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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 и индикаторов их достижения 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-6 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-6.1)

1. Назовите компонент эффективной презентации, с которого надо начинать подготовку материала:…1.Обзор; 2. Открывающая часть; 3. Введение; 4. Основная часть; 5. Заключение

2. Схема SNAP применяется для:….1. Вступления презентации; 2. Планирования презентации; 3. Основной части презентации; 4. Ответа на трудные вопросы аудитории; 5. Заключения презентации

3. Задание. Изучение элементов коммуникационного процесса. Выберите рекламное объявление из газеты. Определите: ( кто его отправитель, ( кто может быть его получателем, ( каким образом оно закодировано, ( существующие шумовые помехи, ( какие способы обратной связи можно использовать.
4. Задание. Определение маркетинговой и немаркетинговой коммуникации. Приведите пример маркетинговой и немаркетинговой коммуникации. Продумайте элементы эффективной маркетинговой коммуникации.

Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции ПК-6 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-6.2)

1. Подберите определения, характеризующие эффективную международную презентацию:….1. Проведена с юмором; 2. Привлекает и удерживает внимание; 3. Стимулирует аудиторию совершать действия; 4. Исследует вопрос; 5. Дает ощущение свободы; 6. Запоминается; 7. Развлекает аудиторию;  8. Хорошо сбалансирована; 9. Значима для аудитории; 10. Максимально увеличивает заметность оратора

2. Процессом презентации является…1. коммуникационный процесс; 2. аналитический процесс; 3. социологический процесс; 4. психологический процесс

3. Какая характеристика мультимедийной презентация является основной в создании позитивного впечатления у аудитории?: ….1. качественное оформление; 2. Информативность; 3. наглядность

4. Какие из перечисленных примеров относятся к технике прямого запроса информации?... 1. Вас интересует улучшение качества? 2. Какие сроки были бы оптимальными в этой ситуации? 3. Можно ли конкретнее о...? 4. Каких фактов Вам не хватает для принятия решения? 
Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции ПК-6 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-6.3)

1. Коммуникация в узком (социально-психологическом) смысле – это обмен:..1. информацией; 2. Впечатлениями; 3. Действиями; 4. информацией, действиями, впечатлениями

2. Система маркетинговых коммуникаций – это:…1. Платное, однонаправленное, неличное, опосредованное обращение, пропагандирующее товар и готовящее потенциального потребителя к покупке; 2. Проведение комплексных рекламных мероприятий, связанных в определенной последовательности, способствующих повышению интереса к товару и имеющих целью прочное внедрение товара на рынок; 3. Целенаправленное и комплексное воздействие на внешнюю и внутреннюю среду фирмы, прямо или косвенно способствующее достижению основной ее цели: получение прибыли
3. Какой манипулятивной технике соответствует внешняя демонстрация готовности к сотрудничеству, но отсутствует готовность взять на себя конкретные обязательства?  Обоснуйте ответ примерами

4. Крупнейшая американская информационная компания, представляющая сведения о компаниях мира:… 1. General Electric; 2. Dun & Breadstreet; 3. General Motors

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

Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции ПК-6 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-6.1)

1. Охарактеризуйте навыки установления контакта с аудиторией, методы привлечения внимания, создания и поддержания интереса.

2. Что из перечисленного не может служить источником данных о международной конкурентоспособности стран:…1. Исследования Хекшера-Оллина; 2. Рейтинг Euromoney; 3. Исследование Портера

3. Назовите основные индикаторы успешности переговоров в условиях конфликта….1. Субъективные оценки переговоров и их результатов;..2. наличие итогового документа, в котором отражено соглашение сторон по решению проблемы; 3. выполнение обеими сторона взятых на себя обязательств; 4. быстротечность переговоров
4. Установите соответствие между инструментами маркетинговых коммуникаций (МК) и их целевыми ориентирами: …1. Единовременные побудительные меры по привлечению внимания покупателей к товару (услуге) и его убеждению совершить покупку в установленный срок — Выставка-продажа..2. Оптовая продажа товаров, заключение прямых договоров или контрактов между продавцами и покупателями — Ярмарка
Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции ПК-6 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-6.2)

1. Какое утверждение является неверным?...1. Презентация может представлять собой сочетание текста, гиперссылок, компьютерной анимации, графики, видео, музыки и звукового ряда, которые организованы в единую среду; 2. Презентация имеет сюжет, сценарий и структуру, организованную для удобного восприятия информации; 3. Презентация не предназначена для демонстрации

2. Программой для создания презентаций является….1. Microsoft PowerPoint; 2. Access; 3. Adobe Fotoshop
3. Установите соответствие между задачами рекламных компаний и их содержанием:..1. Направлены на широкие слои населения — имиджевые; 2. Создание благоприятной атмосферы — внутрифирменные; 3. Непродолжительные акции для увеличения продаж — стимулирующие; 4. Сообщение о том или ином товаре — информирующие
4. Какие аргументы использует маркетинг для характеристики уровня функционирования территорий?... 1. Количество приезжающих туристов и стоимостный объем оказываемых им услуг; 2. Потребительские характеристики жилищного фонда, коммунальных услуг, благоустройства; 3. Потребительские характеристики жилищного фонда, коммунальных услуг, систем благоустройства и общего образования; 4. Состояние и динамика благосостояния, производства, инфраструктуры; 5. Возможность самофинансирования территорий
Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции ПК-6 (контролируемый индикатор достижения компетенции ПК-6.3)

1. Тактика предоставления партнеру по переговорам информации очень небольшими порциями называется:…1. Расстановка ложных акцентов; 2. «Салями»; 3. Растущие требования; 4. Двойное толкование.
2. Какие из перечисленных примеров относятся к технике прямого запроса информации? …1. Вас интересует улучшение качества? 2. Какие сроки были бы оптимальными в этой ситуации? 3. Можно ли конкретнее о...? 4. Каких фактов Вам не хватает для принятия решения? 
3. Установите соответствие между элементами коммуникации и их содержанием:..1.Сторона, передающая сообщение — Коммуникатор; 2. Сторона, принимающая сообщение — Коммуникант; 3. Смысловое средство, включающее слова, звуки, изображения, символы – Сообщение
4. Кейс. Фирма «Дзинтарс» определяет международные возможности
Фирма «Дзинтарс» является одним из широко известных производителей парфюмерно-косметических изделий. Она имеет хорошую репутацию как изготовитель серии косметических продуктов с использованием натурального сырья. 

Ассортимент товаров охватывает как декоративную косметику, так и косметику по уходу за кожей, включая солнцезащитные продукты. Тест и сертификация подтверждают высокий уровень качества изготовленных товаров. Они могут быть позиционированы как товары с низким уровнем цены.

Фирма «Дзинтарс» продает свои товары в основном в странах бывшего СССР. Политические и экономические преобразования в странах Восточной Европы оказали негативное влияние на возможности продажи изделий фирмы в этих государствах. Более предпочтительными для «Дзинтарса» являются новые рынки в Западной Европе, причем одним из наиболее привлекательных является немецкий рынок. Поэтому «Дзинтарс» хотел бы вывести свои косметические продукты на немецкий рынок и обеспечить на нем определенные позиции. Для немецкого рынка косметических продуктов характерен высокий уровень его насыщения. Значительное число местных и зарубежных производителей занимают прочные позиции на рынке парфюмерно-косметических товаров, предлагая хорошо зарекомендовавшие себя и наилучшим образом представленные широко известные продукты. Чтобы постоянно поддерживать прочные позиции на рынке, эти производители, учитывая высокий уровень конкуренции, должны постоянно инвестировать значительные средства на осуществление коммуникаций. Фирма «Дзинтарс» как производитель, ее товары и торговая марка были недостаточно известны на немецком рынке как для пред- приятий торговли, так и для потенциальных потребителей. 
 После предварительных переговоров с агентством  Ogilvy&Mather Focus высшее руководство фирмы «Дзинтарс» обратилось к нему с предложением разработать предварительную концепцию, описывающую возможные стратегические шаги и определяющую необходимые ресурсы для вывода товаров фирмы на немецкий рынок. Вся выполненная агентством работа базировалась на имеющихся знаниях и опыте Ogilvy&Mather Focus. В результате были предложены следующие основные этапы выхода на немецкий рынок. 

Программа действий На первом этапе фирма «Дзинтарс» первостепенное значение придает вопросам обеспечения высокого качества изделий, использованию товарных знаков. Она выявляет целевые сегменты. Проводит позиционирование товаров на них. Определяет стратегию выхода на целевой рынок. Устанавливается совокупность целей на целевых сегментах рынка, достижение которых должно быть обеспечено в результате реализации плана маркетинга. Основное внимание в плане маркетинга отводится коммуникационной политике фирмы. 

Прорабатываются возможности практической реализации рекламных мероприятий.  Рассматриваются возможности установления и развития постоянных контактов с потенциальными потребителями. Ogilvy&Mather Focus постоянно заботится о потребителях, предоставляя им полную информацию о товарах, их свойствах и преимуществах.  В рамках программы действий предполагается:  • создать в сознании потенциальных потребителей ассоциативный образ торговой марки;  • создать имидж торговой марки;  • обеспечить поддержку при создании дистрибъютерской сети;  • активизировать продажу посредством стратегии Push&Pull;  • обеспечить продвижение товара на рынок. 

Для реализации программы действий необходимо около 9 млн евро, в том числе 8 млн евро направляется на реализацию коммуникационной политики и примерно 1 млн евро – на развитие производства. При этом не учитываются затраты на создание и управление каналами распределения.  В результате проведенных агентством Ogilvy&Mather Focus исследований фирма «Дзинтарс»:  • получила заверения в том, что имеются необходимые предпосылки для вывода ее товаров на немецкий рынок;  • получила заверения в возможности обеспечения быстрой доставки товаров на целевой рынок;  • провела переговоры и получила положительный ответ о возможностях совместной работы с такими торговыми цепочками, как DM, Schlecker, REWE и Zide.  Однако никакие договоры или контракты с ними не были заключены. Название товара, а также его оформление окончательно не определены. По желанию фирмы «Дзинтарс» агентство Ogilvy&Mather Focus может предложить поддержку и рекомендации при создании каналов распределения. Оно также может оказать поддержку в реализации необходимых коммуникаций и мероприятий по продаже продукции на других зарубежных рынках.

Вопросы: 1. Чем руководствовалось агентство Ogilvy&Mather Focus, определяя затраты на коммуникационную политику фирмы «Дзинтарс» в размере 8 млн евро?  2. Насколько обоснованы возможные затраты фирмы «Дзинтарс» на коммуникационную политику? 3. Какие вопросы агентством Ogilvy&Mather Focus проанализированы не в полной мере? 4. Какая информация еще необходима фирме «Дзинтарс», чтобы принять окончательное решение о выходе на немецкий рынок? 5. Какое решение, по вашему мнению, следует принять высшему руководству фирмы «Дзинтарс»? 6. В чем эффективность коммуникаций фирмы? Сделайте оценку их результативности.
4. Оценочные средства (оценочные материалы) для проведения промежуточной аттестации обучающихся (защиты курсовой работы (проекта)) по дисциплине (модулю)

Выполнение курсовой работы (проекта) не предусмотрено основной профессиональной образовательной программой
