения

1 2 3

Формированиеспроса
Географическоераспреде-
лениеспроса
Количествопокупателей

Информационноеобеспе-
чениепродажи
Цены

Каналыраспределения
Расходынарекламу

Средстваинформации
Упаковкатовара

Услуги

Качественныехарактери-
стикитовара

3.3.3 Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.

1. Задание.Рассмотретьпонятиетовараиклассификациютовара.
Датьхарактеристикусбытутовара,прибыли,потребителей,числаконкурентовирассмотреть
реакциюпроизводителейтоваранаразныхфазахжизненногоциклатовара.Впишитеответы,из
числапредложенных,всоответствующиестолбцытаблицы3.1.

Таблица3.1- Характеристикииреакциипроизводителейтовара
Характеристика
иреакцияпроиз-

водителей

Фазавыве-
денияна
рынок

Фазарос-
та

Фазазре-
лости

Фазанасы-
щения

Фазаспа-
да

Характеристика:
Сбыт
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Прибыль
Потребители
Числоконкурентов
Реакцияизготови-
телейтовара:
Основныестрате-
гическиеусилия
Затратынамарке-
тинг
Основныеусилия
маркетинга
Цена
Товар

2.Задание. Фирмарешиларасширитьсвойассортимент,освоивпроизводствоновыхмоделей
товара.Специалистыфирмыпредложиликвыпуску4модели,однакоменеджерыфирмыреши-
ливыбратьпокатолькооднумодель,котораяможетобеспечитьвысокийуровеньприбыли.
Таблица3.2 – Объёмпродажизатраты

Показатель Модель
А Б В Г

1.Постоянныезатраты,тыс.руб. 23 75 45 17

2.Переменныезатратынаединицу
продукции,руб. 54 120 62 40

3.Ценаединицыпродукции,руб. 350 1650 750 120

4.Прогнозируемыйобъёмпродаж,шт. 300 150 350 600

Производственнаяпрограммапредприятиявключает5видовпродуктов.Данныепотоварам
представленывтаблице3.4.Определитьубыточныепродукты.
Таблица3.3 – Анализсбытовыхрезультатовпродукта

Продукт Ценазашт.д.е. Переменныезатра-
тыза1шт.,д.е.

Реализованотова-
ра,шт.

1 25 20 200

2 15 10 500

3 30 28 200

4 40 35 300

5 15 16 100

Определитьэкономическуюэффективностьпроизводствакартофелявсельскохозяйствен-
номпредприятии.
Таблица3.4 - Исходныеданныеипоказателиэкономическойэффективностипроизводства
картофеля

Показатель Величина
1 2

Площадьпосадкикартофеля,га 20

Урожайностькартофеля,ц/га 170

Валовойсбор,т
Затратынапроизводство1ткартофеля,тыс.руб./т 3,5

Полныезатратынапроизводствокартофеля,тыс.руб.

Объёмреализации,т(80%отваловогосбора)
Ценареализации1т,тыс.руб. 5,0

Денежнаявыручкаотреализациипродукции,тыс.руб.
Прибыль,тыс.руб.
Уровеньрентабельности,%



57

Поструктуресебестоимостипродукцииопределитьпостоянныеипеременныезатраты.

Таблица3.5 - Структурасебестоимостипродукции

Статьязатрат Величина
тыс.руб. %

Оплататрудасотчислениями 11

Семена 25

Удобрения 9

Средствазащитырастений 6

Отчислениянаамортизацию 12

Отчислениянатекущийремонт 7

Топливоиэнергиянатехнологическиецели 14

Общепроизводственныерасходы 5

Общехозяйственныерасходы 3

Прочиерасходы 8

Всегозатрат* 100

3.3.4 Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

Задание1.Выбратьвариантыпродвижениятоваров.
1.Последующимданнымопределитеэффективностьрекламы(т.е.отдачуот1руб.,вло-

женноговрекламу)приусловии,чтоприростприбыликомпаниисоставил825тыс.руб.Расхо-
дынарекламусложилисьследующимобразом.Рекламноеобъявлениевпрессе:тарифна1см2
газетнойплощади250руб.;объявленияобщейплощадью140см2.Телевизионнаяреклама:
тарифза1мин.демонстрациипоТУ- 8тыс.руб.;пятьднейпоказапо5мин.Прямаяпочтовая
реклама:разослано10тыс.рекламныхлистовок;изготовление- 100руб./шт.;рассылка- 5руб.
/шт.

2.Составитьсметузатратнаучастиеввыставке- продажесельскохозяйственнойпродукции
(колбасныеизделия).Определитьвозможнуюпрямуюприбыль(убыток)отпродажитовара.
Исходныеданныеипрядоквыполнениязаданияпредставленывтаблице4.1
Таблица4.1- Сметазатратнаучастиеввыставке– продаже

Видзатрат Величина
тыс.руб. %

1. Затратынаарендуплощади 1,5

2.Стоимостьпроектаэкспозициииизготовленияконструк-
тивныхиоформительскихэлементов 1.7

3.Транспортныерасходынадоставкупродукциинавыстав-
ку 2,7

4.Расходынаучастниковвыставки(стендисты-продавцы,
организаторыотпредприятия) 1,9

5.Затратынабесплатнуюраздачупродукции,дегустациюи
т.д.

0,8

6. Расходынарекламу 2,3

7.Прочиерасходы 1,2

8.Итогорасходов 100
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Таблица4.2- Возможныепрямыедоходыотучастияввыставке-продаже
Показатель Величина

1.Количествопроданнойпродукции,кг 55

2.Затратынапроизводство1кгпродукции,руб. 195

3.Производственныезатратывсего,руб.
4.Затратынаучастиеввыставке-продаже,руб.
5.Полныезатраты,руб.
5.Ценареализации1кгпродукции,руб. 350

6.Денежнаявыручкаотреализациипродукции,руб.
7.Прибыль(убыток)отучастияввыставке-продаже,руб.
8.Уровеньрентабельности(убыточности),%

3. Приведенные ниже определения соответствуют терминам «выставка» или «ярмарка».
Укажите,какоеопределениесоответствуеткаждомуизэтихтерминов.

1.Определение: эффективное,маркетингово-коммерческое,целенаправленное, спланиро-
ванноеиорганизационноподготовленноемероприятиеспривлечениемнаконкурснойоснове
участников, готовых выполнить требования устроителей (организаторов), осуществляющих
кромеперечисленногоконтрольдействийучастников,врезультатечегодостигаютсяцеликак
устроителей,такиучастников.

2.Периодическийрынокоптовойпродажиизакупоктоваровповыставочнымобразцам.

4. Втаблице4.3приведеныназначениявыставоки ярмарок.Определите,пометиввграфах
2и3,соответствующиеназначениявыставокиярмарок.

Таблица4.3 - Назначениевыставокиярмарок

Назначение Выставка Ярмарка

Оказаниепредприятиям,арендаторам
выставочно-информационныхуслуг
Реклама
Информированиепотенциальныхпотребителей
новойпродукции
Обменкоммерческойинформациейсдругимирегионами
Освещениедостиженийвобластинауки,техники,техно-
логии
Изучениеконъюнктурырынка
Снижениетоварногодефицита
Формированиеизготовителямиплановпроизводствапро-
дукции
Формированиеспросанановуюпродукцию
Выявлениереальногоспросанаконкретнуюпродукцию
Оказаниеуслугинформационно-коммерческого
ипосредническогохарактера
Изучениетовара(новизна,конкурентоспособность)
Анализрынка(география,конкуренция,конъюнктура)
Сегментированиерынка
(изучениепотенциальныхпотребителей)

4 Рассчитатьценуотказаотскидкипопредставленнымвтаблицеданнымисделатьсоответ-
ствующиевыводы(отметитьповариантамвыгодноилиневыгодновоспользоватьсяпред-
ложениемпоставщика).
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Таблица 4.4 - Ценаотказаотскидки

Вариант Предлагаемыеус-
ловияоплаты

Банковский
процент,%

Ценаотказаот
скидки,%

Выгодно(В);
Невыгодно(Н)

1 2/20 net 40 20

2 5/15 net 60 30

3 3/10 net 45 40

4 1/15 net 50 11

5 1/10 net 60 10

6 2/15 net 90 15

Задание2.Выбратьметодценообразованияиустановитьценунатовар.

1.ОрганизациядолжнаустановитьценунановыйпродуктА.
Исходныеданные:
1. Прогнозируемыйгодовойобъёмпродаж(Q) – 10тыс.ед.;
2. Предполагаемыепеременныезатратынаединицупродукта(V) – 10руб.;
3. Организацияпланируетпостоянныезатраты(C)вразмере30тыс.руб.иожидаетпо-

лучитьприбыль(П)вразмере40тыс.руб.
Определитьцену.

2.Организацияпродаётзамесяц5тыс.ед.продуктапоцене20руб.заединицу.Ноутоваро-
производителяскопилосьслишкоммногонереализованноготовара.Чтобыреализоватьизлиш-
кипроизводительснижаетценудо18руб.заед.

Врезультатесниженияценынаследующиймесяцудалосьреализовать6тыс.ед.продук-
та.Правильное– лирешениепринялитоваропроизводители?

Дайтеответнаданныйвопрос,есливрезультатесниженияценыудалосьреализовать5,5
тыс.ед.продукта.
3.Определитеэластичностьспросапоцене.

4.ФирмапроизводитипродаётпродуктАвотношениикоторогопроизведенакалькуля-
цияиздержекврасчётенаединицупродукта:

- постоянныеиздержки(С)– 3руб./ед.;
- переменныеиздержки(V) – 4руб./ед.
Предполагается,чтопеременныеиздержкивозрастаютпропорциональнообъёмуреализа-

ции.
Внастоящиймоментфирмапродаёт5тыс.ед.продуктавмесяц,нопроизводственные

мощностипозволяютпроизводитьдо15тыс.ед.вмесяц.
Специалистыфирмырешилипроанализироватьвозможностьполучениябольшейприбыли

вслучаеизмененияценыреализации.
Таблица4.5- Ценаиобъёмреализациипродукции
Ценареа-
лизации,
руб./ед.

20 18 17 16 15 14 13 12 11 10 9

Объёмреа-
лизации,
тыс.ед.

5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

Рассчитайтенаосновеметодасопоставленияпредельныхпоказателейнаиболеевыгодную
ценуреализациитовара.

Порядоквыполнениязадания:
1. Определяем средние переменные издержки (переменные издержки на единицу

продукта)– длянашегопримераонисоставляют– 4руб./ед.
2. Определяемпредельныеиздержки (МС).Они вычисляются, как отношениепри-

ращенияобщихиздержекU кприращениювыпускапродукта Q .
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МС= U

Q




(4.1)

Посколькупеременныеиздержкивозрастаютпропорциональноихвеличинабудетпосто-
яннойиравнавеличинепредельныхиздержек,т.е
МС=V

3. Определяемпредельныйдоход(МR).Предельныйдоход– этоизменениесуммар-
ного дохода фирмы (ТR), вызванное продажей одной дополнительной единицы
товара:

МR= 
TR

q




(4.2)

Таблица4.6- Определениенаиболеевыгоднойценыреализациитовара

Ценареализа-
ции,руб./ед.*

Объёмреали-
зации,ед.*

Доходотреа-
лизации(TR), 

руб.

Предельный
доход(МR), 

руб.

Предельные
издержки
(МС),руб.

Дотехпор,покаМR превышаетМСприрасширенииобъёмапроизводства,последнее
рентабельно.

5.Определениебезубыточнойценыпривыводенарынокновойпродукции.
Организацияпроизводитпродукциюодноговида,спроснакоторуюэластиченпоцене.
Переменныезатратынаединицупродукцииравны8ден.ед.,постоянныезатраты– 84 000 

ден.ед.Прицене20ден.ед.предполагается,чтоспроссоставит16 000изделий.Еслиценуизде-
лияснизитьдо18ден.ед.,тоспросдолженувеличитьсядо24 000изделий,ноипостоянныеза-
тратыдляданногообъемапроизводстваувеличатсядо96 000ден.ед.

Требуетсяопределитьвариантцены,которыйпредпочтеторганизациядляполученияпри-
былив6000ден.ед.

Длярешенияпоставленныхзадачсоставиманалитическуютаблицурасчетапоказателей
прибылиирентабельностидлякаждоговариантацены

Таблица4.7- Определениебезубыточнойценыреализации

Показатель Индекспока-
зателя

Вариантыцены
20 

ден.ед.
18 

ден.ед.
1.Продажнаяценаединицыпродукции,ден.ед.

P

2.Переменныезатратынаединицупродукции,ден.ед.
Cпер

3.Маржинальнаяприбыльнаодноизделие(MRуд=P -

Cпер), MRуд
4.Возможныйспрос,шт. V

5.Совокупнаямаржинальнаяприбыль(∑MR = MRуд V), 

ден.ед. ∑MR

6.Постоянныезатраты,ден.ед. Cпст
7.Расчетнаяприбыльотвсегообъемапродаж(Пр=
∑MR - Cпст),ден.ед. Пр
8.Плановаяприбыль,ден.ед. Ппл 6000 6000

9.Точкабезубыточности(безубыточныйобъемпроиз-
водства,шт. Vбез
10.Объемпродаждляполучениязапланированнойпри-
были(Vпл=(Cпер+Ппл)/MRуд),шт.

Vпл
11.Рентабельностьплановая,% Rпл



61

3.3.5 Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

Задание1. Предложитеиобоснуйтеструктуруслужбымаркетингавсельскохозяйствен-
нойорганизации.Составьтеструктурнуюсхему.

Задание 2. Рассмотретьособенностиорганизациислужбымаркетинганапредприятии
электроэнергетики. 

Тестовыезадания

Раздел1.Сущностьисодержаниемаркетинга
1.Чувствоощущениячеловекомнехваткичего-либоназывается:

а)необходимостью
в)потребностью
с)нуждой
д)запросом

2.Кпотребностичеловекаотносится:
а)пища
в)знания
с)одежда
д)бифштекс

3.Потребность,подкреплённаяпокупательнойспособностьюэто:
а)нужда
в)запрос
с)товар
д)услуга

4.Всё,чтоможетудовлетворитьпотребностьилинуждуипредлагаетсянарынкедляобмена
называется:

а)обменом
в)сделкой
с)запросом
д)товаром

5.Актполученияоткого-либожелаемогообъектаспредложениемчего-либовзаменназывает-
ся:

а)рынком
в)обменом
с)сделкой
д)потребностью

6.Коммерческийобменценностямимеждудвумясторонаминазывается:
а)сделкой
в)обменом
с)рынком
д)самообеспечением

7.Совокупностьсуществующихипотенциальныхпокупателейтовараназывается:
а)сделкой
в)обменом
с)бартером
д)рынком

8. Совокупностьактивныхсубъектовисил,действующихзапределами
фирмыивлияющихнавсюеёдеятельностьназывается:

а)макроструктуроймаркетинга
в)окружающейсредоймаркетинга
с)микросредойфирмы
д)маркетинговойсредойфирмы
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9.Силы,имеющиенепосредственноеотношениексамойфирмеиеёрыночнымвозможностям
относятсяк:

а)макросредефирмы
в)маркетинговойсредефирмы
с)микросредефирмы
д)окружающейсреде

10.Силыширокогосоциально-экономическогоплана,оказывающиевлияниенамикросреду, 

относятсяк:
а)макросреде
в)микросреде
с)маркетинговойсреде
д)окружающейсреде

11.Ксилам,действующимвмаркетинговоймикросредефирмы,относятся:
а)факторыкультурногоокружения
в)научно-техническиефакторы
с)природныефакторы
д)клиенты

12.Деловыефирмыиотдельныелица,обеспечивающиефирмуиеёконкурентовресурсами,
называются:

а)поставщиками
в)посредниками
с)контактнымиаудиториями
д)товароведами

13.Вмаркетингерынок,накоторомпредложениеустойчивопревышает спрос,
именуется:

а)рынкомпотребителя
в)рынкомпродавца
с)рынкомпосредника
д)рынкомконкурента

14.Вкакомизвысказыванийвнаибольшейстепенипроявляетсясущностьмаркетинга:
а)мыпродаемлюбому,ктопокупает
в)мыпродаемнаспецифическихсегментахрынка
с)мыанализируемнуждыклиентовиобслуживаемспецифичныесегменты
д)мыпродаемпонизкойцене

15.Скакимвидомспросасвязанразвивающийсямаркетинг?
а)снижающимся
в)отсутствующим
с)потенциальным
д)отрицательным

16.Выберитеправильныйответ.Ремаркетингсвязан:
а)соспросом,которыйснижается
в)сизбыточнымспросом
с)сотрицательнымспросом
д)сотсутствиемспроса

Раздел2.Маркетинговаяинформацияимаркетинговыеисследования

7. Определитепорядокблоковсхемымаркетинговогоисследования:1)сборинформации;
2) выявлениепроблемыиформулированиецелей; 3) отбористочниковинформации; 4) обра-
ботка,анализипредставлениесобраннойинформации

а)4.3.2.1.
в)2.3.1.4.
с)4.3.1.2.
д)4.2.3.1.
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8. Неотноситсякметодамсборапервичныхданныхвмаркетинговыхисследованиях:
а)опрос
в)наблюдение
с)восприятие
д) эксперимент
9. Рядлогичныхипоследовательносформулированныхвопросовназывается:
а)анкетой
в)наблюдением
с)выборкой
д)опросом
10. Информация,котораяужесуществуетииспользоваласьвдругихцеляхназывается:
а)первичной
в)поисковой
с)описательной
д)вторичной
11. Сегмент,призванныйолицетворятьнаселениевцелом,называется:
а)выборкой
в)исследовательскимсписком
с)референтнойгруппой
д)целевымсегментом
12. Самымуниверсальнымметодомопросаявляется:
а)личноеинтервью
в)интервьюпотелефону
с)раздача анкетпоквартирам
д)рассылкаанкетпопочте

7.Выборрыночногосегментаможетбазироватьсянаразличныхкритериях.Какиеизсле-
дующихутвержденийявляютсяневерными?

а)чембольшерыночныйсегмент,тембольшийинтересонпредставляетдлякомпании
в)междусегментамидолжнабытьсущественнаяразница
с)должнасуществоватьвозможностьсвободногодоступаксегментам
д)компаниядолжнаиметьвозможностьподсчитатьпотенциальныйобъёмсбытадлясег-

мента
8.Выберитеправильныйответ.Сегментрынка- это:

а)целевойрынок
в)административнаяединицарынка
с)рынок,специализирующийсянаопределенномвидетоваров
д)группапотребителей,сформированнаяпоопределеннымкритериям

9.Чтоследуетотнестикдемографическимфакторамприсегментированиирынка?
а)уровеньдоходов
в)стильжизни
с)численностьнаселения
д)климат

10.Укажитепорядокэтаповпринятиярешенияопокупке– 1)реакциянапокупку;2)оценка
вариантов;3)осознаниепроблемы;4)поискинформации;5)решениеопокупке

а)3.4.2.5.1
б)1.2.3.4.5
с)3.2.4.1.5
д)1.4.2.3.5

11.Совокупностьлициорганизаций,закупающихтоварыиуслуги,которыеиспользуютсяпри
производстведругихтоваровиуслугназываетсярынком:

а)товаровпромышленногоназначения
б)производителей
с)производственныхуслуг
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д)потребителей

Раздел3.Товариканалыраспределениятоваров.
2. Определите,ккакомуэтапуЖЦТотноситсятакаяхарактеристика:
"Сбытслабый,покупатели- новаторы,количествоконкурентов–
незначительное,затратынамаркетинг- большие".

а)этаппроникновениятоваранарынок
б)этапспада
с)этапзрелости
д)этапростаобъемовпродаж
14.НакакомэтапеЖЦТсамаянизкаяценатовара?
а)наэтапенасыщения
б)наэтапеспада
с)наэтапезрелости
д)наэтапевнедрениянарынок

2.Определите,ккакомуэтапуЖЦТотноситсятакаяхарактеристика:
"Сбытбыстрорастущий,покупатели- массовыйрынок,количество
конкурентов- постояннорастущее,затратынамаркетинг- умеренные".

а)этаппроникновениятоваранарынок
б)этапзрелости
с)этапроста
д)этапспада

3.Определите,ккакомуэтапуЖЦТотноситсятакаяхарактеристика:
"Сбытмедленнорастущий,покупатели- массовыйрынок,количество
конкурентов- большое,затратынамаркетинг- сокращающиеся".

а)этаппроникновениятоваранарынок
б)этапростаобъемовпродаж
с)этапзрелости
д)этапспада

20. Путь,покоторомутоварыдвижутсяотпроизводителякпотребителю,называется:
а)транспортнымпутём

б)каналомраспределения

с)магистралью

д)транзитом

21. Использованиепосредниковвсфереобращениявыгодно,преждевсего:
а)государству

б)производителям

с)потребителям

д)дилерам

Количество прямых контактов производителей с потребителями с помощью
посредников:
а)сокращается

б)увеличивается

с)неменяется

д)сокращаетсяв2раза
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22. Любой посредник, который выполняет работу по приближению товара к потребителю,
представляет:
а)сегментканалараспределения

б)секторканалараспределения

с)уровеньканалараспределения

д)лучканалараспределения

23. Двухуровневыйканалраспределениясостоитиз:
а)производителяипотребителя

б)производителяиодногопосредника
с)посредникаипотребителя

д)двухпосредников

24. Система, которая обеспечивает доставку товаров в нужное место и в нужное время
называется:
а)товародвижением

б)каналомраспределения

с)сегментированием

д)позиционированием

25. Из перечисленного к затратам по товародвижению относят: 1) амортизационные
отчисления,2)транспортныерасходы,3)налогинанедвижимость,4)складскиерасходы,
5)страховыевзносы,6)административныерасходы
а)2.4.6.

б)1.2.3.

с)1.3.5.

д)2.3.5.

10. Какойизнижеперечисленныхэлементовнеотноситсяк
товародвижениювмаркетинге:

а)транспортировкапродукциипотребителю
б)распределениепотребляемыхпредприятиемкомплектующих
с)работасоптовымпосредником
д)работасрозничнойторговойсетью

11. Товародвижениекакфункциямаркетингарассматриваетпроблемы:
а)сроковразработкиновыхтоваров
б)покупкикомплектующих
с)работыспосредниками
д)установлениецены

12.Выберитеправильныйответ.Какогоуровняканалсбытатовара,если
егопродаютчерезмагазинфирмы?

а)каналнулевогоуровня
б)каналвторогоуровня
с)каналпервогоуровня
д)нетверногоответа

13.Выберитеправильныйответ.Товародвижение- это:
а)маркетинговыемероприятия
б)процессперемещениятовараотпроизводителякпотребителю
с)тактикамаркетинга
д)совокупностьзаказовклиентовитранспортныесредствадоставки

товаров
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Раздел4.Маркетинговыекоммуникациииценообразование.

1.Какаярекламаимеетсвоейцелью"созданиеимиджатовара"?
а)напоминающая
б)убедительная
с)информационная
д)всеперечисленные

2.Какойизэлементовнеотноситсяккомплексукоммуникаций?
а)стимулированиесбыта
б)цена
с)реклама
д)личнаяпродажа

3.Выберитеправильныйответ.Реклама- это:
а)формапредложениятовара,осуществляемаязаотдельнуюплату
б)однаизформинформациипокупателяотоваре
с)средствоувеличенияобъемапродаж
д)формасвязимеждупродавцомипокупателем

4.Чтонепосредственноневключаютвкомплексмаркетинга?
а)товар
б)цена
с)местопродажи
д)реклама

5.Какойизперечисленныхнижеинструментовстимулированиясбытаявляетсянаиболеепод-
ходящимдлятого,чтобыобеспечитьповторныепокупкипотребительскоготовара,который
приобретаютрегулярно?

а)специальныекупонынаупаковке
б)бесплатныеобразцы
с)распространениебесплатных(подарочных)купоноввкаждуюдверь
д)демонстрация(образцовтоваров)

7. Процесскоммуникацийвключаетнесколькоэлементов.Чтоизперечисленногонижене
являетсяэлементомпроцессакоммуникаций?

а)предложение.
б)канал(средство).
с)обратнаясвязь.
д)ответнаяреакция.

7.Диско-клуб«Гавана»выдаетпосетителямспециальныедисконтныекарты.Владелец
картыприкаждомпятомпосещенииимеетправона25%скидкусценывходногобилета.Како-
вацельтакогонововведения?

а)увеличитьстепеньпроникновения
б)увеличитьчислопосещений
с)увеличитьсреднююпродолжительностьвизита
д)повыситьстепеньузнаваемостимарки

8.Птицефабрикаосвоилавыпускколбасныхизделий,которыеболеечемна90%состоят
изкуриногомясабезвсякихсоевыхдобавок.Однаконаблюденияпоказали,чтомногиепокупа-
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телинеприобретаютэтотпродукт,принимаяегозаобычнуюваренуюколбасу,ноболеедоро-
гую.Какоеизпредложенныхмероприятийпоизменениюситуациименееэффективно?

а)рекламнаякампания
б)стимулированиеторговыхпосредников
с)дегустирование
д)созданиеновойдистрибьюторскойсети

9.Вотделесбытаработает5человек,включаяКоммерческогоДиректора.Всеговком-
панииработает15человеквключая2водителей.ГенеральныйДиректоркурируетпродажии
личнозаключаетдоговораскрупнымикорпоративнымиклиентами.Каковадолясбытового
подразделениявобщемколичестве.

а)менее1/3
б)1/3 

с)более1/3
д)нетправильногоответа

26. Денежноевыражениестоимоститовараназывается:
а)ценой

б)стоимостью

с)учётнойставкой

д)товарнойединицей

27. Укажите порядок основных этапов ценообразования: 1) установление окончательной
цены; 2) анализ цен конкурентов; 3) определение спроса; 4) выбор методов
ценообразования;5)анализиздержек;6)постановказадачценообразования
а)6.3.5.2.4.1.

б)6.3.2.5.4.1.

с)3.6.5.1.2.4.

д)5.6.3.2.1.4.

28. Цельценообразования,когдафирманедопускаетзавышенияилизаниженияценнасвою
продукциюистремитсяснижатьиздержкипроизводстваисбыта,это:
а)удержаниедолирынка

б)обеспечениесбыта

с)максимизацияприбыли

д)максимизациясбыта

29. Еслиподвлияниембольшогоизмененияценыспроспочтинеизменялся,тоспрос:
а)неэластичен

б)единичный

с)эластичный

д)частичноэластичный

30. Минимальнаяценатовараопределяется:
а)издержкамифирмы

б)спросомнатовар

с)предложениемтовара

д)эластичностьюспроса
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31. Относятсякпостояннымиздержкамрасходыфирмына:
а)арендупомещений

б)сырьё

с)упаковкутовара

д)рекламу

32. Невозможноформированиеспросанатовар,еслиуфирмы:
а)слишкомвысокаяцена

б)ценаравнасебестоимостипродукции

с)ценаравнаценеконкурентов
д)ценаравнаяценетоваров- заменителей

33. Устанавливаютразнуюценунаодинитотжетоварнаоснове:
а)ощущаемойценноститовара

б)закрытыхторгов

с)расчётанацены

д)анализабезубыточности

34. Возможностьменятьценывзависимостиотспособностейпотребителейторговатьсяили
отихпокупательнойсилыназываетсяценой:
а)гибкой

б)переменной

с)продажи

д)сбыта

35. Стратегияустановленияценыназащищённыйпатентомтовар– этостратегия:
а)«снятиясливок«

б)постепенногоохватарынка

с)прочноговнедрениянарынок

д)высокихцен

20. Выберитеправильныйответ."Ценаснеокругленнымчислом"- это:

а)цена,основаннаянаприбыли
б)оптимальнаяцена
с)ценаспроса
д)психологическаяцена

22.Ценанарынке,гдепредложениепревышаетспрос- это:
а)ценапродавца
б)рыночнаяцена
с)ценапокупателя
д)равновеснаяцена

23.Ценанарынке,гдеспроспревышаетпредложение- это:
а)равновеснаяцена
б)ценапродавца
с)ценапокупателя
д)договорнаяцена

24.Выберитеправильныйответ.Ценаравновесия- это:
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а)ценаспроса
б)ценапредложения
с)справочнаяцена
д)цена,прикоторойспросравенпредложению

25.Междуценойиспросомсуществуетследующаязависимость:
а)спросявляетсяфункциейцены
б)цена,зависимаяпеременная,аспрос- независимая
с)ценаявляетсяфункциейспроса
д)ценасоспросомсвязанатольконарынкесвободнойконкуренции

Раздел5.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии

1.Кформамобслуживанияэлектрооборудованияотносятся:
4) индивидуальная(хозяйственная)ицентрализованная;
5) функциональная;
6) территориальная.

2.Отсредыразмещенияэлектрооборудованиязависит:
4) трудоёмкостьобслуживания;
5) периодичностьобслуживания
6) коэффициентсезонности.

3.Штатнаячисленностьинженерно-техническихработниковзависитот:
1)количестваэлектродвигателей;

4) количестваэлектромонтёров;
5) количестваусловныхединицэлектрооборудования.

4.Функциональнаяструктура службыпредполагает:
4) распределениеисполнителейповидамвыполняемыхработ;
5) распределениеисполнителейпоопределённымучасткам,объектам;
6) распределениеисполнителейповидамработ,участкамиобъектам.

5.Средняянормативнаянагрузканаодногоэлектромонтёравгодсоставляет:
1)100У.Е.Э.
2)150У.Е.Э.
3)65У.Е.Э.

3.4.Вопросыдляподготовкикэкзамену

46. Возникновениеиразвитиемаркетинга.

47. Сущностьисодержаниемаркетинга.

48. Основныепонятиямаркетинга.

49. Принципыицелимаркетинга.

50. Аналитическаяфункциямаркетинга.

51. Производственнаяфункциямаркетинга.

52. Сбытоваяфункциямаркетинга.

53. Функцияуправленияиконтроля.

54. Маркетинговаямикросреда.

55. Маркетинговаямакросреда.

56. Типымаркетинга.
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57. Концепцииуправлениямаркетингом.

58. Исследованиерынка.Изучениетоварнойструктурырынка.

59. Конъюнктурарынка.Видымаркетинговойинформации.

60. Ёмкостьрынка.Методикаеёопределения.

61. Рыночнаясегментация.Критериисегментациирынка.

62. Целевойсегментрынкаипозиционированиетовара.

63. Исследованиепотребителей.Факторы,влияющиенаповедениепотребителей.

64. Процесспринятиярешенияопокупке.

65. Покупателиотимениорганизаций.

66. Исследованиеконкурентнойсреды.

67. Основныеформыконкуренции.

68. Исследованиепоставщиковорганизации.

69. Исследованиевнутреннихвозможностейорганизации.

70. Товарвсистемемаркетинга.Уровнитовара.

71. Товарныйассортиментитоварнаяноменклатура.

72. Основныевидыклассификациитоваров.

73. Классификациятоваровширокогопотребления.

74. Жизненныйциклтовара,кривая,фазыжизненногоциклатовара.

75. Видыкривыхжизненногоциклатовара.

76. Упаковкаимаркировкатовара.

77. Стратегияразработкиновыхтоваров.

78. Каналыраспределениятоваровихвиды.

79. Функцииучастниковканаловраспределения.

80. Уровниипротяжённостьканаловтовародвижения.

81. Выборчислапосредников.Вертикальныймаркетинг.

82. Оптоваяторговляиеёфункции.

83. Розничнаяторговляиеёфункции.

84. Товародвижение.

85. Рекламавсистемемаркетинговыхкоммуникаций.Психологиявосприятиярекламы.

86. Видырекламы.

87. Задачирекламы.

88. Каналыраспространениярекламы.

89. Планированиерекламнойдеятельности.

90. Оценкаэффективностирекламы.

44.Мероприятияпостимулированиюсбыта.
45.Разработкаипроведениемероприятийпопабликрилейшнз(Р.R.). 

46.Ценообразованиевусловияхразныхтиповрынков.



71

47.Этапыпроцессаценообразования:постановказадачценообразования.
48.Этапыпроцессаценообразования:определениеспроса.
49.Этапыпроцессаценообразования:оценкаиздержек.
50.Этапыпроцессаценообразования:Анализценитоваровконкурентов.
51.Этапыпроцессаценообразования:выборметодаценообразованияиустановлениеоконча-
тельнойцены.
52.Тактикаценообразования:установлениеценнановыйтовар.
53.Тактикаценообразования:установлениеценпогеографическомупринципу.
54.Тактикаценообразования:установлениеценсоскидками.
55.Тактикаценообразования:установлениецендлястимулированиясбыта.
56.Тактикаценообразования:установлениедискриминационныхцен.
57.Организация маркетинговой деятельности на предприятии. Функциональная  структура
службымаркетинга.
58.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии.Товарнаяструктураслужбымар-
кетинга.
59.Организациямаркетинговойдеятельностинапредприятии.Структураслужбымаркетингас
ориентациейпопокупателямирегионам.
60.Принципыпостроенияорганизационнойструктурыслужбымаркетинга.

3.5Экзаменационныезадачи:

Задача:Определитьфактическийкоэффициентэффективностикапитальныхвложений,если
известно:капитальныевложения– 200тыс.руб.,размерприбыли– 100тыс.руб.

Задача:Определитьразмерприбылипредприятия,имеяследующиеданные:стоимостьоснов-
ныхпроизводственныхфондовпредприятия– 160млн.руб.,выручкаотреализациипродукции
– 12млн.руб.,себестоимостьреализованнойпродукции– 6,9млн.руб.

Задача:ОпределитьгодовойэкономическийэффектотреконструкцииВЛ– 0,4кВ,еслииз-
вестно:капитальныевложениявбазовомварианте– 500тыс.руб.,вновом– 600тыс.руб.,экс-
плуатационныезатратывбазовомварианте– 400тыс.руб.,вновом- 100 тыс.руб.,норматив-
ныйкоэффициентэффективностикапитальныхвложений(Ен)-0,15.

Задача:Стоимостьосновныхпроизводственныхфондовпредприятия– 100млн.руб.,стои-
мостьтоварнойпродукции– 20млн.руб.,среднегодоваячисленностьработников– 256чел.
Определитьпоказателифондовооружённостиифондоёмкости.

Задача:Стоимостьосновныхпроизводственныхфондовпредприятия– 100млн.руб.,стоимость
товарнойпродукции– 20млн.руб.,среднегодоваячисленностьработников– 256чел.,площадь
сельскохозяйственныхугодий2500га.Определитьпоказателифондоотдачиифондообеспе-
ченности.

Задача:Рассчитатьвеличинуамортизационныхотчислений,еслибалансоваястоимостьоснов-
ныхсредств150млн.руб.,процентотчисленийнаамортизацию3,6%.

Задача:Определитеуровеньэлектрификациипредприятия,еслиизвестно:мощностьэлектро-
оборудования– 2500кВт,полныеэнергетическиемощностипредприятия– 4500кВт,объёмпо-
требляемойэлектроэнергии– 2,5млн.кВт-ч.
Задача:Рассчитатьпроизводительностьтруда,еслисреднегодоваячисленностьработников–
220чел.,стоимостьпроизведённойпродукции– 1134тыс.руб.,затратытруда– 269тыс.чел-ч.

Задача:Рассчитатьзаработнуюплатуэлектромонтёра,есличасоваятарифнаяставка35руб.,
отработанноевремя160час.,коэффициентусловийтруда1,8,продолжительностьвремени
смены– 7часов.
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Задача:Определитьгодовойфондоплатытрудаэлектромонтёра4–горазряда,еслиизвестно:
фондрабочеговремени-1836часов,тарифнаяставка1-горазряда3000руб.вмесяц,тарифный
коэффициент4–горазряда1,91,числочасовработывмесяц169,2часа.

Задача:Рассчитатьзаработнуюплатуэлектромонтёра,имеяследующиеданные:объёмпрове-
дённыхэлектромонтажныхработ150УЕЭ,сдельнаярасценказа1УЕЭ15руб.,отработанное
время25час.

Задача:Рассчитатьстоимостьпотерьэлектрическойэнергии,еслитехническиепотерисостав-
ляют8500кВт-ч,коммерческиепотери125000кВт-ч.Стоимость1кВт-чэлектроэнергиисо-
ставляет3,54руб.

Задача:Определитестоимостьизрасходованнойэлектроэнергии,еслиобъёмпотреблённой
электроэнергии– 1,5тыс.кВт-ч,тарифнаэлектроэнергию– 3,5руб./кВт-ч,заявленнаямощ-
ность– 100кВт,платаза1кВтзаявленноймощности– 620руб.

Задача:Определитьпотребностьвэлектроэнергиидляпредприятия,еслиизвестно:установ-
леннаямощностьэлектрооборудования450кВт,времяработыоборудования800часоввгод,
коэффициентзагрузкиоборудованияпомощности0,85.

Задача:Определитьэлектровооружённостьтруда,еслиобъёмпотребленияэлектроэнергиисо-
ставляет – 1500тыс.кВт-ч,площадьс.-х.угодий– 3700га,численностьработников– 220чел.,
установленнаямощностьэлектрооборудования– 2770кВт.

Задача:Предложитеиобоснуйтеформуобслуживанияэлектрооборудованиядляпредприятия,
еслипредприятиеимеет1050УЕЭ,количествоэлектромонтёров– 3человека.

Задача:Определитенеобходимоеколичествоэлектромонтёровдляпредприятия,имеяследую-
щиеданные:количествоУЕЭ– 1000,потреблениеэлектроэнергиинапроизводственныецели–
1,56млн.кВт-ч,трудовыезатратынаэксплуатациюэлектрооборудования– 8975чел.-ч,годо-
войфондрабочеговремениодногоэлектромонтёра– 1950часов.

Задача:Предложитеиобоснуйтеструктуруэлектротехническойслужбы,еслипредприятие
имеет1000УЕЭ,количествоэлектромонтёров– 9человек,транспортныеусловиянеудовлетво-
рительные.

Задача:Рассчитайтепотребностьвэлектроэнергиина20__ год,еслипредприятиеизрасходова-
ло:в20__г.– 1,5млн.кВт-ч;20__г.– 1,57млн.кВт-ч;20__ г.– 1,85млн.кВт-ч;20__ г.– 2 

млн.кВт-ч.

Задача:Определитьстоимостьизрасходованнойэлектроэнергии,еслиизвестно:установленная
мощностьэлектрооборудования300кВт,времяработыоборудования80часов,коэффициент
загрузкиоборудованияпомощности0,8,тарифнаэлектрическуюэнергию3,25руб.за1кВт-ч.

Задача:Определитьсебестоимостьобслуживанияусловнойединицыэлектрооборудования,ес-
лиизвестно:количествоУЕЭ– 1000,материальныезатратынаобслуживаниеэлектрооборудо-
вания– 2,5млн.руб.,размероплатытруда– 1,5млн.руб.,количествоэлектромонтёров– 10 

чел.

Задача:Определитьсебестоимостьпередачи1кВт-чэлектроэнергиипосельскимраспредели-
тельнымсетям,еслиизвестно:затратынаобслуживаниеэлектрическихсетей– 3,0млн.руб.,
объёмпередаваемойэлектроэнергии– 50млн.кВт-ч,потериэлектрическойэнергии– 300 

тыс.кВт-ч,тарифнаэлектроэнергию– 3,54руб./кВт-ч.
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Задача:Рассчитатьэлектроёмкостьпродукции,еслистоимостьпродукции15млн.руб.,по-
треблениеэлектрическойэнергиинапроизводственныецели12млн.кВт-ч.,количестворабот-
никовэнергетическойслужбы– 3чел.

Задача:Рассчитатьсебестоимость1Гкал.тепловойэнергии,еслиматериальныезатратына
производствотепловойэнергиисоставляют12млн.руб.,размероплатытруда10млн.руб.,объ-
ёмвырабатываемойтепловойэнергии14тыс.Гкал.

Задача:Определитьчислочасовиспользованияустановленноймощностиэлектрооборудова-
ния,еслиизвестно:потреблениеэлектрическойэнергиинапроизводственныецеливгод2,5
млн.кВт-ч,установленнаямощностьэлектрооборудования2500кВт.,времяработыоборудова-
ниявсмену3часа.

Задача:Определитьуровеньрентабельностипредприятия,еслизатратынапроизводствопро-
дукциисоставляют12млн.руб.,денежнаявыручкаотреализациипродукции18млн.руб.

Задача:Определитьэлектрообеспеченностьпредприятия,еслипотреблениеэлектроэнергиина
производственныецеливгодсоставляет1.5млн.кВт-ч,площадьс.-х.угодий1200га,среднего-
доваячисленностьработников230чел.

Задача:Определитьсрококупаемостидополнительныхкапитальныхвложенийпоимеющим-
сяданным:размеркапитальныхвложенийвбазовомварианте– 200тыс.руб.,вновомвариан-
те270тыс.руб.,приведённыезатратывбазовоминовомвариантесоответственно– 45и43
тыс.руб.,Эксплуатационныезатратывбазовоминовомвариантахсоответственно15и10тыс.
руб.

3.6Примерныйпереченьтемконтрольныхработ

1. Маркетинговыеисследованиярынкаэлектрическойэнергии.
2. Маркетинговыеисследованиярынкас.-х.продукции (напримереодногоизвидовпро-

дукции)
3. Особенноститовара«Электрическаяэнергия».
4. Каналыраспределениясельскохозяйственнойпродукции.
5. Ценообразованиенаэлектрическуюэнергиюитарифывэнергетике.
6. Организацияструктурыслужбымаркетингавэнергетике.
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4.МЕТОДИЧЕСКИЕМАТЕРИАЛЫ,ОПРЕДЕЛЯЮЩИЕПРОЦЕДУРЫ
ОЦЕНИВАНИЯЗНАНИЙ,УМЕНИЙ,НАВЫКОВИ(ИЛИ)ОПЫТА
ДЕЯТЕЛЬНОСТИ,ХАРАКТЕРИЗУЮЩИХЭТАПЫФОРМИРОВАНИЯ
КОМПЕТЕНЦИЙ

Процедураоцениваниязнаний,умений,навыкови(или)опытадеятельности

Результатыобучения
(этапыформирования

компетенций)

Компе-
тенции

Содержание оценочныхзаданийдлявыявления
сформированностикомпетенцийустудентовпоза-

вершенииосвоениядисциплины
(уровеньосвоения)

Удовлетвори-
тельно(3)

Хорошо
(4)

Отлично
(5)

Знания,приобретаемыев
ходеосвоениядисципли-
ны
(1-йэтап):
организациюиуправление
производствомнаприн-
ципахмаркетинга.

ПК-12 Обучающийся
имеетзнания
толькоосновно-
гоматериала,но
неусвоилего
деталей,допус-
каетнеточности,
недостаточно
правильные
формулировки

Обучающийся
твердознаетма-
териал,грамотно
ипосуществу
излагаетего,не
допускаясуще-
ственныхнеточ-
ностейвответе
навопрос

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилпро-
граммныймате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает

Умения,приобретаемые
входеосвоениядисцип-
лины
(2-йэтап):
экономическиобосновы-
ватьпотребностьработ-
никовпроизводственных
подразделенийпредпри-
ятиясучётомимеющегося
ресурсногопотенциала

ПК-12 Содержание
курсаосвоено
частично,но
пробелынено-
сятсуществен-
ногохарактера,
приответена
поставленный
вопросОбучаю-
щийсядопускает
неточности,не-
достаточнопра-
вильныеформу-
лировкиметодов
расчета.

Содержание
курсаосвоено
полностью,все
предусмотрен-
ныепрограммой
обученияучеб-
ныезаданиявы-
полнены,каче-
ствоихвыпол-
нениядостаточ-
новысокое.
Обучающийся
твердознаетме-
тодырасчета.

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилмате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает.Выпол-
ненывсепреду-
смотренныепро-
граммойобуче-
ниязадания.

Навыки,приобретаемые
входеосвоениядисцип-
лины
(3-йэтап):
приёмамииспособами
выборанормативнойчис-
ленностиперсоналаор-
ганизации,определения
потребностивресурсах

ПК-12 Содержание
дисциплиныос-
военочастично,
нопробелыне
носятсущест-
венногохаракте-
ра,заданиявы-
полнены,нов
нихимеются
ошибки,прире-
шениизадачи
приответена
поставленный
вопросОбучаю-
щийсядопускает
неточности.

Содержание
дисциплиныос-
военополно-
стью,необходи-
мыепрактиче-
скиекомпетен-
циивосновном
сформированы,
Обучающийся
твердознаетме-
тодырасчетаи
определенияре-
жимныххарак-
теристик..

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилмате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает.Сформи-
рованыпракти-
ческиекомпе-
тенции.Умеет
тесноувязывать
теориюспрак-
тикой.
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Результатыобучения
(этапыформирования

компетенций)

Компе-
тенции

Содержаниеоценочныхзаданийдлявыявления
сформированностикомпетенцийустудентовпоза-

вершенииосвоениядисциплины
(уровеньосвоения)

Удовлетвори-
тельно(3)

Хорошо
(4)

Отлично
(5)

Знания,приобретаемыев
ходеосвоениядисципли-
ны
(1-йэтап):
методымаркетинговых
исследованийисистему
маркетинговыхкоммуни-
каций

ПК-13 Обучающийся
имеетзнания
толькоосновно-
гоматериала,но
неусвоилего
деталей,допус-
каетнеточности,
недостаточно
правильные
формулировки

Обучающийся
твердознаетма-
териал,грамотно
ипосуществу
излагаетего,не
допускаясуще-
ственныхнеточ-
ностейвответе
навопрос

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилпро-
граммныймате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает

Умения,приобретаемые
входеосвоениядисцип-
лины
(2-йэтап):
проводитькомплексный
анализпроизводственных
процессовиоцениватьих
эффективность

ПК-13 Содержание
курсаосвоено
частично,но
пробелынено-
сятсуществен-
ногохарактера,
приответена
поставленный
вопросОбучаю-
щийсядопускает
неточности,не-
достаточнопра-
вильныеформу-
лировкиметодов
расчета.

Содержание
курсаосвоено
полностью,все
предусмотрен-
ныепрограммой
обученияучеб-
ныезаданиявы-
полнены,каче-
ствоихвыпол-
нениядостаточ-
новысокое.
Обучающийся
твердознаетме-
тодырасчета.

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилмате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает.Выпол-
ненывсепреду-
смотренныепро-
граммойобуче-
ниязадания.

Навыки,приобретаемые
входеосвоениядисцип-
лины
(3-йэтап):
навыкамианализаиинст-
рументариемоценкиэф-
фективностивыполнения
работ

ПК-13 Содержание
дисциплиныос-
военочастично,
нопробелыне
носятсущест-
венногохаракте-
ра,заданиявы-
полнены,нов
нихимеются
ошибки,прире-
шениизадачи
приответена
поставленный
вопросОбучаю-
щийсядопускает
неточности.

Содержание
дисциплиныос-
военополно-
стью,необходи-
мыепрактиче-
скиекомпетен-
циивосновном
сформированы,
Обучающийся
твердознаетме-
тодырасчетаи
определенияре-
жимныххарак-
теристик..

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилмате-
риал, исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает.Сформи-
рованыпракти-
ческиекомпе-
тенции.Умеет
тесноувязывать
теориюспрак-
тикой.
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Результатыобучения
(этапыформирования

компетенций)

Компе-
тенции

Содержаниеоценочныхзаданийдлявыявления
сформированностикомпетенцийустудентовпоза-

вершенииосвоениядисциплины
(уровеньосвоения)

Удовлетвори-
тельно(3)

Хорошо
(4)

Отлично
(5)

Знания,приобретаемыев
ходеосвоениядисципли-
ны
(1-йэтап):
механизмценообразова-
ниявусловиях многооб-
разиярыночныхконку-
рентныхструктур

ПК-14 Обучающийся
имеетзнания
толькоосновно-
гоматериала,но
неусвоилего
деталей,допус-
каетнеточности,
недостаточно
правильные
формулировки

Обучающийся
твердознаетма-
териал,грамотно
ипосуществу
излагает его,не
допускаясуще-
ственныхнеточ-
ностейвответе
навопрос

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилпро-
граммныймате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает

Умения,приобретаемые
входеосвоениядисцип-
лины
(2-йэтап):
выбиратьстратегиюитак-
тикуценообразованиядля
оценкиресурсногопотен-
циалорганизации

ПК-14 Содержание
курсаосвоено
частично,но
пробелынено-
сятсуществен-
ногохарактера,
приответена
поставленный
вопросОбучаю-
щийсядопускает
неточности,не-
достаточнопра-
вильныеформу-
лировкиметодов
расчета.

Содержание
курсаосвоено
полностью,все
предусмотрен-
ныепрограммой
обученияучеб-
ныезаданиявы-
полнены,каче-
ствоихвыпол-
нениядостаточ-
новысокое.
Обучающийся
твердознаетме-
тодырасчета.

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилмате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает.Выпол-
ненывсепреду-
смотренныепро-
граммойобуче-
ниязадания.

Навыки,приобретаемые
входеосвоениядисцип-
лины
(3-йэтап):
методамиэкономического
анализаиприёмамиоцен-
кипроизводственныхре-
сурсоворганизации

ПК-14 Содержание
дисциплиныос-
военочастично,
нопробелыне
носятсущест-
венногохаракте-
ра,заданиявы-
полнены,нов
нихимеются
ошибки,прире-
шениизадачи
приответена
поставленный
вопросОбучаю-
щийсядопускает
неточности.

Содержание
дисциплиныос-
военополно-
стью,необходи-
мыепрактиче-
скиекомпетен-
циивосновном
сформированы,
Обучающийся
твердознаетме-
тодырасчетаи
определенияре-
жимныххарак-
теристик..

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилмате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает.Сформи-
рованыпракти-
ческиекомпе-
тенции.Умеет
тесноувязывать
теориюспрак-
тикой.
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Результатыобучения
(этапыформирования

компетенций)

Компе-
тенции

Содержаниеоценочныхзаданийдлявыявления
сформированностикомпетенцийустудентовпоза-

вершенииосвоениядисциплины
(уровеньосвоения)

Удовлетвори-
тельно(3)

Хорошо
(4)

Отлично
(5)

Знания,приобретаемыев
ходеосвоениядисципли-
ны
(1-йэтап):
источникиивидыинфор-
мациидляформирования
иэффективногоиспользо-
ванияресурсногопотен-
циалаорганизации

ПК-15 Обучающийся
имеетзнания
толькоосновно-
гоматериала,но
неусвоилего
деталей,допус-
каетнеточности,
недостаточно
правильные
формулировки

Обучающийся
твердознаетма-
териал,грамотно
ипосуществу
излагаетего,не
допускаясуще-
ственныхнеточ-
ностейвответе
навопрос

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилпро-
граммныймате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает

Умения,приобретаемые
входеосвоениядисцип-
лины
(2-йэтап):
находить,систематизиро-
ватьиобобщатьинфор-
мациюдляформирования
ииспользованияресурсов
предприятия

ПК-15 Содержание
курсаосвоено
частично,но
пробелынено-
сятсуществен-
ногохарактера,
приответена
поставленный
вопросОбучаю-
щийсядопускает
неточности,не-
достаточнопра-
вильныеформу-
лировкиметодов
расчета.

Содержание
курсаосвоено
полностью,все
предусмотрен-
ныепрограммой
обученияучеб-
ныезаданиявы-
полнены,каче-
ствоихвыпол-
нениядостаточ-
новысокое.
Обучающийся
твердознаетме-
тодырасчета.

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилмате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает.Выпол-
ненывсепреду-
смотренныепро-
граммойобуче-
ниязадания.

Навыки,приобретаемые
входеосвоениядисцип-
лины
(3-йэтап):
способамииметодами
анализаипланирования
потребностивресурсах

ПК-15 Содержание
дисциплиныос-
военочастично,
нопробелыне
носятсущест-
венногохаракте-
ра,заданиявы-
полнены,нов
нихимеются
ошибки,прире-
шениизадачи
приответена
поставленный
вопросОбучаю-
щийсядопускает
неточности.

Содержание
дисциплиныос-
военополно-
стью,необходи-
мыепрактиче-
скиекомпетен-
циивосновном
сформированы,
Обучающийся
твердознаетме-
тодырасчетаи
определенияре-
жимныххарак-
теристик..

Обучающийся
глубокоипроч-
ноусвоилмате-
риал,исчерпы-
вающе,последо-
вательно,четко
илогически
стройноегоиз-
лагает.Сформи-
рованыпракти-
ческиекомпе-
тенции.Умеет
тесноувязывать
теориюспрак-
тикой.

Освоениеосновнойобразовательнойпрограммысопровождаетсятекущимконтролемуспе-
ваемостиипромежуточнойаттестациейобучающихся.
Текущийконтрольуспеваемостиобучающихсяявляетсяэлементомвнутривузовскойсисте-
мыконтролякачестваподготовкииспособствует активизациипознавательнойдеятельно-
стиобучающихсявовремяконтактнойработыобучающихсяспреподавателем,такиво
времясамостоятельнойработы.Текущийконтрольосуществляетсяпреподавателемиможет
проводитсявследующихформах:индивидуальныйи(или)групповойопрос(устныйили
письменный)назанятиях;защитареферата;презентацияпроектов,выполненныхиндивиду-
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альноилигруппойобучающихся;анализделовыхситуаций(анализавариантоврешения
проблемы,обоснованиявыбораоптимальноговариантарешения,др.);тестирование(пись-
менноеиликомпьютерное);контрольсамостоятельнойработыстудентов(вписьменнойили
устнойформе).
Поитогамтекущегоконтроляпреподавательотмечаетобучающихся,проявившихособые
успехи,атакжеобучающихся,невыполнившихзапланированныевидыработ.
Промежуточнаяаттестацияпризванаоценитькомпетенции,сформированныеуобучающих-
сяв процессеобученияиобеспечитьконтролькачестваосвоенияпрограммы.Дляконтроля
результатовосвоенияобучающимисяучебногоматериалаподисциплине,проверкаиоценка
знаний,полученныхзасеместр(курс),развитиятворческогомышления,приобретенияна-
выковсамостоятельнойработы,уменияприменятьтеоретическиезнанияприрешении
практическихзадач,оценкизнаний,умений,навыковиуровнясформированныхкомпетен-
цийобучающихсяпредусматриваетсяэкзамен.
Экзаменможетбытьпроведенвустнойформе,вформеписьменнойработыилитестирова-
ния.Экзаменыоцениваютсяпочетырехбалльнойсистеме:«отлично»,«хорошо»,«удовле-
творительно»,«неудовлетвроительно».

Отметка«отлично» выставляетсяобучающемуся,еслионусвоилматериал,исчерпывающе,
последовательно,четкоилогическистройноегоизлагает,умееттесноувязыватьтеориюс
практикой,свободносправляетсясвопросамиидругимивидамиприменениязнаний,неза-
трудняетсясответомпривидоизменениивопросов,обосновываетпринятоерешение,владе-
етразносторонниминавыкамииприемамивыполненияпрактическихзадач.
Отметка«хорошо» выставляетсяобучающемуся,еслионтвердознаетматериал,грамотнои
посуществуизлагаетего,недопускаясущественныхнеточностейвответенавопрос,пра-
вильноприменяеттеоретическиеположенияприрешениипрактическихвопросовизадач,
владеетнеобходимыминавыкамииприемамиихвыполнения.
Отметка«удовлетворительно» выставляетсяобучающемуся,еслионимеетзнаниятолько
основногоматериала,нонеусвоилегодеталей,допускаетнеточности,недостаточнопра-
вильныеформулировки,нарушениялогическойпоследовательностивизложенииматериа-
ла,испытываетзатрудненияпривыполнениипрактическихработ.
Отметка«неудовлетворительно» выставляетсяобучающемуся,которыйнезнаетзначи-
тельнойчастиматериала,допускаетсущественныеошибки,неуверенно,сбольшимиза-
труднениямивыполняетпрактическиеработы




