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1. Описание фонда оценочных средств (оценочных материалов)
Фонд оценочных средств (оценочные материалы) включает в себя контрольные задания и (или) вопросы, которые могут быть предложены обучающемуся в рамках текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации по дисциплине. Указанные контрольные задания и (или) вопросы позволяют оценить достижение обучающимся планируемых результатов обучения по дисциплине, установленных в соответствующей рабочей программе дисциплины, а также сформированность компетенций, установленных в соответствующей общей характеристике основной профессиональной образовательной программы.

Полные наименования компетенций представлены в общей характеристике основной профессиональной образовательной программы.
2. Оценочные средства (оценочные материалы) для проведения текущего контроля успеваемости обучающихся по дисциплине
Текущий контроль успеваемости обучающегося осуществляется по результатам:

● выполнения 3 творческих заданий по разделам дисциплины;

● выполнения 2 тестов по разделам дисциплины;

● работы на лекционных занятиях;

● работы на практических и семинарских занятиях;

Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции : ОК-3
Проверка Знания-1, Знания -2, Знания-3

1.Реклама – это…(согласно Федеральному закону о рекламе 2006 г.)

1) информация, распространенная печатным способом и направленная на формирование спроса на рекламируемый товар; 

2) информация, распространенная любым способом, в любой форме и с использованием любых средств, адресованная неопределенному кругу лиц и направленная на привлечение внимания к объекту рекламирования, формирование или поддержание интереса к нему и его продвижение на рынке;

3) это коммуникация, использующая средства массовой информации, чтобы сформировать положительное мнение о товаре.

2.Какова  цель рекламы?

1) показать товар в выгодном свете;

2) формирование спроса на товар;

3) донесение информации от рекламодателя до целевой аудитории.

3. Напоминающая реклама – это:

А. Донесение информации о новом товаре или услуге до потребителя

Б. Реклама известной товарной марки

В. Реклама, направленная на формирование предпочтения к торговой марке

4. Основные виды исследований в рекламе (указать лишнее):

А. Изучение средств рекламы

Б. Изучение потребителей

В. Анализ рынка

Г. Анализ товара

5. Основные признаки рекламы:

А. Неличный характер представления

Б. Оплачиваемость сообщения

В. Первое сочетается со вторым

6. Классификация рекламы по охвату территории:

А. ________________________________

Б._________________________________

В. ________________________________

Г. ________________________________

7. Образовательная роль рекламы:

А. Реклама средство передачи информации

Б. Донесение информации о новом товаре или услуге

В. Реклама обеспечивает передачу сообщения на широкий круг лиц и способствует

увеличению объема сбыта

8. Информативная реклама – это :

А. Донесение информации о новом товаре или услуге до потребителя

Б. Реклама известной товарной марки

В. Реклама, направленная на формирование предпочтения к торговой марке

9. Выставка – это:

А. Показ, основная цель которого состоит в просвещении публики путем демонстрации

средств

Б. Экономическая демонстрация образцов продукции для заключения торговых сделок

В. Демонстрация на выставке товаров фирмы и других материалов, касающихся ее

деятельности

Г. Основная категория получателей рекламного обращения

10. В чем вы видите достоинство радиорекламы:

А. Низкая стоимость

Б. Личное обращение непосредственно к потребителю

В. Возможность сосредоточиться только на тексте рекламного сообщения

Г. Отсутствие рекламы конкурентов

11. Несмотря на множество определений маркетинга в них есть нечто общее, а именно:

а)  приоритет потребителя;

б)  приоритет производителя;

в)  приоритет ситуации на рынке.

12.  Первый этап развития маркетинга характеризуется:

а) проблемами организации производства товарной продукции;

б)  анализом поведения социальных групп в процессе купли-продажи товаров;

в) проблемами реализации товарной продукции, включая орга​низацию рекламных кампаний.

13. Второй этап развития маркетинга отличается:

а)  расширением рынков сбыта товарной продукции;

б)  появлением на рынке множества товаров-заменителей;

в)  расширением различных приемов сбыта продукции.

14. Третий этап развития маркетинга отличается:
а) достижением в области управления производственными про​цессами;

б)  расширением международного разделения труда;

в)  ориентацией на потребителя, на рынок.

15. К основным причинам, превратившим маркетинг в доктрину современного бизнеса, его философию, относится:
а)  усложнение внутрифирменных проблем;

б)  появление транснациональных корпораций;

в)  существенное ускорение и удорожание научно-техническо​го прогресса, обострение конкурентной борьбы, повышение рис​ка деятельности фирмы на рынке.

Контрольные вопросы для проверки Знания-1

1. Правовое регулирование рекламной деятельности в России

2. Международное регулирование рекламы

3. Функция рекламы, классификация рекламы , основные виды рекламы и ее носители.

4. Преимущества и недостатки печатной рекламы.

5. Преимущества и недостатки телевизионной рекламы.

6. Преимущества и недостатки радиорекламы.

7. Преимущества и недостатки наружной рекламы.

8. Преимущества и недостатки рекламы на транспорте.

9. Преимущества и недостатки рекламы в интернете.

10. Преимущества и недостатки рекламы на местах продаж

Творческие задания для проверки Знания-1

1.Составьте жизненный цикл  товара или услуги( например : жизненный цикл Тульского пряника; жизненный цикл напитков для кошек и собак; жизненный цикл типографии «Лев Толстой» и т.д

2. Проанализируйте  жизненный цикл одного из известных брендов (например: Кока –кола, Пепси-кола, Найк, Адидас, Мерседес и т.д), приведите примеры рекламы,  сопровождающей жизненный цикл бренда.

Творческие задания для проверки Знания-2

1.На примере любого товара или услуги дайте анализ рекламным коммуникациям, необходимым для проведения эффективной рекламной кампании.

Творческие задания для проверки Знания-3

1.На примере наружной рекламы Тульского региона проведите анализ соответствия ее закону РФ «О рекламе» (2006 г).

2.На примерах телевизионной рекламы для детей проведите анализ соответствия ее закону РФ «О рекламе» (2006 г).

3. На примерах печатной рекламы медицинских аппаратов проведите анализ соответствия ее закону РФ «О рекламе» (2006 г).

Проверка Знания-4

1. Открытые вопросы при анкетировании:

а)  включают в себя возможные варианты ответов или под​сказок.

б)  включают в себя шкалы оценок;

в) не содержат никаких подсказок и позволяют отвечать свои​ми словами.

2  К побудительным факторам маркетинга относятся:

а)  социально-экономические и научно-технические факторы;

б) товар, его цена, методы распространения и стимулирования сбыта товара;

в)  образ жизни и экономическое положение покупателя.

3. Маркетолог, изучая психологию потребителя, прежде всего должен обратить внимание:

а)  на семейное положение потребителя;

б)  на факторы, оказывающие влияние на поведение потреби​теля;

в)  на то, как потребитель принимает решения о покупке.

4. Человек обычно удовлетворяет свои потребности в следую​щей последовательности:

а)  самоутверждение в обществе — карьерные устремления — физиологические потребности;

б)  стремление к духовной близости и любви — повышение ма​териального благополучия — потребность в самосохранении;

в)  физиологические потребности — потребность в самосохра​нении — самоутверждение в обществе.

5. Наиболее сильно на поведение покупателя на рынке престиж​ных потребительских товаров влияют:

а)  семейные отношения;

б)  референтные группы;

в)  принадлежность к определенной общественной группе.

6. Более высокий приоритет из условий закупок на рынке това​ров промышленного назначения имеет:

а)  стабильное качество товаров;

б)  цена поставляемых товаров;

в)  доступность товаров.

7. Конкуренты, как правило, появляются, когда товар лидиру​ющей фирмы находится на этапе:

а)  роста;

б)  зрелости;

в)  упадка.

8. Предостеречь фирму от дальнейшего продвижения товара на рынок, когда потребность в нем снижается, могут:

а)  понимание жизненного цикла;

б)  недостатки в проведении маркетинга;

в)  изменение отношения к товару потребителей.

9. Минимальная конкуренция для выхода на рынок новой фир​мы возможна в условиях:

а)  олигополии;

б)  монополистической конкуренции;

в)  совершенной конкуренции.

10. Конкурентоспособность товара — это:

а)  сравнение одного товара с другим, четко привязанное к рынку и времени продаж;

б)  способность товара превосходить другие товары;

в)  возможность сбыта товара на данном рынке.

11. Канал распределения товаров представляют собой:

а)  путь, по которому движутся товары от производителя к по​требителю;

б)  такое перемещение товара от производителя к потребителю при котором существенно сокращаются время и путь доставки;

в)  способы реализации товаров потребителям через различные оптово-посреднические организации и розничную сеть.

12. Уровень канала распределения определяется:

а)  любым посредником, который выполняет ту или иную ра​боту по приближению товара, передаче права собственности на него, конечному потребителю;

б)  наличием производителя, посредников и потребителей;

в)  количеством занятых в канале посредников.

13.  Наиболее значимые факторы, влияющие на выбор каналов товародвижения:

а)  фирма (цели, уровень контроля, объемы сбыта и прибыли);

б)  ресурсы фирмы, гибкость их использования, потребности в сервисе;

в)  потребители (их количество, концентрация, размер средней покупки, потребности, часы работы магазинов, ассортимент и помощь торгового персонала, условия кредита).

Контрольные вопросы для проверки Знания-4

1. Что такое идеальная продажа

2. Уникальное торговое предложение

3. Технология создания имиджа

4. Ассоциации и их виды (примеры): ассоциации по смежности, ассоциации по сходству, ассоциации по контрасту.

5. Восприятие рекламы: внимание и наружная реклама; внимание и упаковка

6. Виды рекламного психологического воздействия: информирование, убеждение, внушение.

7. Психологическая направленность рекламного текста.

8. Цвет в рекламе.

9. Использование запахов  в рекламе.

Контрольные задания, задачи, тесты, вопросы для проверки умений обучающегося

Проверка Умения-1,Навыка-1 

Задание №1
1. Какие виды печатной рекламы вы знаете?

2. Назовите преимущества и недостатки рекламы в газете.

3. Чем отличается реклама в журналах от других видов печатных изданий.

Творческое задание: Разработайте рекламное обращение , используя теплые слова (например: счастье, радость, весна), нейтральные слова (напр. Стена, стол, чайник) , холодные слова (несчастье, болезнь и т.д).

Задание №2
1. Перечислите основные виды наружной рекламы. Дайте их характеристику.

2. Расскажите о правилах размещения рекламы на транспорте.

Творческое задание :  Пройдите с фотоаппаратом по городу . Сфотографируйте  различные виды наружной рекламы вашего города . Подберите (на ваш взгляд) различные виды лучшей наружной рекламы России , Западной Европы, США и сравните с тем что происходит у нас.

Задание №3

1. Что такое реклама на местах продаж 

2. Уличная реклама.

3. Какие факторы должны присутствовать в организации рекламы на местах продаж.

Творческое задание :Выберите любой супермаркет вашего города и сделайте анализ организации рекламы на местах продаж (желательно с видеорядом).

Задание №4

1. Что входит в понятие «рекламные сувениры»?

2. Определите место сувенирной рекламы на рекламном рынке.

3. На какие категории делят рекламные сувениры?

4. Какая атрибутика должна быть нанесена на рекламные сувениры?

Творческое задание : Требуется разработать для фирмы «Карапуз» сувенирную рекламу. В качестве рекламных сувениров могут выступать предметы детской посуды (чашки, миски, тарелки) с изображением фирменного знака и текста, подчеркивающего экологическую безопасность продуктов «Карапуз». Эти предметы целесообразно размещать в специальных пакетах с фирменными знаком, куда дополнительно вкладывается рекламный листок.

Задание №5

1. Слоган. виды слоганов.

2.Рекламный и торговый слоганы

Творческое задание : 

1.Приведите примеры слоганов,выражающих философию фирмы (на Западе и в России).(напр. На западе: Наш главный товар –прогресс(Сони); в России: Возродим Россию вместе(банк Столичный).

2. Приведите примеры слоганов, провозглашающих качество товара: Напр. На Западе:  (райское наслаждение (Баунти); в России : Всегда на высоте (банк Аэрофлот).

Проверка Умения-2, Навыка-2

1. Под стратегическим планированием понимается:

а)  организация процесса достижения долговременных целей;

б)  формулирование и выбор маркетинговых стратегий фирмы;

в) управленческий процесс создания и поддержания стратеги​ческого соответствия между целями фирмы, ее потенциальными возможностями и шансами в сфере маркетинга.

2. Укажите правильный порядок осуществления стратегическо​го планирования:

а) постановка стратегических задач фирмы — составление пла​на решения этих задач — назначение ответственных — контроль за ходом решения задач;

б)  формулирование программы фирмы — изложение целей и задач фирмы — разработка плана развития хозяйственного порт​феля — разработка стратегии роста фирмы;

в)  формулирование целей и задач фирмы — разработка плана достижения поставленных целей — выделение необходимых ре​сурсов — оценка результатов реализации плана.

3. Продвижение товаров и услуг на рынке представляет собой:

а) создание запасов изделий и продвижение их от места произ​водства до места назначения;

б)  средство, стимулирующее сбыт товаров в сфере торговли;

в)  любую форму сообщений, с помощью которых фирма ин​формирует и убеждает людей, а также напоминает или о своих товарах, услугах, идеях, общественной деятельности, или о влия​нии на общество.

4. Планирование товародвижения — это:

а)  определение основных функций товародвижения, осуществ​ляемых через каналы распределения;

б)  планирование способов физического перемещения товара к местам продажи в точно определенное время и с максимально важным уровнем обслуживания потребителя;

в)  планирование деятельности всех людей, связанных с пере​мещением и обменом товаров и услуг и являющихся участниками канала распределения.

5.  Наиболее значимые факторы, влияющие на выбор каналов товародвижения:

а)  фирма (цели, уровень контроля, объемы сбыта и прибыли);

б)  ресурсы фирмы, гибкость их использования, потребности в сервисе;

в)  потребители (их количество, концентрация, размер средней покупки, потребности, часы работы магазинов, ассортимент и помощь торгового персонала, условия кредита).

6. Планирование товара связано:

а)  с созданием торговой марки и упаковки;

б)  с этапом зарождения жизненного цикла товара;

в)  с организацией каналов сбыта товара.

7.  Позиционированием товара называют:

а)  сравнение и сопоставление на рынке товаров одного вида и определение их позиций на рынке;

б) действия по обеспечению товару конкурентоспособного по​ложения на рынке и разработка соответствующего комплекса мар​кетинга;

в)  конкурентоспособность товара и степень его внедрения на рынок.

8.  Под географическим критерием сегментации понимается:

а)  сегментация, построенная по региональному принципу;

б)  разбивка рынка по регионам исходя из климатических раз​личий;

в)  разбивка рынка на разные географические единицы.

9. Наиболее важными критериями для сегментации рынков по​требительских товаров являются:

а)  уровень платежеспособного спроса;

б)  географические, демографические, психографические и по​веденческие критерии;

в)  сложившиеся традиции в потреблении.

10. Сегментацией рынка называется:

а)  метод оценки потенциала фирмы с точки зрения рынка;

б)  разбивка покупателей или рынка на совокупности лиц со схожими потребностями в отношении товара или услуги, доста​точными ресурсами, готовностью и возможностью покупать;

в)  выделение товарных групп, пользующихся наиболее высо​ким спросом на рынке.

11. Наиболее важными критериями для сегментации рынка това​ров промышленного назначения являются:

а)  географический критерий, личность руководителя;

б)  величина фирмы-покупателя, уровень развития технологии производства, платежеспособность, деловая репутация, личност​ные характеристики руководителя;

в) требования к качеству и техническому уровню выпускаемой продукции.

Творческие задания:

1. Разработайте рекламную стратегию для товара (например: Гигиеничсекое мыло для мужчин с грязными руками (мыло Дав); Высококалорийный шоколадный продукт промежуточного питания, удобное средство для быстрого утоления голода и т.д)

2. Обоснуйте выбор целевой аудитории для одной из ситуаций: 

    1. Открывается новый фитнес-клуб VIP-класса.

    2. Покупка стирального порошка.

    3. Образовательные услуги

    4. Элитная косметика.

    5. Компьютерные игры.

3. Оценочные средства (оценочные материалы) для проведения промежуточной аттестации обучающихся по дисциплине
Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции : ОК-3
Проверка Знания-1, Знания -2, Знания-3
1.Реклама – это…(согласно Федеральному закону о рекламе 2006 г.)

1) информация, распространенная печатным способом и направленная на формирование спроса на рекламируемый товар; 

2) информация, распространенная любым способом, в любой форме и с использованием лю-бых средств, адресованная неопределенному кругу лиц и направленная на привлечение вни-мания к объекту рекламирования, формирование или поддержание интереса к нему и его продвижение на рынке;

3) это коммуникация, использующая средства массовой информации, чтобы сформировать положительное мнение о товаре.

2.Какова  цель рекламы?

1) показать товар в выгодном свете;

2) формирование спроса на товар;

3) донесение информации от рекламодателя до целевой аудитории.

3. Напоминающая реклама – это:

А. Донесение информации о новом товаре или услуге до потребителя

Б. Реклама известной товарной марки

В. Реклама, направленная на формирование предпочтения к торговой марке

4. Основные виды исследований в рекламе (указать лишнее):

А. Изучение средств рекламы

Б. Изучение потребителей

В. Анализ рынка

Г. Анализ товара

5. Основные признаки рекламы:

А. Неличный характер представления

Б. Оплачиваемость сообщения

В. Первое сочетается со вторым

6. Классификация рекламы по охвату территории:

А. ________________________________

Б._________________________________

В. ________________________________

Г. ________________________________

7. Образовательная роль рекламы:

А. Реклама средство передачи информации

Б. Донесение информации о новом товаре или услуге

В. Реклама обеспечивает передачу сообщения на широкий круг лиц и способствует

увеличению объема сбыта

8. Информативная реклама – это :

А. Донесение информации о новом товаре или услуге до потребителя

Б. Реклама известной товарной марки

В. Реклама, направленная на формирование предпочтения к торговой марке

9. Выставка – это:

А. Показ, основная цель которого состоит в просвещении публики путем демонстрации

средств

Б. Экономическая демонстрация образцов продукции для заключения торговых сделок

В. Демонстрация на выставке товаров фирмы и других материалов, касающихся ее

деятельности

Г. Основная категория получателей рекламного обращения

10. В чем вы видите достоинство радиорекламы:

А. Низкая стоимость

Б. Личное обращение непосредственно к потребителю

В. Возможность сосредоточиться только на тексте рекламного сообщения

Г. Отсутствие рекламы конкурентов

11. Несмотря на множество определений маркетинга в них есть нечто общее, а именно:

а)  приоритет потребителя;

б)  приоритет производителя;

в)  приоритет ситуации на рынке.

12.  Первый этап развития маркетинга характеризуется:

а) проблемами организации производства товарной продукции;

б)  анализом поведения социальных групп в процессе купли-продажи товаров;

в) проблемами реализации товарной продукции, включая орга¬низацию рекламных кампаний.

13. Второй этап развития маркетинга отличается:

а)  расширением рынков сбыта товарной продукции;

б)  появлением на рынке множества товаров-заменителей;

в)  расширением различных приемов сбыта продукции.

14. Третий этап развития маркетинга отличается:

а) достижением в области управления производственными про¬цессами;

б)  расширением международного разделения труда;

в)  ориентацией на потребителя, на рынок.

15. К основным причинам, превратившим маркетинг в доктрину современного бизнеса, его философию, относится:

а)  усложнение внутрифирменных проблем;

б)  появление транснациональных корпораций;

в)  существенное ускорение и удорожание научно-техническо¬го прогресса, обострение кон-курентной борьбы, повышение рис¬ка деятельности фирмы на рынке.

Контрольные вопросы для проверки Знания-1

1.
Правовое регулирование рекламной деятельности в России

2.
Международное регулирование рекламы

3.
Функция рекламы, классификация рекламы , основные виды рекламы и ее носите-ли.

4.
Преимущества и недостатки печатной рекламы.

5.
Преимущества и недостатки телевизионной рекламы.

6.
Преимущества и недостатки радиорекламы.

7.
Преимущества и недостатки наружной рекламы.

8.
Преимущества и недостатки рекламы на транспорте.

9.
Преимущества и недостатки рекламы в интернете.

10.
Преимущества и недостатки рекламы на местах продаж

Творческие задания для проверки Знания-1

1.Составьте жизненный цикл  товара или услуги( например : жизненный цикл Тульского пряника; жизненный цикл напитков для кошек и собак; жизненный цикл типографии «Лев Толстой» и т.д

2. Проанализируйте  жизненный цикл одного из известных брендов (например: Кока –кола, Пепси-кола, Найк, Адидас, Мерседес и т.д), приве-дите примеры рекламы,  сопровождающей жизненный цикл бренда.

Творческие задания для проверки Знания-2

1.На примере любого товара или услуги дайте анализ рекламным комму-никациям, необходимым для проведения эффективной рекламной кампа-нии.

Творческие задания для проверки Знания-3

1.На примере наружной рекламы Тульского региона проведите анализ со-ответствия ее закону РФ «О рекламе» (2006 г).

2.На примерах телевизионной рекламы для детей проведите анализ соот-ветствия ее закону РФ «О рекламе» (2006 г).

3. На примерах печатной рекламы медицинских аппаратов проведите ана-лиз соответствия ее закону РФ «О рекламе» (2006 г).

Проверка Знания-4

1. Открытые вопросы при анкетировании:

а)  включают в себя возможные варианты ответов или под¬сказок.

б)  включают в себя шкалы оценок;

в) не содержат никаких подсказок и позволяют отвечать свои¬ми словами.

2  К побудительным факторам маркетинга относятся:

а)  социально-экономические и научно-технические факторы;

б) товар, его цена, методы распространения и стимулирования сбыта товара;

в)  образ жизни и экономическое положение покупателя.

3. Маркетолог, изучая психологию потребителя, прежде всего должен обратить внима-ние:

а)  на семейное положение потребителя;

б)  на факторы, оказывающие влияние на поведение потреби¬теля;

в)  на то, как потребитель принимает решения о покупке.

4. Человек обычно удовлетворяет свои потребности в следую¬щей последовательности:

а)  самоутверждение в обществе — карьерные устремления — физиологические по-требности;

б)  стремление к духовной близости и любви — повышение ма¬териального благополу-чия — потребность в самосохранении;

в)  физиологические потребности — потребность в самосохра¬нении — самоутвержде-ние в обществе.

5. Наиболее сильно на поведение покупателя на рынке престиж¬ных потребительских товаров влияют:

а)  семейные отношения;

б)  референтные группы;

в)  принадлежность к определенной общественной группе.

6. Более высокий приоритет из условий закупок на рынке това¬ров промышленного назначения имеет:

а)  стабильное качество товаров;

б)  цена поставляемых товаров;

в)  доступность товаров.

7. Конкуренты, как правило, появляются, когда товар лидиру¬ющей фирмы находится на этапе:

а)  роста;

б)  зрелости;

в)  упадка.

8. Предостеречь фирму от дальнейшего продвижения товара на рынок, когда потреб-ность в нем снижается, могут:

а)  понимание жизненного цикла;

б)  недостатки в проведении маркетинга;

в)  изменение отношения к товару потребителей.

9. Минимальная конкуренция для выхода на рынок новой фир¬мы возможна в условиях:

а)  олигополии;

б)  монополистической конкуренции;

в)  совершенной конкуренции.

10. Конкурентоспособность товара — это:

а)  сравнение одного товара с другим, четко привязанное к рынку и времени продаж;

б)  способность товара превосходить другие товары;

в)  возможность сбыта товара на данном рынке.

11. Канал распределения товаров представляют собой:

а)  путь, по которому движутся товары от производителя к по¬требителю;

б)  такое перемещение товара от производителя к потребителю при котором суще-ственно сокращаются время и путь доставки;

в)  способы реализации товаров потребителям через различные оптово-посреднические организации и розничную сеть.

12. Уровень канала распределения определяется:

а)  любым посредником, который выполняет ту или иную ра¬боту по приближению то-вара, передаче права собственности на него, конечному потребителю;

б)  наличием производителя, посредников и потребителей;

в)  количеством занятых в канале посредников.

13.  Наиболее значимые факторы, влияющие на выбор каналов товародвижения:

а)  фирма (цели, уровень контроля, объемы сбыта и прибыли);

б)  ресурсы фирмы, гибкость их использования, потребности в сервисе;

в)  потребители (их количество, концентрация, размер средней покупки, потребности, часы работы магазинов, ассортимент и помощь торгового персонала, условия кредита).

Контрольные вопросы для проверки Знания-4

1.
Что такое идеальная продажа

2.
Уникальное торговое предложение

3.
Технология создания имиджа

4.
Ассоциации и их виды (примеры): ассоциации по смежности, ассоциации по сход-ству, ассоциации по контрасту.

5.
Восприятие рекламы: внимание и наружная реклама; внимание и упаковка

6.
Виды рекламного психологического воздействия: информирование, убеждение, внушение.

7.
Психологическая направленность рекламного текста.

8.
Цвет в рекламе.

9.
Использование запахов  в рекламе.

Контрольные задания, задачи, тесты, вопросы для проверки умений обучающегося

Проверка Умения-1,Навыка-1 

Задание №1

1. Какие виды печатной рекламы вы знаете?

2. Назовите преимущества и недостатки рекламы в газете.

3. Чем отличается реклама в журналах от других видов печатных изданий.

Творческое задание: Разработайте рекламное обращение , используя теплые слова (например: счастье, радость, весна), нейтральные слова (напр. Стена, стол, чайник) , хо-лодные слова (несчастье, болезнь и т.д).

Задание №2

1. Перечислите основные виды наружной рекламы. Дайте их характеристику.

2. Расскажите о правилах размещения рекламы на транспорте.

Творческое задание :  Пройдите с фотоаппаратом по городу . Сфотографируйте  различ-ные виды наружной рекламы вашего города . Подберите (на ваш взгляд) различные виды лучшей наружной рекламы России , Западной Европы, США и сравните с тем что проис-ходит у нас.

Задание №3

4.
Что такое реклама на местах продаж 

5.
Уличная реклама.

6.
Какие факторы должны присутствовать в организации рекламы на местах продаж.

Творческое задание :Выберите любой супермаркет вашего города и сделайте анализ орга-низации рекламы на местах продаж (желательно с видеорядом).

Задание №4

5.
Что входит в понятие «рекламные сувениры»?

6.
Определите место сувенирной рекламы на рекламном рынке.

7.
На какие категории делят рекламные сувениры?

8.
Какая атрибутика должна быть нанесена на рекламные сувениры?

Творческое задание : Требуется разработать для фирмы «Карапуз» сувенирную рекламу. В качестве рекламных сувениров могут выступать предметы детской посуды (чашки, мис-ки, тарелки) с изображением фирменного знака и текста, подчеркивающего экологиче-скую безопасность продуктов «Карапуз». Эти предметы целесообразно размещать в спе-циальных пакетах с фирменными знаком, куда дополнительно вкладывается рекламный листок.

Задание №5

1. Слоган. виды слоганов.

2.Рекламный и торговый слоганы

Творческое задание : 

1.Приведите примеры слоганов,выражающих философию фирмы (на Западе и в Рос-сии).(напр. На западе: Наш главный товар –прогресс(Сони); в России: Возродим Россию вместе(банк Столичный).

2. Приведите примеры слоганов, провозглашающих качество товара: Напр. На Западе:  (райское наслаждение (Баунти); в России : Всегда на высоте (банк Аэрофлот).

Проверка Умения-2, Навыка-2

1. Под стратегическим планированием понимается:

а)  организация процесса достижения долговременных целей;

б)  формулирование и выбор маркетинговых стратегий фирмы;

в) управленческий процесс создания и поддержания стратеги¬ческого соответствия меж-ду целями фирмы, ее потенциальными возможностями и шансами в сфере маркетинга.

2. Укажите правильный порядок осуществления стратегическо¬го планирования:

а) постановка стратегических задач фирмы — составление пла¬на решения этих задач — назначение ответственных — контроль за ходом решения задач;

б)  формулирование программы фирмы — изложение целей и задач фирмы — разра-ботка плана развития хозяйственного порт¬феля — разработка стратегии роста фирмы;

в)  формулирование целей и задач фирмы — разработка плана достижения поставлен-ных целей — выделение необходимых ре¬сурсов — оценка результатов реализации плана.

3. Продвижение товаров и услуг на рынке представляет собой:

а) создание запасов изделий и продвижение их от места произ¬водства до места назначе-ния;

б)  средство, стимулирующее сбыт товаров в сфере торговли;

в)  любую форму сообщений, с помощью которых фирма ин¬формирует и убеждает лю-дей, а также напоминает или о своих товарах, услугах, идеях, общественной деятельности, или о влия¬нии на общество.

4. Планирование товародвижения — это:

а)  определение основных функций товародвижения, осуществ¬ляемых через каналы распределения;

б)  планирование способов физического перемещения товара к местам продажи в точно определенное время и с максимально важным уровнем обслуживания потребителя;

в)  планирование деятельности всех людей, связанных с пере¬мещением и обменом то-варов и услуг и являющихся участниками канала распределения.

5.  Наиболее значимые факторы, влияющие на выбор каналов товародвижения:

а)  фирма (цели, уровень контроля, объемы сбыта и прибыли);

б)  ресурсы фирмы, гибкость их использования, потребности в сервисе;

в)  потребители (их количество, концентрация, размер средней покупки, потребности, часы работы магазинов, ассортимент и помощь торгового персонала, условия кредита).

6. Планирование товара связано:

а)  с созданием торговой марки и упаковки;

б)  с этапом зарождения жизненного цикла товара;

в)  с организацией каналов сбыта товара.

7.  Позиционированием товара называют:

а)  сравнение и сопоставление на рынке товаров одного вида и определение их позиций на рынке;

б) действия по обеспечению товару конкурентоспособного по¬ложения на рынке и раз-работка соответствующего комплекса мар¬кетинга;

в)  конкурентоспособность товара и степень его внедрения на рынок.

8.  Под географическим критерием сегментации понимается:

а)  сегментация, построенная по региональному принципу;

б)  разбивка рынка по регионам исходя из климатических раз¬личий;

в)  разбивка рынка на разные географические единицы.

9. Наиболее важными критериями для сегментации рынков по¬требительских товаров являются:

а)  уровень платежеспособного спроса;

б)  географические, демографические, психографические и по¬веденческие критерии;

в)  сложившиеся традиции в потреблении.

10. Сегментацией рынка называется:

а)  метод оценки потенциала фирмы с точки зрения рынка;

б)  разбивка покупателей или рынка на совокупности лиц со схожими потребностями в отношении товара или услуги, доста¬точными ресурсами, готовностью и возможностью по-купать;

в)  выделение товарных групп, пользующихся наиболее высо¬ким спросом на рынке.

11. Наиболее важными критериями для сегментации рынка това¬ров промышленного назначения являются:

а)  географический критерий, личность руководителя;

б)  величина фирмы-покупателя, уровень развития технологии производства, платеже-способность, деловая репутация, личност¬ные характеристики руководителя;

в) требования к качеству и техническому уровню выпускаемой продукции.

Творческие задания:

1. Разработайте рекламную стратегию для товара (например: Гигиеничсекое мыло для мужчин с грязными руками (мыло Дав); Высококалорийный шоколадный продукт про-межуточного питания, удобное средство для быстрого утоления голода и т.д)

2. Обоснуйте выбор целевой аудитории для одной из ситуаций: 

    1. Открывается новый фитнес-клуб VIP-класса.

    2. Покупка стирального порошка.

    3. Образовательные услуги

    4. Элитная косметика.

    5. Компьютерные игры.
4. Оценочные средства для проведения промежуточной аттестации обучающихся защиты курсовой работы по дисциплине 

Перечень контрольных вопросов для оценки сформированности компетенции ОК-3
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б)  формулирование и выбор маркетинговых стратегий фирмы;
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2. Укажите правильный порядок осуществления стратегическо¬го планирования:

а) постановка стратегических задач фирмы — составление пла¬на решения этих задач — назначение ответственных — контроль за ходом решения задач;

б)  формулирование программы фирмы — изложение целей и задач фирмы — разра-ботка плана развития хозяйственного порт¬феля — разработка стратегии роста фирмы;

в)  формулирование целей и задач фирмы — разработка плана достижения поставлен-ных целей — выделение необходимых ре¬сурсов — оценка результатов реализации плана.
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а) создание запасов изделий и продвижение их от места произ¬водства до места назначе-ния;

б)  средство, стимулирующее сбыт товаров в сфере торговли;

в)  любую форму сообщений, с помощью которых фирма ин¬формирует и убеждает лю-дей, а также напоминает или о своих товарах, услугах, идеях, общественной деятельности, или о влия¬нии на общество.

4. Планирование товародвижения — это:

а)  определение основных функций товародвижения, осуществ¬ляемых через каналы распределения;

б)  планирование способов физического перемещения товара к местам продажи в точно определенное время и с максимально важным уровнем обслуживания потребителя;

в)  планирование деятельности всех людей, связанных с пере¬мещением и обменом то-варов и услуг и являющихся участниками канала распределения.

5.  Наиболее значимые факторы, влияющие на выбор каналов товародвижения:

а)  фирма (цели, уровень контроля, объемы сбыта и прибыли);

б)  ресурсы фирмы, гибкость их использования, потребности в сервисе;

в)  потребители (их количество, концентрация, размер средней покупки, потребности, часы работы магазинов, ассортимент и помощь торгового персонала, условия кредита).

6. Планирование товара связано:

а)  с созданием торговой марки и упаковки;

б)  с этапом зарождения жизненного цикла товара;

в)  с организацией каналов сбыта товара.

7.  Позиционированием товара называют:

а)  сравнение и сопоставление на рынке товаров одного вида и определение их позиций на рынке;

б) действия по обеспечению товару конкурентоспособного по¬ложения на рынке и раз-работка соответствующего комплекса мар¬кетинга;

в)  конкурентоспособность товара и степень его внедрения на рынок.

8.  Под географическим критерием сегментации понимается:

а)  сегментация, построенная по региональному принципу;

б)  разбивка рынка по регионам исходя из климатических раз¬личий;

в)  разбивка рынка на разные географические единицы.

9. Наиболее важными критериями для сегментации рынков по¬требительских товаров являются:

а)  уровень платежеспособного спроса;

б)  географические, демографические, психографические и по¬веденческие критерии;

в)  сложившиеся традиции в потреблении.

10. Сегментацией рынка называется:

а)  метод оценки потенциала фирмы с точки зрения рынка;

б)  разбивка покупателей или рынка на совокупности лиц со схожими потребностями в отношении товара или услуги, доста¬точными ресурсами, готовностью и возможностью по-купать;

в)  выделение товарных групп, пользующихся наиболее высо¬ким спросом на рынке.

11. Наиболее важными критериями для сегментации рынка това¬ров промышленного назначения являются:

а)  географический критерий, личность руководителя;

б)  величина фирмы-покупателя, уровень развития технологии производства, платеже-способность, деловая репутация, личност¬ные характеристики руководителя;

в) требования к качеству и техническому уровню выпускаемой продукции.
