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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 (модулю)

Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции ПК-3:
1. Что является основным в определении сути маркетинга?

а) сбыт товаров

б) снижение издержек производства

в) установление цен на товары

г) удовлетворения потребностей потребителей
2. В рамках «канала распределения» посредник
а) присутствует всегда, когда владение товаром переходит из рук в руки
б) стоит между производителем и конечным потребителем
в) присутствует только тогда, когда для продвижения товара используются несколько каналов
г) это тот, кто покупает прямо на фабрике стимулирование сбыта
это комивояжер

3. Маркетинговая функция «распределение»:
а)передает товары и услуги в руки конечных потребителей
б)позволяет предприятиям создавать товары, которые удовлетворяют нужды покупателей
в)освобождает компанию от необходимости управлять стимулированием сбыта товаров
г)позволяет предприятиям привлечь покупателей к товару
д)позволяет уменьшить издержки обращения

4. В противовес личной продаже и стимулированию продажи реклама и пропаганда (паблисити):
а)являются примерами стратегии проталкивания
б)являются примерами стратегии привлечения
в)нацелены на конкретные каналы распределения
г)нацелены на нужды целевого рынка

5. Средства продвижения, то есть реклама, и пропаганда отражают тот факт, что
а)для продвижения товара к покупателю одних каналов распределения недостаточно
б)связь с рынком должна начинаться с производителя
в)комплекс продвижения полагается на посредников больше, чем на другие средства
г)некоторые массовые средства воздействия более эффективны
д)необходимо ознакомиться с преимуществами товара

6. Понятие “уровни товара” отражает:
а)наличие нескольких упаковок для товара
б)позиции, с которых рассматриваются характеристики товара
в)сорт товара, его качество
г)ассортимент товара
д)номенклатура товара

7. Товарная марка предназначена для того, чтобы:
а)компенсировать недостающее товару качество;
б)обосновать перед потребителем более высокую цену на товар
в)дифференцировать товар на рынке среди себе подобных
г)выйти на зарубежный рынок
д)устранить подделки товара

8. Изменение ассортимента путем вариации товара означает:
а)создание комплиментарного (сопутствующего) товара
б)создание нового продукта с измененными параметрами наряду со старыми вариантами товара
в)создание нового продукта взамен старого варианта товара
использование новых характеристик товара
г)функционально-стоимостной анализ

9. К какому виду рекламы относится фирменная (брендированная) стойка с товаром в магазине?
а)печатная реклама

б)прямая реклама

в)реклама в месте продажи
г)экранная реклама

10. К действиям по стимулированию торговой активности относят:
а)ценовая политика

б)торговые выставки
в)предоставление образцов
г)подбор ассортимента

11. Какие виды рекламы используют для товаров, находящихся на стадии введения на рынок на потребителя?

а)увещевательная

б)информационная
в)напоминающая

г)подкрепляющая

12. К какому виду следует отнести цель стимулирования продаж в а)предновогодний период?
б)расширенная

в)разовая
г)специфическая

д)стратегическая

13. Каналом прямого маркетинга не является: (укажите лишнее)

 а) торговля вразнос; 

б) посылочная торговля; 

в) торговля через магазин, принадлежащие/производителю; 

г) торговля со склада дистрибьютора.
 14. Вертикальная маркетинговая система как канал сбыта 

а) базируется на собственности или мощи одного участника в отношении всех звеньев канала сбыта; 

б) предполагает механизм мотивирования одним участником канала сбыта всех остальных участников;

 в) возможны оба предыдущих варианта;
 г) предполагает сбыт товаров глубокого ассортимента. 

15. Среди посредников, как правило, правом собственности на товар обладают: 

а) агенты; 

б) брокеры; 

в) консигнаторы; 

г) дистрибьюторы.
 16. Исключительное (эксклюзивное) посредничество:

 а) дает особые права на распределение товаров фирмы в регионе;

 б) лишает права торговать товарами конкурентов; 

в) верно и то и другое; 

г) является интенсивным распределением.

17. Кто из перечисленных посредников не относится к зависимым? 

а) брокер; 

б) комиссионер;

 в) дилер; 

г) агент. 

18. Каналом прямого маркетинга является: 

а) торговля со склада дистрибьютора; 

б) оптовая торговля; 

в) посылочная торговля; 

г) торговля в «Магазине-складе». 

19. Функциями товародвижения могут быть: 

а) выполнение цикла «заказ - отгрузка - оформление счета»; 

б) выбор вида транспорта; 

в) возможны оба предыдущих варианта;
 г) разработка и создание товара для удовлетворения потребностей.

20. Какие «магазины» не относятся к розничной торговле?

 а) торговые автоматы; 

б) магазины, торгующие по каталогам; 

в) универсамы; 

г) товарная биржа. 

21. К вознаграждению посредников не имеет отношения следующий тип скидки с цены: 

а) за платеж наличными; 

б) в связи с дискриминационным ценообразованием; 

в) за количество; 

г) функциональные.

22. Термин в маркетинге, символизирующий весь комплекс информации 

о компании, продукте или услуге,– это…

а) логотип

б) товарная  марка (товарный знак)

в) торговая марка

г) бренд
д) позиционирование

23. Сочетание названия какого-либо товара и его графического изображения, используемое для большей узнаваемости потребителем товара,  – это…

а) товарная  марка (товарный знак)
б) торговая марка

в) бренд

г) дизайн 

д)  узнаваемость торговой марки

24. Объект интеллектуальной собственности, актив компании, который позволяет ей выделить свой продукт среди аналогов, а также является средством повышения прибыльности компании  – это:


а)бизнес-план

б) товарная  марка (товарный знак)

в) авторское право

г) маркетинг

д) торговая марка
25. Позиционирование — это: 


а) занятие политической позиции

б) узнаваемость торговой марки

в) контроль качества товарного знака

г) создание для бренда такого контекста, в котором связанный с ним выбор будет восприниматься как наилучший
д) производство лучшего товара.

3. Оценочные средства (оценочные материалы) для проведения промежуточной аттестации обучающихся по дисциплине (модулю)
Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности ком-петенции ПК-3:
1. Политика продаж предприятия в системе маркетинга.

2. Каналы распределения в системе продаж сервисного предприятия.

3. Стимулирование продаж как основной компонент политики продаж сервисного 
4. Классификация и характеристика методов стимулирования продаж.

5. Брендинг как метод продвижения товаров и стимулирования продаж.

6. Мерчендайзинговые технологии продвижения товаров и стимулирования продаж.

7. Личные продажи.


8. Прямой маркетинг как система интегрированных коммуникаций и стимулирования продаж.

9. Маркетинговые коммуникации в системе стимулирования продаж.

10. Визуальные коммуникации и визуальный мерчендайзинг в местах продажи товаров.

11. Методика коммуникации и BTL-технологии как инвестиционные методы стимулирования продаж в местах реализации товаров.

12. Программы лояльности как стратегическое направление стимулирования продаж.

13. Планирование мероприятий по стимулированию продаж.

