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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 (модулю). Указанные контрольные задания и (или) вопросы позволяют оценить достижение обучающимся планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю), установленных в соответствующей рабочей программе дисциплины (модуля), а также сформированность компетенций, установленных в соответствующей общей характеристике основной профессиональной образовательной программы.
Полные наименования компетенций представлены в общей характеристике основной профессиональной образовательной программы.

[bookmark: _Hlk10987176]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-2 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-2.1)

[bookmark: _Hlk11357519]1. В настоящее время широкое распространение получила упрощенная формулировка, согласно которой цена – это:
1. Денежное выражение стоимости товара, экономическая категория, служащая для косвенного измерения величины затраченного на производство товара общественно необходимого рабочего времени.
2. Форма выражения ценности благ, проявляющаяся в процессе их обмена.
3. Количество денег (товаров, услуг), за которые продавец согласен продать, а покупатель готов купить единицу товара или услуги.

2. Какая цена представляет собой усредненную стоимость единицы продукции типового строительного объекта?
1. Сметная стоимость.
2. Прейскурантная цена.
3. Договорная цена.

3. В трудовой теории стоимости цена - это:
1. Форма выражения ценности благ, проявляющаяся в процессе их обмена.
2. Количество денег (товаров, услуг), за которые продавец согласен продать, а покупатель готов купить единицу товара или услуги.
3. Денежное выражение стоимости товара, экономическая категория, служащая для косвенного измерения величины затраченного на производство товара общественно необходимого рабочего времени.

4. Полная себестоимость продукции включает в себя:
1. Торговую надбавку.
2. Акциз.
3. Амортизацию.
4. Все вышеперечисленное.

5. Розничная цена отличается от отпускной цены производителя:
1. На величину прибыли торговой организации.
2. На величину косвенных налогов.
3. На величину посреднической надбавки.

6. Что относится к функциям маркетинга?
направленность на долговременный результат
2. физическое распределение товара 
3. ценообразование 
4. гибкость

7. Наиболее эффективный метод изучения проблем потребителя:
интервью
2. анкетирование   
3. сегментирование   
4. дифференциация

8. При противодействующем маркетинге на рынке наблюдается:
чрезмерный спрос   
2. потенциальный спрос   
3. негативный спрос   
4. иррациональный спрос

9. Укажите параметры внешней среды:
прибыль   
2. законодательство   
3. конкурентоспособность   
4. конкуренты

10.  Решение предприятия по отношению к контролируемым параметрам маркетинга:
1. приспособление к контролируемым параметрам своего ассортимента
2. приспособление к контролируемым параметрам политики цен
3. контролируемые параметры подчинить в свою пользу


Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности 
компетенции ПК-2 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-2.2)

1.Наилучшим образом концепцию маркетинга можно определить как идею, согласно которой:
организация должна поставлять на рынок то, что хотят покупатели   
2. затраты на маркетинг должны быть приоритетными  
3. отдел маркетинга по возможности должен по крайней мере на одном уровне с другими функциональными подразделениями организации  
4. организации должны ставить во главу потребности и возможности покупателей

2. Укажите, в каком порядке должны быть перечислены составляющие плана маркетинга:
анализ, цели, приоритеты и стратегии, программа, бюджет   
2. цели, анализ, приоритеты и стратегии, программа, бюджет 
3. программа, цели, анализ,  приоритеты и стратегии, бюджет  
4. бюджет,   анализ, цели, приоритеты и стратегии, программа

3. Знание потребительского поведения необходимо маркетологу для:
1. анализа рыночных возможностей, сегментации рынка и выбора целевого сегмента   
 2. сегментации рынка, выбора целевого сегмента, позиционирования продукта                    
 3. разработки комплекса маркетинга

4. Какие ситуационные факторы могут использоваться маркетологом для влияния на информационный поиск потребителя?
социальное и физическое окружение  
2. фактор времени  и предшествующих событий  
3. цель покупки  
4. все названные 
5. ни один из названных

5. Концентрированный маркетинг предполагает ...
1.  сосредоточение маркетинговых усилий на специфическом сегменте
2. переключение средств на обслуживание целевого рынка
3. подавление действий конкурентов по завоеванию доли рынка
4. концентрацию усилий на большой доле рынка
5. сосредоточение усилий на небольшой доле большого рынка

6. Подразделение затрат, входящих в себестоимость, на постоянные и переменные связано с их зависимостью:
1. От изменения объемов производства.
2. От их удельного веса в составе себестоимости.
3. От стадии завершенности производства.

7. В основе каких методов ценообразования лежит калькулирование издержек производства и сбыта продукции?
1. В основе рыночных методов.
2. В основе затратных методов.
3. В основе эконометрических методов.

8. Недостаток затратных методов заключается, прежде всего, в том, что они:
1. Сложны в расчетах.
2. Подразумевают наличие информации о затратах конкурентов.
3. Не учитывают текущий спрос.

9. Эластичность – это:
1. Мера реагирования одной переменной на изменение другой, или число, которое показывает процентное изменение одной переменной в результате 1%-ного изменения другой переменно.;
2. Способность одной переменной не реагировать на изменение другой.
3. Способность одной переменной реагировать на изменение другой.

10. К постоянным издержкам не относятся:
1. Затраты на аренду помещения.
2. Амортизация основного капитала.
3. Оплата труда рабочих.

Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности 
компетенции ПК-2 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-2.3)

1.  Полная себестоимость изделия составляет 14300 руб.; минимальная приемлемая прибыль производителя – 3900 руб. Следует ли производителю принять предложение оптового покупателя о закупке партии изделий на сумму 850 тыс. руб., если в партии 40 единиц товара?
2.  Предприятие, реализующее в отчетном периоде один вид продукции в количестве 1240 единиц, перечислило НДС в сумме 520 тыс. руб. По какой цене могла быть реализована продукция предприятия в этом периоде, если ставка НДС равна 10%?
3. Определить сумму НДС и размер прибыли изготовителя, если себестоимость изделия - 270 руб.; оптовая отпускная цена - 510 руб.; НДС – 20%.
4. Какова рентабельность продукции, если отпускная цена равна 380 руб.; ставка НДС составляет 10%, а себестоимость – 190 руб.?
5. Себестоимость товара - 3000 руб. за единицу, средний уровень рентабельности на предприятии-изготовителе -  17%, ставка акциза – 30%. Определите оптовую отпускную цену товара, а также суммы уплаченных в бюджет налогов.

3. Оценочные средства (оценочные материалы) для проведения промежуточной аттестации обучающихся по дисциплине (модулю)


Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности 
компетенции ПК-2 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-2.1)


1. Что относится к функциям маркетинга?
направленность на долговременный результат
2. физическое распределение товара 
3. ценообразование 
4. гибкость

2. Наиболее эффективный метод изучения проблем потребителя:
интервью
2. анкетирование   
3. сегментирование   
4. дифференциация

3. При противодействующем маркетинге на рынке наблюдается:
чрезмерный спрос   
2. потенциальный спрос   
3. негативный спрос   
4. иррациональный спрос

4. Укажите параметры внешней среды:
прибыль   
2. законодательство   
3. конкурентоспособность   
4. конкуренты

5.  Решение предприятия по отношению к контролируемым параметрам маркетинга:
1. приспособление к контролируемым параметрам своего ассортимента
2. приспособление к контролируемым параметрам политики цен
3. контролируемые параметры подчинить в свою пользу

6. В настоящее время широкое распространение получила упрощенная формулировка, согласно которой цена – это:
1. Денежное выражение стоимости товара, экономическая категория, служащая для косвенного измерения величины затраченного на производство товара общественно необходимого рабочего времени.
2. Форма выражения ценности благ, проявляющаяся в процессе их обмена.
3. Количество денег (товаров, услуг), за которые продавец согласен продать, а покупатель готов купить единицу товара или услуги.

7. Какая цена представляет собой усредненную стоимость единицы продукции типового строительного объекта?
1. Сметная стоимость.
2. Прейскурантная цена.
3. Договорная цена.

8. В трудовой теории стоимости цена - это:
1. Форма выражения ценности благ, проявляющаяся в процессе их обмена.
2. Количество денег (товаров, услуг), за которые продавец согласен продать, а покупатель готов купить единицу товара или услуги.
3. Денежное выражение стоимости товара, экономическая категория, служащая для косвенного измерения величины затраченного на производство товара общественно необходимого рабочего времени.

9. Полная себестоимость продукции включает в себя:
1. Торговую надбавку.
2. Акциз.
3. Амортизацию.
4. Все вышеперечисленное.

10. Розничная цена отличается от отпускной цены производителя:
1. На величину прибыли торговой организации.
2. На величину косвенных налогов.
3. На величину посреднической надбавки.


Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности 
компетенции ПК-2 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-2.2)


1. Подразделение затрат, входящих в себестоимость, на постоянные и переменные связано с их зависимостью:
1. От изменения объемов производства.
2. От их удельного веса в составе себестоимости.
3. От стадии завершенности производства.

2. В основе каких методов ценообразования лежит калькулирование издержек производства и сбыта продукции?
1. В основе рыночных методов.
2. В основе затратных методов.
3. В основе эконометрических методов.

3. Недостаток затратных методов заключается, прежде всего, в том, что они:
1. Сложны в расчетах.
2. Подразумевают наличие информации о затратах конкурентов.
3. Не учитывают текущий спрос.

4. Эластичность – это:
1. Мера реагирования одной переменной на изменение другой, или число, которое показывает процентное изменение одной переменной в результате 1%-ного изменения другой переменно.;
2. Способность одной переменной не реагировать на изменение другой.
3. Способность одной переменной реагировать на изменение другой.

5. К постоянным издержкам не относятся:
1. Затраты на аренду помещения.
2. Амортизация основного капитала.
3. Оплата труда рабочих.

6.Наилучшим образом концепцию маркетинга можно определить как идею, согласно которой:
организация должна поставлять на рынок то, что хотят покупатели   
2. затраты на маркетинг должны быть приоритетными  
3. отдел маркетинга по возможности должен по крайней мере на одном уровне с другими функциональными подразделениями организации  
4. организации должны ставить во главу потребности и возможности покупателей

7. Укажите, в каком порядке должны быть перечислены составляющие плана маркетинга:
анализ, цели, приоритеты и стратегии, программа, бюджет   
2. цели, анализ, приоритеты и стратегии, программа, бюджет 
3. программа, цели, анализ,  приоритеты и стратегии, бюджет  
4. бюджет,   анализ, цели, приоритеты и стратегии, программа

8. Знание потребительского поведения необходимо маркетологу для:
1. анализа рыночных возможностей, сегментации рынка и выбора целевого сегмента   
 2. сегментации рынка, выбора целевого сегмента, позиционирования продукта                    
 3. разработки комплекса маркетинга

9. Какие ситуационные факторы могут использоваться маркетологом для влияния на информационный поиск потребителя?
социальное и физическое окружение  
2. фактор времени  и предшествующих событий  
3. цель покупки  
4. все названные 
5. ни один из названных

10. Концентрированный маркетинг предполагает ...
1.  сосредоточение маркетинговых усилий на специфическом сегменте
2. переключение средств на обслуживание целевого рынка
3. подавление действий конкурентов по завоеванию доли рынка
4. концентрацию усилий на большой доле рынка
5. сосредоточение усилий на небольшой доле большого рынка

Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности 
компетенции ПК-2 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-2.3)

1.  Себестоимость изделия - 650 руб.; оптовая отпускная цена - 820 руб.; НДС – 10%. Определите сумму НДС и размер прибыли изготовителя.
2.  Отпускная цена изделия равна 670 руб.; ставка НДС составляет 20%, а себестоимость – 360 руб. Какова рентабельность этой продукции?
3. Определите оптовую отпускную цену товара, а также суммы уплаченных в бюджет налогов, если себестоимость единицы товара - 4580 руб., средний уровень рентабельности на предприятии-изготовителе -  12%,  ставка акциза – 15%. 
4. Определите возможную оптовую цену предприятия  и прибыль, которую сможет получить производитель, если себестоимость изделия равна 1200 руб.; оптовая рыночная цена на аналогичные изделия составляет 2500 руб.; акциз – 150 руб. 
5. Следует ли производителю принять предложение покупателя о закупке партии  товаров в количестве 20 шт. на сумму 600 тыс. руб., если полная себестоимость товара составляет 22800 руб.; минимальная приемлемая прибыль производителя –2500 руб.? НДС – 10%.

4. Оценочные средства (оценочные материалы) для проведения промежуточной аттестации обучающихся (защиты курсовой работы) по дисциплине (модулю)
Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности 
компетенции ПК-2 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-2.1)

1. Вам необходимо определить глубину товарного ассортимента. Как Вы поступите?
2. Какие признаки сегментации потребителей по психографическому принципу Вы будете использовать при сегментации рынка? Приведите примеры.
  3. Какой сегмент рынка можно считать  оптимальным? 
4. Какую стратегию Вы можете порекомендовать поставщику персональных компьютеров для применения в бизнесе, принимающего решение начать продажу индивидуальным потребителям? Ответ обоснуйте.
5. Предприниматель, действующий на стабильном, насыщенном рынке, лучшим решением считает  направить свои маркетинговые усилия на ... спрос.
6. Охарактеризуйте основные тенденции смены жизненных циклов товаров в современных условиях. Приведите примеры.
7. Вам необходимо определить широту товарного ассортимента. Как Вы поступите?
8. Какую стратегию можно предложить для фирмы, производящей холодильники, если ставится задача увеличить гарантийный срок обслуживания? Сформулируйте мероприятия для реализации данной стратегии.
9. Каковы приоритетные признаки сегментации рынка товаров производственного назначения?
10. Согласно маркетинговой концепции, предприятие стремится получить максимальную прибыль за счет .......
Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности 
компетенции ПК-2 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-2.2)

1. Вы являетесь директором службы маркетинга предприятия. Какие  параметры, учитываемые при сегментировании по поведенческому признаку,  Вы будете использовать? 
2. На что в первую очередь должно обратить внимание руководство предприятия, выбирая целевой сегмент потенциального рынка? 
3. К какой стратегии относится производство обувной фабрикой средств по уходу за обувью?
4. Определите последовательность ступеней умственного процесса клиента при принятии решения о покупке.
5. Товар находится на стадии насыщения. Какие элементы комплекса маркетинга Вы будете использовать для завоевания новых покупателей?
6. Какие требования должны быть соблюдены при разработке плана маркетинга?
7. Какие ключевые факторы успеха можно использовать при проведении конкурентного анализа?
8. Охарактеризуйте  качественные и количественные методы исследования рынка?
9. Укажите особенности маркетингового аудита. Приведите примеры
10. Сформулируйте основной девиз маркетинговой концепции. Приведите примеры ее реализации.

Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности 
компетенции ПК-2 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-2.3)

Сформулируйте основное отличие маркетинга от сбытовой деятельности предприятия.
Расположите такие методы продвижения, как реклама, симулирование сбыта, персональные продажи, паблик рилейшнз, для потребительских товаров по степени снижения их эффективности.
Охарактеризуйте независимых торговых агентов. Что предпочтительнее использовать в случае налаживания канала распределения?
      4. Вам необходимо определить ширину товарного ассортимента. Как Вы поступите?
5. Какие признаки сегментации потребителей по психографическому принципу Вы будете использовать при сегментации рынка? Приведите примеры.
6. Какой сегмент рынка можно считать  оптимальным? 
7. Какую стратегию Вы можете порекомендовать поставщику персональных компьютеров для применения в бизнесе, принимающего решение начать продажу индивидуальным потребителям? Ответ обоснуйте.
8. Предприниматель, действующий на стабильном, насыщенном рынке, лучшим решением считает  направить свои маркетинговые усилия на ... спрос.
9. Охарактеризуйте стратегии маркетинга. Приведите примеры.
10. Вам необходимо разработать ребрендинг. Как Вы поступите?

