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	Обновление рабочей программы дисциплины (модуля)
	


1. Цели и задачи освоения дисциплины (модуля)

Цель освоения учебной дисциплины «Продвижение товаров и услуг» – сформировать компетенции обучающегося в области продвижения товаров и услуг на российском рынке, создание системы знаний о видах, средствах и методах продвижения товаров и услуг, о видах и методах стимулирования потребителей, об  инновациях в продвижении товаров и услуг на современный рынок. 
Задачи дисциплины:

· изучение теоретических аспектов продвижения товаров и услуг; 
· изучение факторов формирования свойств товаров и услуг; 
· изучение рынка товаров и услуг;
· изучение методов продвижения товаров и услуг;
· формирование и развитие компетенций, знаний, практических навыков и умений, позволяющих обеспечить эффективную работу организации, занимающейся предоставлением потребителям сервисных услуг в условиях развивающихся рыночных отношений.
2. Место дисциплины (модуля) в структуре образовательной программы
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг» относится к вариативной части  дисциплины по выбору (Б1.В.ДВ.03.01).

Для изучения учебной  дисциплины  необходимы следующие знания, умения и владения навыками, формируемые предшествующими дисциплинами:

· Стандартизация, метрология и диагностика объектов сервиса ПК-10; ПК-12;
· Организация и планирование деятельности предприятий сервиса ПК-1; ПК-2;

· Сервисная деятельность ПК-1; ПК-8; ПК-9; ПК-11.
3Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю)
Изучение дисциплины направлено на формирование у обучающихся следующих профессиональных компетенций:

· готовностью к планированию производственно-хозяйственной деятельности предприятия сервиса в зависимости от изменения конъюнктуры рынка и спроса потребителей, в том числе с учетом социальной политики государства (ПК-2);

· способностью к диверсификации сервисной деятельности в соответствии с этнокультурными, историческими и религиозными традициями (ПК-8);

В результате изучения  дисциплины Продвижение товаров и услуг студент должен:
	Формируемые компетенции (код компетенции)
	Планируемые результаты обучения по дисциплине (модулю), характеризующие этапы формирования компетенций
	Наименование оценочного средства

	ПК-2
	знать: основы планирования производственно -хозяйственной деятельности предприятия сервиса в зависимости от изменения конъюнктуры рынка и спроса потребителей, в том числе с учетом социальной политики государства
	Опросы 

	
	уметь: планировать производственно -хозяйственную деятельность предприятия сервиса в зависимости от изменения конъюнктуры рынка и спроса потребителей, в том числе с учетом социальной политики государства
	Задачи

	
	владеть навыками планирования производственно-хозяйственной деятельности предприятия сервиса в зависимости от изменения конъюнктуры рынка и спроса потребителей, в том числе с учетом социальной политики государства
	Кейс-задачи

	ПК-8
	знать: этнокультурные, исторические и религиозные традиции и политику государства в области формирования ассортимента качества товаров и услуг
	Опросы 

	
	уметь: продвигать товары и услуги в соответствии с этнокультурными, историческими и религиозными традициями
	Задачи

	
	владеть: способностью к диверсификации сервисной деятельности в соответствии с этнокультурными, историческими и религиозными традициями
	Кейс-задачи


4. Объем дисциплины (модуля) и виды учебной работы

Заочная форма 

	Вид учебной работы
	Часов

	
	Всего
	По семестрам

	
	
	7

	1. Контактная работа обучающихся с преподавателем:
	14,4
	14,4

	 Аудиторные занятия, часов всего, в том числе:
	14
	14

	• занятия лекционного типа 
	4
	4

	• занятия семинарского типа:
	Не предусмотрены

	           практические занятия
	10
	10

	           лабораторные занятия
	Не предусмотрены

	в том числе занятия в интерактивных формах
	2
	2

	Контактные часы на аттестацию в период экзаменационных сессий
	0,4
	0,4

	2. Самостоятельная работа 

обучающихся всего, в том числе
	193
	193

	Курсовая работа (проект)
	Не предусмотрена

	Другие виды самостоятельной работы:
	193
	193

	- работа с законодательно-нормативными актами
	56
	56

	- решение задач, подготовка к опросу, рефератов, работа с тестами
	137
	137

	 Промежуточная аттестация: экзамен
	8,6
	8,6

	ИТОГО:
	 часов
	216
	216

	Общая трудоемкость
	 Зач. ед
	6
	6


5. Содержание дисциплины (модуля) 

5.1. Содержание разделов, тем дисциплины (модуля)
Раздел 1. Теоретические аспекты продвижения товаров и услуг на рынок
Тема 1. Содержание и задачи дисциплины «Продвижения товаров и услуг»

Цель и задачи изучения дисциплины. Взаимосвязь дисциплины с другими дисциплинами и практикой работы организаций по реализации товаров и услуг. Основные понятия. Связь качества продвижения товаров и услуг и результатов коммерческой деятельности фирмы, ее успешности, конкурентоспособности. Особенности продвижения товаров и услуг в организации потребительской кооперации.
Тема 2. Классификация товаров и услуг
Классификация и характеристика основных групп потребительских товаров и услуг. Общая характеристика продовольственных и непродовольственных товаров. Роль классификационных признаков в продвижение товаров и услуг. Классификаторы товаров.
Тема 3. Рынок товаров и услуг
Состояние и перспективы развития рынка основных групп товаров и услуг. Современные подходы к формированию рынка.
Тема 4. Свойства потребительских товаров
Характеристика свойств отдельных групп продовольственных и непродовольственных товаров. Классификация, состав, свойства условия, режимы хранения и транспортирования. 
Тема 5. Упаковка и маркировка

Виды упаковки, влияние на процесс продвижения товаров и услуг. Информационное обеспечение товаров и услуг. Маркировка товаров.
Тема 6. Подтверждение соответствия как фактор продвижения товаров и услуг
Подтверждение соответствия как необходимость появления товаров и услуг на рынке. Формы подтверждения соответствия, особенности применения. Особенности подтверждения соответствия отдельных групп товаров и услуг. Роль квалификации и профессионализма персонала в продвижении товаров и услуг.
Раздел 2. Виды, средства и методы продвижения товаров и услуг
Тема 7. Процесс продвижения 
Понятие, функции и виды продвижения. История развития процесса и видов продвижения.
Тема 8. Средства и методы продвижения товаров и услуг
Характеристика средств и методов продвижения. Реклама, личная продажа и стимулирование сбыта. Реклама – технология продвижения товара и услуг. Рекламная политика и рекламная концепция. Виды рекламы, их особенности. Место и роль в деятельности фирмы. Стратегия продвижения товаров и услуг в рекламе.
Персональные продажи; задачи, принципы и функции. Современные проблемы в продажах и особенности их осуществления на Российском рынке, успех персональных продаж. 
Современные методы продвижения товаров и услуг: Интернет – как виртуальный рынок сбыта товаров и услуг. Выставка – один из методов продвижения товаров. Сильная торговая марка (брэнд) - главный инструмент конкурентной борьбы. Франчайзинг. Телемаркетинг. Мерчендайзинг.
 Планирование продвижения. Бюджет продвижения.
Раздел 3. Коммерческая логистика в системе продвижения товаров и услуг на рынке
Тема 9. Закупочная деятельность фирмы
Характеристика поставщиков. Анализ объемов и структуры закупок. Конкурентоспособность закупленных товаров. Конкурентоспособность услуг. 
Тема 10. Товарные запасы фирмы
Товарные запасы: понятие, контроль, анализ товарных запасов предприятия (организации). Управление ассортиментом товаров и услуг.
Тема 11. Транспортирование и складирование товара
Правила транспортирования и складирования товара. Комплектование и сортировка товаров для розничных предприятий. Роль соблюдения условий и режимов перевозок и хранения товаров в продвижении товаров и производстве (оказании) услуг.
Тема 12. Логистический менеджмент: распределение
Теоретические основы логистического менеджмента. Проектирование, формирование и оптимизация логистических систем реализации продукции и услуг. Зоны потенциального сбыта. Количество и места расположения региональных дистрибьюторов в зонах потенциального сбыта продукции и услуг. Цепи и участники поставок.
Тема 13. Логистический менеджмент: концепция 
Процесс проектирования логистических систем обеспечения предприятия ресурсами. Качества обеспечения. Потребности предприятия в ресурсах. Методы закупок ресурсов.  

Тема 14. Логистический менеджмент: движение ресурсов
Управление складским хозяйством, запасами, потоками услуг (сервисом) 

Тема 15. Логистический менеджмент на предприятии 
Логистический менеджмент коммерческого предприятия. Управление продуктом. Управления отношения с потребителем.  
5.2 Междисциплинарные связи с обеспечиваемыми (последующими)  дисциплинами (модулями)
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг» формирует компетенции ПК-2; ПК-8, необходимые в дальнейшем для формирования профессиональных   компетенций при прохождении производственной и преддипломной практик.
5.3. Разделы, темы дисциплины (модуля) и виды занятий

Заочная форма обучения

	№
	Наименование раздела,темы дисциплины (модуля)
	 Виды занятий, включая самостоятельную работу студентов (в часах)
	Аудиторных занятий в  интерактивной форме

	
	
	занятия лекционного типа
	занятия семинарского типа
	самос–тоятельная работа 
	Всего 
	

	Раздел 1. Теоретические аспекты продвижения товаров и услуг на рынок

	1
	Содержание и задачи дисциплины «Продвижения товаров и услуг»
	2
	-
	13
	15
	

	2
	Классификация товаров и услуг
	-
	-
	13
	13
	

	3
	Рынок товаров и услуг
	-
	2
	13
	15
	

	4
	Свойства потребительских товаров
	-
	2
	12
	14
	

	5
	Упаковка и маркировка
	-
	-
	12
	12
	

	6
	Подтверждение соответствия как фактор продвижения товаров и услуг
	-
	-
	13
	13
	

	Раздел 2. Виды, средства и методы продвижения товаров и услуг

	7
	Процесс продвижения 
	2
	2
	13
	17
	2

	8
	Средства и методы продвижения товаров и услуг
	-
	-
	13
	13
	

	Раздел 3. Коммерческая логистика в системе продвижения товаров и услуг на рынке

	9
	Закупочная деятельность фирмы
	-
	-
	13
	13
	

	10
	Товарные запасы фирмы
	-
	2
	13
	15
	

	11
	Транспортирование и складирование товара
	-
	-
	13
	13
	

	12
	Логистический менеджмент: распределение
	-
	-
	13
	13
	

	13
	Логистический менеджмент: концепция 
	-
	-
	13
	13
	

	14
	Логистический менеджмент: движение ресурсов
	-
	2
	13
	15
	

	15
	Логистический менеджмент на предприятии 
	-
	-
	13
	13
	

	
	Подготовка к экзамену 
	
	
	
	8,6
	

	
	Контактные часы на аттестацию в период экзаменационных сессий
	
	
	
	0,4
	

	
	ИТОГО
	4
	10
	193
	216
	


6. Лабораторный практикум
Лабораторные занятия не предусмотрены.

7. Практические занятия
Заочная форма обучения, нормативный срок

	№
	Наименование раздела, темы дисциплины (модуля)
	Тематика
практических занятий
	Трудоемкость (час.)

	1
	Тема 3. Рынок товаров и услуг
	1. 1.Изучение рынка товаров и услуг
	2

	2
	Тема 4. Свойства потребительских товаров

	2. 2.Изучение свойств продовольственных товаров 

3. 3.Изучение свойств непродовольственных товаров
	2

	3
	Тема 7. Процесс продвижения
	4. Изучение видов рекламы
	2

	4
	Тема 10. Товарные запасы фирмы
	5. Изучение товарных запасов фирмы
	2

	5
	Тема 14. Логистический менеджмент: движение ресурсов
	6. Изучение движения ресурсов в логистическом менеджменте
	2


8. Примерная тематика курсовых проектов (работ) 
Курсовые работы не предусмотрены учебным планом.
9. Самостоятельная работа студента 
Самостоятельная работа студентов, предусмотренная учебным планом в должна способствовать более глубокому усвоению изучаемого курса, формировать навыки исследовательской работы и ориентировать студентов на умение применять теоретические знания на практике.

Самостоятельная работа осуществляется по всем темам дисциплины, по которым требуется дополнительно проработать и проанализировать рассматриваемый материал в объеме запланированных часов. В процессе самостоятельной работы выполняются творческие задания, предусмотренные в рамках проведения каждого занятия.

Освоение предлагаемых в дисциплине материалов предполагает самостоятельную, активную, творческую работу студентов. Закрепление материала проводится на практических занятиях.

При подготовке к практическому занятию рекомендуется следующий порядок работы студента:

1. Внимательно изучите план занятия, определите место темы занятия в общем содержании и учебном плане изучения дисциплины, ее связь с другими темами. 

2. Прочтите электронный (письменный) вариант лекции по теме, найдите и проработайте соответствующие разделы в рекомендованных учебниках и дополнительной литературе. 

3. После ознакомления с теоретическим материалом ответьте на вопросы для самопроверки. 

4. Продумайте свое понимание значимости темы, ее важности в своем профессиональном становлении. 

5. Выявите дискуссионные вопросы и сформулируйте свою точку зрения на них, аргументируя ее. 

6. Продумайте развернутые ответы на предложенные вопросы, опираясь на материал лекций, расширяя и дополняя его данными из учебников, дополнительной литературы. 

7. Проанализируйте предлагаемые ситуации, зафиксируйте свое мнение относительно рассматриваемой проблемы, сформулируйте аргументы в защиту своей позиции.

8. К каждому занятию студент должен самостоятельно подготовить доклад или презентацию по одному из вопросов темы. В ходе занятия необходимо участвовать в обсуждении темы, высказывать свое мнение, отстаивать свою позицию, слушать и оценивать различные точки зрения, конструктивно полемизировать, находить точки соприкосновения разных позиций. 

При изучении дисциплины предусматриваются и другие виды самостоятельной работы, которые могут быть индивидуально рекомендованы преподавателем конкретным студентам для дополнительного изучения некоторых тем:

· работа с нормативными документами и законодательной базой; 

· поиск и обзор научных публикаций и электронных источников информации для проведения научного исследования и написания статьи; 

· моделирование и/или анализ конкретных проблемных ситуаций; составление выводов и рекомендаций на основе проведенного анализа. 

· Кроме того, необходимо внедрять инновационные формы обучения:

· лекционные и групповые занятия с применением интерактивных технологий (деловые игры, учебные вычислительные эксперименты, разработка и принятие решений в отношении конкретных проблемных ситуаций);

· занятия в форме групповых дискуссий (дебаты, круглый стол, конференции) с групповым и индивидуальным анализом практических ситуаций
10. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы обучающихся по дисциплине (модулю)
Самостоятельная работа студентов предполагает тщательное освоение учебной и научной литературы по изучаемой дисциплине.

При изучении основной рекомендуемой литературы студентам необходимо обратить внимание на выделение основных понятий, их определения, научно-технические основы, узловые положения, представленные в изучаемом тексте.

В качестве информационно-справочного материала полезно использовать энциклопедические и научно-технические словари.

Следует обратить внимание на схематическое представление излагаемого материала в виде рисунков, схем, графиков и диаграмм. Они способствуют более быстрому восприятию и запоминанию учебного материала.

Для контроля усвоения содержания темы рекомендуется ответить на контрольные вопросы, которые обычно даются в конце соответствующих глав и параграфов учебников и учебных пособий.

При самостоятельной работе студентов с дополнительной литературой необходимо выделить аспект изучаемой темы (что в данном материале относится непосредственно к изучаемой теме и основным вопросам). 


Дополнительную литературу целесообразно прорабатывать после основной, которая формирует базис для последующего более глубокого изучения темы. Дополнительную литературу следует изучать комплексно, рассматривая разные стороны изучаемого вопроса. Обязательным элементом самостоятельной работы студентов с литературой является ведение необходимых записей: конспекта, выписки, тезисов, планов.

Конспект — краткое письменное изложение основных положений, идей и выводов литературного источника.

Выписка — краткие записи в виде эскизов, схем, цитат, либо основных идей, изложенных близко к тексту, с обязательным указанием источника заимствования.

Тезисы — краткое структурированное изложение основных идей и положений из прорабатываемого материала.

План — последовательность изложения изучаемого материала источника, раскрывающее основную логику содержимого.

11. Перечень нормативных правовых документов, основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для освоения дисциплины (модуля)

а) нормативная литература

1. Федеральный закон от 28.12.2009 № 381-ФЗ (ред. от 25.12.2017) «Об основах государственного регулирования торговой деятельности в Российской Федерации» - режим доступа: http://www.consultant.ru/document/. 

2. Закон РФ «О защите прав потребителей» от 07.02.1992 № 2300-1(ред. от 18.04.2017)  - режим доступа: http://www.consultant.ru/document/cons _doc_LAW_305/. 

3. ГОСТ Р 51773-2009 Услуги торговли. Классификация предприятий торговли.

4. ГОСТ Р 51303-2013 Торговля. Термины и определения. 

5. ГОСТ Р 51304-2009 Услуги торговли. Общие требования.

6. ГОСТ Р 51305-2009 Услуги торговые. Требования к персоналу.
7. ГОСТ Р 52113-2014 Услуги населению. Номенклатура показателей качества услуг
8. Постановление Правительства РФ от 19.01.1998 N 55 (ред. от 28.01.2019) «Об утверждении Правил продажи отдельных видов товаров, перечня товаров длительного пользования, на которые не распространяется требование покупателя о безвозмездном предоставлении ему на период ремонта или замены аналогичного товара, и перечня непродовольственных товаров надлежащего качества, не подлежащих возврату или обмену на аналогичный товар других размера, формы, габарита, фасона, расцветки или комплектации»
б) основная литература:

1. Синяева И.М. Маркетинг услуг [Электронный ресурс] : учебник / И.М. Синяева, О.Н. Романенкова, В.В. Синяев. — Электрон. текстовые данные. — М. : Дашков и К, 2017. — 252 c. — 978-5-394-02723-9. 

— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/60442.htm 
2. Маркетинг: основы теории и практики : учебник / В.И. Беляев. — Москва : КноРус, 2017. — 676 с. — ISBN 978-5-406-02042-5. 
- Режим доступа: https://www.book.ru/book/926501 
3. Маркетинг торгового предприятия: Учебник / Парамонова Т.Н., Красюк И.Н., Лукашевич В.В. - М.:Дашков и К, 2017. - 284 с.: ISBN 978-5-394-02068-1 
- Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/415048 
в) дополнительная литература:

1. Захарова Ю.А. Стратегии продвижения товаров (2-е издание) [Электронный ресурс] / Ю.А. Захарова. — Электрон. текстовые данные. — М. : Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2017. — 158 c. — 978-5-394-01539-7. 
— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/57066.html 
2. Дианова В.А. Маркетинговые исследования [Электронный ресурс] : учебное наглядное пособие для обучающихся по направлению подготовки бакалавриата «Менеджмент» / В.А. Дианова, А.А. Романов. — Электрон. текстовые данные. — Краснодар, Саратов: Южный институт менеджмента, Ай Пи Эр Медиа, 2017. — 114 c. — 2227-8397. 
— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/76919.html 
3. Практикум по маркетингу : учебное пособие / В.В. Кеворков, Д.В. Кеворков. — Москва : КноРус, 2017. — 568 с. — ISBN 978-5-406-01164-5. 
— Режим доступа: https://www.book.ru/book/926019 
4. Защита прав потребителей в сфере торговли и услуг : практическое пособие / В.В. Павленко. — Москва : КноРус, 2017. — 160 с. — ISBN 978-5-406-03242-8. 
— Режим доступа: https://www.book.ru/book/926116 
5. Сфера услуг: экономика, менеджмент, маркетинг. Практикум : учебное пособие / Т.Д. Бурменко под ред. и др. — Москва : КноРус, 2016. — 422 с. — ISBN 978-5-406-04772-9. 
— Режим доступа: https://www.book.ru/book/919246 
6. Сервисная деятельность: учебник / Романович Ж.А., Калачев С.Л., - 6-е изд. - М.:Дашков и К, 2017. - 284 с.: ISBN 978-5-394-01274-7
 - Режим доступа: http://znanium.com/catalog/product/430365
12. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет», необходимых для освоения дисциплины (модуля)

Национальная Электронная Библиотека (нэб.рф) http://xn--90ax2c.xn--p1ai/www.intellect-service.ru
www.consultant.ru
www.garant.ru
www.lib.ru
www.books.ru.
13. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении образовательного процесса по дисциплине (модулю), перечень программного обеспечения и информационных справочных систем (при необходимости)

www.consultant.ru  Справочная правовая система КонсультантПлюс

www.garant.ru  Информационно-правовой портал Гарант 

www.gost.ru  - сайт Федерального агентства по техническому регулирова​нию и метрологии [Электронный ресурс].
14. Описание материально–технической базы, необходимой для осуществления образовательного процесса по дисциплине (модулю)
а) требования к аудиториям (помещениям, местам) для проведения занятий:
стандартно оборудованные лекционные аудитории для проведения интерактивных лекций: видеопроектор, экран настенный, ноутбук;

-лаборатория с комплексом стандартного оборудования для обучения товароведов-экспертов;

б) требования к оборудованию рабочих мест преподавателя и обучающихся: 

-в лекционной аудитории: письменные столы, стулья, видеопроектор, ноутбук; 

-в лаборатории: столы, стулья, стандартные приборы и оборудование;

-в преподавательской: столы, стулья, компьютер с выходом в интернет;  

в) требования к специализированному оборудованию:

1 Библиотечный фонд  РУК;

2 Компьютерный класс с выходом в Интернет;

3 Национальные стандарты ГОСТ Р, общероссийский классификатор, ТН ВЭД ;  

4 Методические пособия (фонд кафедры товароведения и экспертизы товаров);

5 Мультимедийные средства.

15. Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины (модуля)

Процесс изучения дисциплины включает в себя как приобретение и развитие общекультурных компетенций, выработку умений и навыков практического использования информационных технологий, так и получение знаний по теоретическим вопросам курса.

Такое изучение предмета обеспечивается лекционным курсом, электронным лабораторным практикумом, доступом к библиотечному фонду университета с читальным залом, оборудованным компьютерными местами, свободным доступом к образовательным ресурсам Интернета.

Это позволяет студентам:

- систематически получать и закреплять знания, полученные в любой форме;

выполнять задания преподавателя по самостоятельной проработке материалов курса;

использовать информацию, найденную с сети Интернет, при изучении тем курса и подготовке презентаций.

Оценочные средства для контроля успеваемости и результатов освоения учебной дисциплины (модуля)

а)
для текущей успеваемости:

Защита лабораторных работ, собеседование или презентация.

Компьютерное тестирование

б)
для самоконтроля обучающихся (при необходимости): репетиционные тестовые задания.

в)
для промежуточной аттестации: экзамен.

Посредством использования компьютерных образовательных технологий, таких как презентации, специализированная программа NetOp School, образовательные серверы Интернет проводится:

• чтение лекций в сетевом или презентационном режиме -100%;

• проведение лабораторных занятий в малых группах -100%;

• консультационное общение студента с преподавателем;

• проведения докладов;

• тестирование;

• контроль текущей успеваемости;

• промежуточная аттестация.

Желательно оборудовать компьютерный класс современными средствами дистанционного обучения для проведения консультаций студентов всех форм обучения: компьютеры, оснащенные видеокамерой и программой Skype для общения, а также дополнительное компьютерное и цифровое оборудование (сканер, принтер, наушники, диктофон, плеер).

Одной из важнейших составляющих образовательного процесса является  самостоятельная работа студентов. Основным принципом организации самостоятельной работы студентов является комплексный подход, направленный на формирование навыков репродуктивной и творческой деятельности студента в аудитории, при внеаудиторных контактах с преподавателем на консультациях и домашней подготовке. 

 Среди основных видов самостоятельной работы студентов традиционно выделяют: подготовка к лекциям, лабораторным и практическим занятиям, экзаменам, презентациям и докладам; написание рефератов, выполнение лабораторных и контрольных работ; участие в научной работе. 

Цель самостоятельной работы студента – осмысленно и самостоятельно работать сначала с учебным материалом, затем с научной информацией, заложить основы самоорганизации и самовоспитания с тем, чтобы привить умение в дальнейшем непрерывно повышать свою профессиональную квалификацию. 

В учебном процессе выделяют два вида самостоятельной работы: 

- аудиторная – самостоятельная работа выполняется на учебных занятиях под непосредственным руководством преподавателя и по его заданию; 

- внеаудиторная – самостоятельная работа выполняется студентом по заданию преподавателя, но без его непосредственного участия. 

Содержание аудиторной и внеаудиторной самостоятельной работы студентов определяется в соответствии с рекомендуемыми видами учебных заданий, представленными в рабочей программе учебной дисциплины. 

Самостоятельная работа может осуществляться индивидуально или группами студентов в зависимости от цели, объема, конкретной тематики самостоятельной работы, уровня сложности и уровня умений студентов. 

Контроль результатов самостоятельной работы студентов должен осуществляться в пределах времени, отведенного на обязательные учебные занятия и внеаудиторную самостоятельную работу студентов по дисциплине, может проходить в письменной, устной или смешанной форме. 

В процессе подготовки к занятиям, студентам необходимо обратить особое внимание на самостоятельное изучение рекомендованной учебно-методической, а также научной литературы. 

Самостоятельная работа с учебниками, учебными пособиями, научной, справочной и популярной литературой, материалами периодических изданий является наиболее эффективным методом получения знаний, позволяет значительно активизировать процесс овладения информацией, способствует более глубокому усвоению изучаемого материала, формирует у студентов свое отношение к конкретной проблеме. 

Более глубокому раскрытию вопросов способствует знакомство с дополнительной литературой, рекомендованной преподавателем по каждой теме семинарского или практического занятия, что позволяет студентам проявить свою индивидуальность в рамках выступления на данных занятиях, выявить широкий спектр мнений по изучаемой проблеме. 
Эффективность образовательного процесса во многом определяется методикой преподавания. Поскольку уровень подготовки и эффективность обучения находятся в прямой зависимости от взаимодействия звена «преподаватель-студент». В учебном процессе преподавателю важно избегать так называемого трафаретного обучения, когда студенты адапти -

руются на решение определенного типа задач, а развитие их мышления происходит слабо. Студент должен научиться разбираться не только в смоделированных, но и реальных общественных процессах.

Существенную роль в подготовке студентов играет их самостоятельная работа, особенно развитие навыков самостоятельного поиска при выполнении исследовательских работ. Использование учебной и вспомогательной литературы может иметь больший эффект, если активно использовать Интернет. В этом случае границы взаимодействия студентов с преподавателем расширяются и в пространстве, и во времени.

Преподавание дисциплины ведется на основе общих методических и отражающих специфику содержания данного предмета, требований. Методика преподавания изучаемого курса призвана обеспечить связь теории с практикой; систематичность и последовательность в подготовке специалистов; сознательность, активность и самостоятельность студентов в учебе; соединение индивидуального поиска знаний с учебной работой в коллективе; сочетание абстрактности мышления с наглядностью в преподавании; прочность усвоения знаний; доступность научных знаний; единство обучения и воспитания во всех формах учебного процесса.

Ведущее место лекции в учебном процессе по преподаванию данного курса определяется тем, что: 1) курс лекций по предмету передает основное его содержание; 2) именно лекции определяют не только содержание, но и идейно-теоретическую и профессиональную направленность всего учебного процесса; 3) от них зависят направление, содержание и эффективность других форм учебного процесса. Таким образом, можно сделать вывод, что в методике преподавания изучаемого предмета, на данный момент, лекция является ведущей формой учебного процесса, определяющей его содержание. Лекция, проводимая преподавателем должна дать главным образом основные установки на самостоятельную работу или подытожить самостоятельное изучение темы студентами, дать обзор, который помог бы систематизировать полученные на основе самостоятельной работы знания, систематизировать накопленную информацию и на ее основании сделать определенные выводы.

Специфику и место проведения практического занятия преподавателем, как формы в системе учебного процесса, можно определить такими обстоятельствами: 1) на семинарские, практические занятия отводится в настоящее время, от 1/3 до 1/2 всего времени, выделяемого на изучение общегуманитарных дисциплин; 2) из всех форм учебной работы практические занятия предоставляют наиболее благоприятные возможности для углубленного изучения дисциплины, выработки самостоятельного творческого мышления у студентов; 3) успех практического занятия зависит не столько от преподавателей, сколько от студентов. 
Успех и эффективность любой из форм практического/лабораторного занятия достигается эффективной подготовкой. Поэтому подготовка к данному занятию включает в себя как подготовку преподавателя, так и подготовку студентов. Подготовка преподавателя объединяет теоретическую
и методическую области. С точки зрения теоретической, преподавательобязан глубоко уяснить план и сформировать замысел практики, изучить литературу, отработать для себя лично наиболее важные и сложные моменты темы. С точки зрения методической он обязан тщательно разобраться как с общей методикой проведения практического занятия, так и с методическими особенностями предстоящего. Кроме того, необходимо не только доведение плана занятия до студентов, но и выдача им таких методических рекомендаций, которые обеспечат и эффективность, и качество занятия. Для студентов подготовка будет заключаться в знакомстве с темой и планом занятия, уяснении его замысла и методических особенности, сборе материалов для выступлений. При возникновении трудностей и проблем студенты могут обращаться за консультацией к преподавателю. Таким образом, успех практического занятия заложен в его тщательной, всесторонней подготовке. В связи с этим, одной из важных составных частей деятельности преподавателя является текущий и семестровый контроль успеваемости. По видам и формам контроль преподавателя подразделяется на: текущий; промежуточный; итоговый. По методике проведения дисциплины контроль может быть: устным; письменным; путем защиты разработанных рефератов; в виде деловой игры.

Роль преподавателя в организации и руководстве самостоятельной работой включает в себя: 1) обучение самостоятельной работе в ходе лекций, практических, лабораторных занятий, на консультациях; 2) управление самостоятельной работой: разработка и доведение заданий на самостоятельную работу, оказание помощи в повышении эффективности и качества работы; 3) контроль за самостоятельной работой: как непосредственный, так и опосредованный через контрольно-проверочные мероприятия; 4) коррекция самостоятельной работы: групповая и индивидуальная.

Правильная методика организации работы преподавателем побуждает студента изучать большее количество информации и самосовершенствоваться.

Занятия со студентами носят групповой характер с предоставлением индивидуальных консультаций.

16. Методические рекомендации по организации изучения дисциплины (модуля) для преподавателей, образовательные технологии 
Лекционные занятия проводятся в аудиториях с применением мультимедийных технологий и предусматривают развитие полученных теоретических знаний с использованием рекомендованной учебной литературы и других источников информации, в том числе информационных ресурсов глобальной сети Интернет. Наряду с традиционной формой применяются следующие формы проведения лекционных занятий: лекция-визуализация проблемная лекция.

Практические занятия проводятся в специализированных аудиториях и при их проведении используются такие активные методы обучения, как дискуссии, моделирование профессиональных ситуаций, тестирование.

При проведении практических занятий используются следующие методические материалы: презентации по изучаемым темам, в которых излагается изучаемый материал, описание практических заданий, натуральные образцы оборудования, каталоги оборудования. Работа студента в составе учебной группы формирует чувство коллективизма и коммуникабельность, способствует воспитанию у них толерантного поведения, формирует аккуратность, дисциплинированность.

Самостоятельная работа организуется в соответствии с разработанными методическими рекомендациями.

Для лучшего усвоения положений дисциплины студенты:

- постоянно и систематически с использованием рекомендованной литературы и электронных источников информации закрепляют знания, полученные на лекциях;

- находят решения проблемных вопросов, поставленных преподавателем в ходе лекций и практических  занятий;

- регулярно и своевременно изучают материал, выданный преподавателем на самостоятельную проработку;

- с использованием средств информационных систем, комплексов и технологий, электронных учебников и практикумов, справочных правовых и тренинго-тестирующих систем выполняют тематические практические задания, предназначенные для самостоятельной работы.

Результативность самостоятельной работы студентов определяется применением следующих методов ее контроля: 

- входной контроль знаний и умений студентов в начале изучения очередной  темы;

- текущий контроль усвоения материала лекций и лабораторных занятий по окончании изучения раздела курса;

- промежуточный контроль по дисциплине в виде экзамена.

Оценочные средства для контроля успеваемости и результатов освоения учебной дисциплины (модуля):

а) для текущей успеваемости применяется: тесты;

б) для самоконтроля обучающихся:  перечень вопросов;

в) для промежуточной аттестации:  экзаменационные вопросы.

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)

ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ

продвижение товаров и услуг
Направление подготовки 43.03.01Сервис

Направленность образовательной программы 

Сервис в торговле
1. Паспорт фонда оценочных средств

 Компетенции, формируемые в процессе изучения дисциплины

	Индекс
	Формулировка компетенции

	ПК-2
	готовностью к планированию производственно-хозяйственной деятельности предприятия сервиса в зависимости от изменения конъюнктуры рынка и спроса потребителей, в том числе с учетом социальной политики государства 

	ПК-8
	способностью к диверсификации сервисной деятельности в соответствии с этнокультурными, историческими и религиозными традициями


2 Типовые контрольные задания для оценки результатов обучения по дисциплине и иные материалы для подготовки к промежуточной аттестации
2.1 Материалы для подготовки к промежуточной аттестации
Вопросы к экзамену:
1. Содержание и задачи дисциплины «Продвижения товаров и услуг». 
2. Связь качества продвижения товаров и услуг и результатов коммерческой деятельности фирмы, ее успешности, конкурентоспособности. 
3. Особенности продвижения товаров и услуг в организации потребительской кооперации.

4. Классификация и характеристика основных групп потребительских товаров и услуг. 
5. Общая характеристика продовольственных и непродовольственных товаров. 
6. Состояние и перспективы развития рынка основных групп товаров и услуг.

7. Современные подходы к формированию рынка.
8. Характеристика свойств отдельных видов товаров растительного происхождения (зерномучные, плодоовощные, кондитерские). Состав, свойства, условия, режимы хранения и транспортирования. 

9. Характеристика свойств отдельных видов товаров животного происхождения (молочные, мясные, рыбные). Состав, свойства, условия, режимы хранения и транспортирования. 
10. Характеристика свойств отдельных видов непродовольственных товаров (строительные). Состав, свойства особенности транспортирования. 

11. Характеристика свойств отдельных видов непродовольственных товаров (одежно-обувные). Состав, строение, условия, режимы хранения и транспортирования. 

12. Характеристика свойств отдельных видов непродовольственных товаров (парфюмерно-косметические). Состав, свойства, условия, режимы хранения и транспортирования. 

13. Характеристика потребительских свойств изделий из пластмасс.
14. Виды упаковки, влияние на процесс продвижения товаров и услуг..

15. Информационное обеспечение товаров и услуг. Маркировка товаров 
16. Подтверждение соответствия как необходимость появления товаров и услуг на рынке. Формы подтверждения соответствия, особенности применения. 

17. Особенности подтверждения соответствия отдельных групп товаров и услуг. 
18. Роль квалификации и профессионализма персонала в продвижении товаров и услуг.
19. Характеристика средств и методов продвижения. Стратегия продвижения товаров и услуг в рекламе.
20. Реклама – технология продвижения товара и услуг. Рекламная политика и рекламная концепция. Виды рекламы, их особенности.
21. Персональные продажи; задачи, принципы и функции. Современные проблемы в продажах и особенности их осуществления на Российском рынке, успех персональных продаж. 
22. Интернет – как виртуальный рынок сбыта товаров и услуг. 
23. Выставка – один из методов продвижения товаров. 
24. Закупочная деятельность фирмы

25. Товарные запасы фирмы

26. Управление ассортиментом товаров и услуг.

27. ​Правила транспортирования и складирования товара. 

28. Комплектование и сортировка товаров для розничных предприятий.

29. Роль соблюдения условий и режимов перевозок и хранения товаров в продвижении товаров и производстве (оказании) услуг.
30. Теоретические основы логистического менеджмента. 
31. Проектирование, формирование и оптимизация логистических систем реализации продукции и услуг. 
32. Зоны потенциального сбыта.
33. ​Цепи и участники поставок.
34. Процесс проектирования логистических систем обеспечения предприятия ресурсами. 
35. Качества обеспечения. Потребности предприятия в ресурсах. 
36. Методы закупок ресурсов.  
37. Логистический менеджмент: движение ресурсов. Управление складским хозяйством.
38. Логистический менеджмент: движение ресурсов. Управление запасами. потоками услуг (сервисом).
39. Логистический менеджмент: движение ресурсов. Управление потоками услуг (сервисом).
40. Логистический менеджмент коммерческого предприятия. 

41. Управление продуктом. 

42. Управление отношениями с потребителем.  

Промежуточная аттестация

2.2. Комплект экзаменационных билетов для проведения промежуточной

Аттестации
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 1

1. Содержание и задачи дисциплины «Продвижения товаров и услуг». 

2. Интернет – как виртуальный рынок сбыта товаров и услуг. 
3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения крупяных товаров.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 2

1. Связь качества продвижения товаров и услуг и результатов коммерческой деятельности фирмы, ее успешности, конкурентоспособности. 

2. Выставка – один из методов продвижения товаров. 
3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения мучных кондитерских товаров.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 3

1. Особенности продвижения товаров и услуг в организации потребительской кооперации.

2. Закупочная деятельность фирмы

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения замороженных товаров.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 4

1. Классификация и характеристика основных групп потребительских товаров и услуг. 

2. Товарные запасы фирмы

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения пряностей.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 5

1. Общая характеристика продовольственных и непродовольственных товаров. 
2. Управление ассортиментом товаров и услуг.

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения свежей рыбы.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 6

1. Состояние и перспективы развития рынка основных групп товаров и услуг.
2. Правила транспортирования и складирования товара. 
3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения соленых рыбных товаров.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 7

1. Современные подходы к формированию рынка.
2. Комплектование и сортировка товаров для розничных предприятий.

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения хлебобулочных изделий.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 8

1. Характеристика свойств отдельных видов товаров растительного происхождения (зерномучные, плодоовощные, кондитерские). Состав, свойства, условия, режимы хранения и транспортирования. 

2. Роль соблюдения условий и режимов перевозок и хранения товаров в продвижении товаров и производстве (оказании) услуг.

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения макаронных изделий.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 9

1. Характеристика свойств отдельных видов товаров животного происхождения (молочные, мясные, рыбные). Состав, свойства, условия, режимы хранения и транспортирования. 

2. Теоретические основы логистического менеджмента. 

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения карамельных товаров.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 10

1. Характеристика свойств отдельных видов непродовольственных товаров (строительные). Состав, свойства особенности транспортирования. 

2. Проектирование, формирование и оптимизация логистических систем реализации продукции и услуг. 

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения овощных консервов.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 11

1. Характеристика свойств отдельных видов непродовольственных товаров (одежно-обувные). Состав, строение, условия, режимы хранения и транспортирования. 

2. Зоны потенциального сбыта.

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения строительных товаров из дерева.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 12

1. Характеристика свойств отдельных видов непродовольственных товаров (парфюмерно-косметические). Состав, свойства, условия, режимы хранения и транспортирования. 

2. Цепи и участники поставок
3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения обувных товаров.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 13

1. Характеристика потребительских свойств изделий из пластмасс.

2. Процесс проектирования логистических систем обеспечения предприятия ресурсами. 

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения товаров из пластмасс.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 14

1. Виды упаковки, влияние на процесс продвижения товаров и услуг.

2. Качества обеспечения. Потребности предприятия в ресурсах. 

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения керамической посуды.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 15

1. Информационное обеспечение товаров и услуг. Маркировка товаров 

2. Методы закупок ресурсов.  

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения тканей.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 16

1. Подтверждение соответствия как необходимость появления товаров и услуг на рынке. Формы подтверждения соответствия, особенности применения. 

2. Логистический менеджмент: движение ресурсов. Управление складским хозяйством.

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения пушно-меховых товаров.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет №17 

1. Особенности подтверждения соответствия отдельных групп товаров и услуг. 

2. Логистический менеджмент: движение ресурсов. Управление запасами. потоками услуг (сервисом).

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения товаров из стекла.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 18

1. Роль квалификации и профессионализма персонала в продвижении товаров и услуг.
2. Логистический менеджмент: движение ресурсов. Управление потоками услуг (сервисом).

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения швейных товаров.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 19

1. Характеристика средств и методов продвижения. Стратегия продвижения товаров и услуг в рекламе.

2. Логистический менеджмент коммерческого предприятия.
3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения бытовых электротоваров.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 20

1. Реклама – технология продвижения товара и услуг. Рекламная политика и рекламная концепция. Виды рекламы, их особенности.

2. Управление продуктом. 

3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения мебельных товаров.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
Дисциплина «Продвижение товаров и услуг»
Экзаменационный билет № 21
1. Персональные продажи; задачи, принципы и функции. Современные проблемы в продажах и особенности их осуществления на Российском рынке, успех персональных продаж. 
2. Управление отношениями с потребителем.  
3. Определите и объясните наиболее рациональный метод продвижения цветов.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Поволжский кооперативный институт (филиал)

ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ТЕКУЩЕЙ АТТЕСТАЦИИ

продвижение товаров и услуг
Направление подготовки: 43.03.01«Сервис»

Направленность «Сервис в торговле»
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2. Материалы для проведения текущей аттестации

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)

Комплект заданий для проведения текущей аттестации 

(в форме тестирования)

по дисциплине «Продвижение товаров и услуг»
Вариант №1
1. Рыночная ниша - это стратегия конкуренции, основанная на ...

1. дифференциации продуктов;
2. внедрении новшеств;
3. немедленном реагировании на спрос;
4. сегментации рынка.

^ 2. Демографическая среда представляет интерес для маркетологов, поскольку она ...

1. способствует формированию и восприятию ценностей, вкусов и норм поведения общества;
2. даёт информацию о людях, из которых состоят рынки;
3. влияет на покупательскую способность потребителей и структуру потребления;
4. ограничивает деятельность компаний и отдельных лиц в данном обществе.

^ 3. Мотивация, мнения и взгляды относятся к группе ... факторов, влияющих на поведение потребителя.

1. психологических;
2. культурных;
3. социальных;
4. экономических.

4. Способ решения проблемы или основная выгода, ради которой потребитель совершает покупку - товар ...

1. в реальном исполнении;
2. по замыслу;
3. с подкреплением;
4. расширенный.

5. Сегментирование на основе разделения рынка на потребительские группы по признаку принадлежности к определённому социальному классу, стилю жизни или личностным характеристикам производится по ... принципу.

1. географическому;
2. демографическому;
3. психографическому;
4. поведенческому.

^ 6. Вопрос, в котором содержатся все варианты ответов, называется ... вопрос

1. ассоциативный;
2. закрытый;
3. шкальный;
4. оценочный.

^ 7. Концепция товара - это ...

1. описание коммерческих идей товара;
2. обобщённое описание конструкционных параметров товара;
3. визуальное изображение вариантов товара;
4. прототип с описанием вариантов изготовления товара.

^ 8. В условиях неэластичного спроса и невысокой вероятности появления конкурентов используется стратегия:

1. захвата рынка;
2. единой шкалы цен;
3. «снятия сливок»;
4. ценовой дискриминации.

^ 9. Реклама, применяемая для сообщения потребителям о новом товаре или о новой особенности товара и формирования первичного спроса - ... реклама.

1. убеждающая;
2. сравнительная;
3. напоминающая;
4. информативная.

^ 10. Ремаркетинг связан с ... спросом.

1. снижающимся;
2. негативным;
3. иррациональным;
4. чрезмерным.


11. Основу для позиционирования продукта составляют факторы ...

1. покупательского поведения потребителей;
2. восприятие продуктов потребителями;
3. поведения потребителей после покупки;
4. намерения потребителей совершить покупку.

12. Компания, производящая автомобили, принимает решение продлить период гарантийного обслуживания до трёх лет с целью увеличить продажи. Данное решение относится к политике ...

1. продуктовой;
2. ценообразования;
3. стимулирования;
4 распределения.

^ 13. Услуга относится к элементу комплекса маркетинга - ...

1. цена;
2. продукт;
3. продвижение;
4. распределение.

14. Потребитель проходит все этапы процесса принятия решения о покупке:

1. всегда;
2. только при покупке услуг;
3. при покупке продукта в новом месте;
4. при покупке нового для него продукта.

^ 15. Субкультура - это группа людей ...

1. имеющих приблизительно одинаковые интересы;
2. придерживающихся определенных ценностей;
3. характеризующаяся определенным стилем жизни;
4. поддерживающая определенные течения в музыке, одежде, живописи и т. д.

^ 16. Человек, первым предлагающий купить определённый товар или услугу ...

1. инициатор;
2. влиятельное лицо;
3. покупатель;
4. пользователь.

^ 17. Рынок товаров потребительского назначения состоит из ...

1. компаний, приобретающих товары для их последующей реализации потребителям;
2. людей, приобретающих товары для продажи;
3. покупателей, приобретающих товары для личного потребления;
4. отдельных лиц, приобретающих промышленные товары.

^ 18. Марочный знак - это ...

1. часть фирменного стиля или марки, которую можно определить, но нельзя произнести;
2. часть марки, которую можно произнести вслух;
3. проставление рядом с товарным знаком указания на то, что применяемое обозначение является товарным знаком, зарегистрированным в РФ;
4. зарегистрированное в установленном порядке обозначение, присвоенное товару для его отличия от других товаров, и указание в нём производителя.

^ 19. Характеристика, определяющая процесс одновременного предоставления и потребления услуги - ...

1. неосязаемость;
2. непостоянство качества;
3. неотделимость;
4. недолговечность.

^ 20. Количество выпускаемых компанией ассортиментных групп товаров называется ... товарной номенклатуры.

1. длиной;
2. широтой;
3. глубиной;
4. высотой.

^ 21. Цена, по которой товар поставляется крупными партиями:

1. базисная;
2. фактурная;
3. договорная;
4. оптовая.

22. Реклама, применяемая для того, чтобы не дать потребителям забыть о товаре - ... реклама.

1. информативная;
2. убеждающая;
3. напоминающая;
4. укрепляющая.


^ 23. В отношении маркетинга услуг существует дополнительный пятый элемент комплекса маркетинга (пятое «Р») - это ...

1. презентация;
2. позиционирование;
3. личные продажи;
4. персонал.

24. Компания производит и продаёт один тип одноразовых бритвенных станков по единой цене. Реклама компании однотипна и предназначена для рынка в целом. В своей деятельности компания ориентируется на ...

1. стратегию массового охвата рынка;
2. маркетинговую концепцию;
3. сегментацию рынка;
4. стратегию концентрации.

^ 25. Спрос на товары промышленного назначения, который в конечном счете зависит спроса на потребительские товары называется:

1. скрытый;
2. полноценный;
3. производный;
4. нерегулярный.

^ 26. Психографические факторы личности относятся к группе факторов:

1. личностных;
2. культурных;
3. социальных;
4. психологических.

^ 27. Для достижения лучшей взаимоувязки спроса и предложения на предприятиях сферы услуг в пиковые периоды используют стратегии ...

1. демаркетинга;
2. ремаркетинга;
3. конверсионного маркетинга;
4. синхромаркетинга.

^ 28. Глубина товарной номенклатуры - это ...

1. совокупность всех ассортиментных групп товаров;
2. степень разнообразия товаров разных ассортиментных групп;
3. количество вариантов исполнения каждого товара (марки) в рамках ассортиментной группы;
4. длина параметрического ряда товаров.

^ 29. Главная цель деятельности компании при столкновении с проблемами перепроизводства, острой конкуренции или изменения потребительских вкусов:

1. максимизация текущей прибыли;
2. выживание;
3. максимизация доли рынка;
4. качественное преобладание на рынке.

^ 30. Цена, используемая для определения сорта или качества товаров/услуг, на переговорах между покупателем и продавцом:

1. базисная;
2. оптовая;
3. договорная;
4. розничная.

Вариант №2
1. Выберите один из четырех вариантов ответов: маргарин производят в основном из:

1. коровьего масла;
2. растительных масел;
3. говяжьего жира;
4. сборного животного жира.

^ 2. Сырье для производства сахара - песка:

1. картофель;
2. топинамбур;
3. сахарная свекла;
4. батат.

3. В какой среде жиры не растворяются:

1. бензин; 
2. кислота;
3. вода;
4. хлороформ.

^ 4. Какой витамин называют аскорбиновой кислотой:

1. РР;
2. D;
3. С;
4. Н.

5. Назовите бумагу для выполнения чертежных работ:

1. писчая;
2. тетрадная;
3. ватман;
4. нотная.

6. Бренди – это

1. коньяк;
2. вид водки;
3. крепкое вино;
4. виски.

^ 7. Крема и лосьоны – это 

1. парфюмерные товары;
2. косметические товары;
3. декоративная косметика;
4. средства ароматизации.

8. Какой из напитков относится к слабоалкогольным:

1. минеральная вода;
2. сок;
3. пиво;
4. водка.

^ 9. Какой тонизирующий компонент содержит кофе?

1. теобромин;
2. пиперин;
3. кофеин;
4. никотин.

10. Какой вид спирта разрешается использовать для приготовления алкогольных напитков?

1. гидролизный;
2. синтетический;
3. пищевой;
4. метиловый.

11. Нетто – это 

1. масса товара с тарой;
2. масса товара без тары;
3. масса тары;
4. масса группой упаковки нескольких единиц товара.

^ 12. Выберите один из четырех вариантов ответов: какие из перечисленных деталей относят к деталям верха обуви?

1. носок; 
2 подошва; 
3 каблук;
4 набойка.

^ 13. Как называют набор товаров, формируемый по определенным признакам и удовлетворяющий разнообразные, аналогичные и индивидуальные потребности?

1. перечень; 
2. ассортимент; 
3. сортамент;
4 номенклатура.

^ 14. Какой продукт является кисломолочным?

1. масло;
2. кефир;
3. мороженное;
4. сыр.

15. Какой шоколад называют пористым?

1. с повышенным содержанием какао – массы и меньшим сахара; 
2. с мелкопористой структурой;
3. большое содержание какао-продуктов и тонким измельчением частиц; 
4. без использования какао-порошка.

^ 16. Какой овощ относится к семейству капустных?

1. томат;
2. спаржа;
3. кольраби;
4. огурец.

17. Какой из показателей характеризует гигиенические свойства тканей?

1. сминаемость; 
2. осыпаемость; 
3. гигроскопичность; 
4. теплопроводность.

^ 18. Что такое стерилизация?

1. обработка продукции инфракрасными лучами;
2. обработка продукции при температуре выше 1000 С;
3. обработка продукции при температуре ниже 1000 С;
4. замораживание продукции.


^ 19. Какой напиток получают из сахарного тростника:

1. коньяк; 
2. ром; 
3. ликеры; 
4. бальзамы.

20. В каких условиях хлеб быстро плесневеет?

1. при пониженной температуре;
2. при повышенной температуре;
3. при пониженной влажности;
4. при повышенной влажности.

^ 21. К какому виду крупы относится манная крупа?

1. крупа из риса; 
2. крупа из ячменя; 
3. крупа из пшеницы; 
4. крупа из бобовых.

22. Назовите признаки бомбажа консервов:

1. вмятина крышки; 
2. вздутие крышки и дна банки;
3. негерметичность банки; 
4. ржавление банки.

^ 23. Выберите один из четырех вариантов ответов: какой орех имеет продолговатую, сжатую с боков форму?

1. фундук;
2. миндаль;
3. грецкий;
4. кедровый.

^ 24. Какой дефект возникает при хранении сахара?

1. комкование;
2. плесневение;
3. прогоркание;
4. окисление.

25. Назовите родину культурного чайного растения?

1. Бразилия;
2. Китай;
3. Эфиопия;
4. Англия.

^ 26. Какие продукты получены из картофеля?

1. сахар;
2. мука;
3. крахмал;
4. сироп;

26. Какой вкус у айвы?

1. сладкий;
2. горьковатый;
3. вяжущий;
4. терпкий.

^ 27. Какой из перечисленных напитков относят к безалкогольным?

1. водка;
2. шампанское;
3. сок;
4. пиво.

28. Назовите из перечисленных пряностей, что относят к листовым?

1. мускатный орех;
2. корица;
3. лавровый лист;
4. перец.


^ 29. Какой постилочный материал для мягкой мебели является материалом животного происхождения?

1. поролон;
2. ватин;
3. конский волос;
4. латексная губка.

30. Сыр, созревающий при участии плесени (зеленая плесень внутри) – это…

1. рокфор;
2. камамбер;
3. сулугуни;
4. чеддер.

Вариант №3

^ 1. Жизненный цикл товара – это:

1. характеристика товара, выражающая его выгодные отличия от товара – конкурента;
2. результат взаимодействия условий, определяющих соотношение спроса и предложения на рынке;
3. постоянный процесс наблюдения за ситуацией на рынке;
4. время с момента первоначального появления товара на рынке до прекращения его реализации на данном рынке.

^ 2. Кто из ниже перечисленных субъектов не относиться к классу посредников:

1. агент;
2. брокер;
3. дилер;
4. аудитор.

3. Товар, перемещаемый через таможенную границу и вывозимый с российской территории, считается:

1. импортным;
2. транзитным;
3.экспортным;
4. контрабандным.

^ 4. Понятие «оптовый товарооборот» означает продажу товаров:

1. крупными партиями;
2. торговым предприятиям;
3. торговым предприятиям или оптовым посредникам для последующей перепродажи или переработки;
4. нет правильного ответа.

^ 5. Транзитная форма оптовой продажи товаров осуществляется:

1. от поставщика – изготовителя;
2. непосредственно в магазины;
3. поставщиком без завоза товаров на свои склады;
4. нет правильного ответа.

^ 6. В магазине при четко запланированной покупке покупатель проходит следующие этапы принятия решения…

1. оценка товара, покупка товара;
2. осознание потребности, поиск информации;
3. выбор товара;
4. верны все варианты.

^ 7. Установление в определенном порядке конкретной номенклатуры товаров, образующих необходимую их совокупность для розничной торговли. Этот процесс называется:

1. выкладкой товаров на рабочем месте продавца;
2. приемкой товаров по количеству и качеству;
3. организацией розничной продажи;
4. формированием товарного ассортимента.


^ 8. Что означает совершить закупку сырья и материалов правильно:

1. в необходимом количестве, в нужное время, по выгодной цене, удовлетворительно надежного поставщика;
2. с учетом большого запаса;
3. со значительным опережением производства продукции из данного вида материала;
4. верны все варианты ответов.

^ 9. Конъюнктура рынка это:

1. сложившаяся на рынке экономическая ситуация, которая характеризует соотношение между спросом и предложением;
2. вероятный объем продаж предприятия на конкретном рынке за определенный период времени;
3. платежеспособный спрос потребителей;
4. верны все предыдущие варианты.

^ 10. Емкость товарного рынка это:

1. объем продаж, выраженный в процентах к общенациональному потенциалу;
2. потенциальный объем сбыта товара на рынке в течение определенного времени;
3. насыщенность рынка товарами и услугами;
4. все предыдущие ответы неверны.

11. Это экономически обоснованный документ, в котором описываются все основные аспекты предпринимательской деятельности, анализируются главные проблемы, с которыми может столкнуться предприниматель, и определяются основные способы решения этих проблем. Этот документ:

1. бизнес-план;
2. финансовый план;
3. план маркетинга;
4. план продаж.

^ 12. К основным коммерческим операциям, осуществляемым хозяйственными субъектами относятся:

1. транспортировка;
2. обмен, купля-продажа товаров и услуг;
3. ведение расчетов;
4. сбор и анализ информации о состоянии рынка.

^ 13. Рынок, где главным действующим лицом является продавец, т.е. спрос превышает предложение. Это - …

1. рынок продавца;
2. рынок покупателя;
3. рыночная ниша;
4. функциональная конкуренция.

^14. Отличие выставок от ярмарок:

1. демонстрация, показ, предоставление продукции, в т.ч. новых образцов, получение новой информации;
2. единовременное и массовое участие продавцов и покупателей;
3. предоставление изготовителям рекомендаций по вопросам расширения ассортимента, повышения качества товаров и продукции, упаковки, расфасовки и маркировки;
4. оказание услуг по предоставлению высококвалифицированных специалистов конкретной области, по конкретным проблемам.


Вариант №4
1. Какие сферы деятельности рассматривает логистика:

1. запасы и транспортировка продукции;
2. складирование и складская обработка;
3. информация, производство;
4. все ответы верны.

^ 2. Логистическая функция - это:

1. укрупненная группа логистических операций;
2. совокупность потоков;
3. совокупность логистических звеньев;
4. все ответы верны.

^ 3. Какую из перечисленных совокупностей действий называют логистической операцией:

1. складирование, транспортировка, погрузка;
2. снабжение, производство, сбыт;
3. определение должностных обязанностей;
4. верны ответы 1 и 2.

^ 4. Макрологистическая система - это: 

1. Система управления материальными потоками, охватывающая одно предприятие страны;
2. Крупная система управления экономическими потоками, охватывающая посреднические, торговые и транспортные организации и предприятия различных ведомств, а также инфраструктуру экономики отдельной страны или группы стран;
3. Система управления информационными потоками, охватывающая транспортные организации отдельной страны;
4. Все ответы верны.

^ 5. Логистическая система на микроуровне – это:

1. Отдельное подразделение предприятия;
2. Предприятие в целом;
3. Регион;
4. Верные ответы 1 и 2.
^ 6. Цели микрологистической системы:

1. Коммерческие;
2. Социальные;
3. Экологические;
4. Все ответы верны.

7. Что повлияло на развитие мезологистических систем:

1. Развитие глобальных информационных технологий;
2. Развитие производственных предприятий;
3. Расширение сети каналов распределения;
4. Все ответы верны.

^ 8. Коммерческая логистика охватывает следующие функциональные области бизнеса:

1. Производство, хранение;
2. Закупка, распределение;
3. Транспортировка, производство;
4. Все ответы верны.

^ 9. Производственная логистика рассматривает процесс движения материальных потоков: 

1. В сфере материального производства;
2. В сфере нематериального производства;
3. Верные ответы 1 и 2;
4. Все ответы верны.

^ 10. Организация распределительной логистики включает:

1. Организацию процесса сбыта готовой продукции с учетом принципов и методов логистики;
2. Организацию управления сбытом как совокупность логи​стических операций, логистических цепей и логистических систем;
3. Верные ответы 1 и 2;
4. Все ответы верны.

^ 12. Распределительная логистика используется:

1. в сфере производства;
2. в сфере обращения;
3. верны ответы 1 и 2;
4. в сфере хранения.

^ 13. К основным задачам распределительной логистики относят:

1. рационализацию параметров, структуры и продвижения материальных потоков;
2. заключение договоров с заказчиками на транспортировку продукции;
3. организацию системы снабжения на предприятии;
4. среди вышеперечисленных нет правильных ответов.

^ 14. Логистический канал это:

1. частично упорядоченное множество различных субъектов, осуществляющих доведение материального потока от продуцента до потребителя;
2. линейно упорядоченное множество субъектов, занимающихся продвижением материальных потоков;
3. тоже, что и логистическая цепь;
4. линейно упорядоченное множество субъектов, занимающихся хранением материальных ресурсов.

^ 15. Посредниками в логистических процессах могут быть:

1. снабженческо-сбытовые организации;
2. биржевые структуры и торговые дома;
3. трансформационные (распределительные) центры;
4. все ответы верные.

^ 16. Логистические каналы могут быть:

1. прямыми;
2. эшелонированными;
3. прямыми и эшелонированными;
4. все ответы верные.

17. Равномерность поставки – это:

1. соблюдение хозяйственными партнерами обязательств по поступлению товарных потоков равной мощности через равные промежутки времени;
2. это соблюдение временных и количественных параметров поставки, обусловленных контрактом;
3. соблюдение хозяйственными партнерами обязательств по поступлению информационных потоков равной мощности через равные промежутки времени;
4. все ответы верные.

^ 18. Из перечисленных ниже выберите ту, которая соответствует главной цели логистики снабжения:

1. удовлетворение потребностей предпринимательской деятельности в материальных ресурсах с максимально возможной экономической эффективностью и оптимальное их использование;
2. создание интегрированной эффективной системы регулирования и контроля материальных и информационных потоков, обеспечивающей высокое качество поставки продукции;
3. сокращение общепроизводственных затрат вследствие повышения уровня качества поставок, сокращения брака и отходов, уменьшения объемов запасов;
4. определение вида и количества продукции, закупаемой на различных рынках, а также времени закупки того или иного вида продукции.

^ 19. Брутто-потребность это:

1. потребность в готовых изделиях, узлах, деталях, предназначенных для продажи;
2. потребность производства во вспомогательных материалах и изнашивающемся инструменте, а также в оборудовании, которое используется для производственных процессов;
3. потребность в сырье и материалах на планируемый период без учета запасов на складе или в производстве;
4. потребность в сырье и материалах на планируемый период с учетом имеющихся запасов.

^ 20. Система планирования потребности должна обеспечить:

1. наличие сырья, материалов, комплектующих и узлов в необходимых количествах;
2. сокращение затрат, связанных с заказом и хранением запасов МР;
3. повышение эффективность календарного планирования и работы предприятия в условиях меняющейся конъюнктуры рынка;
4. все указанные условия.

^ 21. Какие из указанных показателей являются показателями качества выполнения заказов и обслуживания потребителей:

1. количество выполненных и аннулированных поставщиком заказов потребителей;
2. время обслуживания потребителя;
3. количество возвратов продукции поставщику;
4. все указанные показатели.

^ 22. Какие из перечисленных вопросов решаются в процессе выполнения заказа? 

1. что заказывать и в каком количестве?
2. куда требуется доставить заказанные материалы?
3. кто и каким образом контролирует выполнение заказа?
4. все указанные выше вопросы.

^ 23. К какой группе факторов, влияющих на величину запасов, относятся надежность и частота поставки:

1. факторы, связанные с условиями поставки;
2. факторы производства;
3. факторы потребления;
4. верные ответы 2. и 3.

^ 24. К капитальным затратам, связанным с созданием и поддержанием запасов, относятся:

1. затраты на оплату труда персонала, обслуживающего процессы хранения запасов;
2. основные затраты на закупку товаров или материальных ресурсов, которые несет предприятие;
3. издержки по приобретению и обслуживанию складского оборудования, подъемно-транспортных механизмов и средств механизации склада;
4. верные ответы 2 и 3

^ 25. Каботаж – это:

1. перевозка грузов морским путем между портами РФ;
2. противоправные действия перевозчиков;
3. логистическое обоснование перевозки сельхозпродуктов;
4. верные ответы 2 и 3.

^ 26. Показатель «Грузооборот» учитывает:

1. массу груза и расстояние транспортировки;
2. массу груза и его вес;
3. скорость доставки;
4. верные ответы 2 и 3.

^ 27. Лицензия на право осуществления перевозочной деятельности выдается:

1. транспортными логистическими центрами;
2. транспортно-экспедиционным Министерством;
3. органом государства;
4. верные ответы 2 и 3.

^ 28. Основными задачами складирования являются:

1. определение полезной площади склада, разработка стратегии и тактики оптимального использования полезной площади склада, оптимизация использования емкости склада;
2. оптимизация загрузки подъемно-транспортного оборудования, снижение коэффициента оборачиваемости склада, увеличение времени хранения продукции;
3. оптимизация разгрузки подъемно-транспортного оборудования, повышение коэффициента оборачиваемости склада, снижение времени хранения продукции;
4. верны ответы 1 и 2.

^ 29. Основные функции склада:

1. преобразование производственного ассортимента в потребительский;
2. складирование и хранение продукции;
3. контроль и поддержание требуемого уровня запасов продукции;
4. верны ответы 1, 2 и 3.

^ 30. Основные группы складских помещений:

1. помещения для хранения продукции, для комплектации заказов потребителей, подсобные, административные;
2. основного производственного назначения, вспомогательные, подсобно-технические, административно-бытовые;
3. закрытые, открытые, специализированные, общетоварные;
4. верные ответы 2 и 3.


Вариант № 5
1. Выберите правильный вариант из четырех предложенных ответов: современное определение термина «реклама»:

1. двигатель торговли;
2. любая форма представления и продвижения продукта;
3. платное, неличное, однонаправленное, опосредованное обращение, осуществляемое с целью увеличения сбыта или создания положительного отношения потребителя, с четко указанным источником финансирования;
4. процесс информирования.

^ 2. Имиджевая реклама – это

1. то же самое, что и корпоративная реклама;
2.средства и мероприятия, направленные на формирование положительного образа продукта и положительного отношения потребителя к продукту;
3. средство для быстрого увеличения объема продаж;
4. главное средство SP.

^ 3. Экономическими целями рекламы являются:

1. создание положительного имиджа;
2. увеличение сбыта продукции;
3. уклонение от уплаты налогов;
4. создание негативного имиджа конкурентов.

^ 4. Внеэкономическими целями рекламы являются:

1. влияние на общественное мнение;
2. увеличение доходов рекламодателя;
3. увеличение сбыта продукции;
4. увеличение прибыли предприятия.

^ 5. Основными участниками рекламного процесса являются:

1. рекламодатели;
2. контролирующие учреждения;
3. государственные органы;
4. поставщики.

^ 6. В классификацию рекламы по функциям и целям включается:

1.вечерняя реклама;
2. поддерживающая реклама;
3. локальная реклама;
4. товарная реклама.

^ 7. Неравномерное распространение рекламы на протяжении данного периода времени:

1. пульсация;
2. колебание;
3. последовательность;
4. тестирование.

^ 8. Положительными качествами газетной рекламы являются:

1. высокое качество воспроизведения;
2. оперативность;
3. низкая конкуренция рекламы, размещенной в газете, с другими рекламными объявлениями;
4. значительная аудитория вторичных читателей.

^ 9. Положительными качествами журнальной рекламы являются:

1. отсутствие рекламы конкурентов;
2. престижность;
3. оперативность;
4. низкая степень привлечения внимания.

^ 10. Положительными качествами телевизионной рекламы являются:

1. низкая стоимость одного контакта с потребителем;
2. высокая степень привлечения внимания;
3. избирательность;
4. отсутствие рекламы конкурентов.

^ 11. Положительными свойствами радиорекламы являются:

1. низкая стоимость одного рекламного контакта;
2. отсутствие рекламы конкурентов;
3. визуализация рекламных образов;
4. высокая степень привлечения внимания.

^ 12. Выберите правильный вариант из четырех предложенных ответов: Паблисити – это…

1. форма ПР (PR);
2. часть рекламы;
3. часть маркетинга;
4. часть SP.

^ 13. К жанрам рекламы в прессе относятся:

1. буклет;
2. объявление;
3. плакат;
4. брошюра.

14. К разновидностям печатно-полиграфической рекламы относятся:

1. статья;
2. проспект;
3. интервь;
4. заметка.

^ 15. Являются составляющими структуры рекламного объявления:

1. логотип;
2. резюме;
3. информационный блок;
4. модуль.

16. Являются жанрами телевизионной рекламы:

1. интервью;
2. панно;
3. билборд;
4. HoReCa.

^ 17. Комплекс рекламных мероприятий – это

1. рекламная кампания;
2. рекламная компания;
3. рекламная акция;
4. рекламный продукт.

^ 18. Разновидности товарного знака: 

1. слоган;
2. товарная марка;
3. бренд;
4. логотип.

19. Закон «О рекламе» накладывает ограничения на рекламу:

1. биоактивных добавок;
2. автомобилей;
3. оружия;
4. услуг медицинских учреждений.

^ 20. Возможно исследование:

1. экономической эффективности рекламы;
2. эвристической эффективности рекламы;
3. временной эффективности рекламы;
4. ни один из ответов не является правильным.

^ 21. К разновидностям печатно-полиграфической рекламы относятся

1. статья;
2. проспект;
3. интервью;
4. заметка.

22. Являются жанрами телевизионной рекламы

1. фокус-группа;
2. панно;
3. ролик;
4. проспект.


^ 22. Выберите правильный вариант из четырех предложенных ответов: в классификацию рекламы по объекту включается

1. товарная реклама;
2. телевизионная реклама;
3. кооперированная реклама;
4. креативная реклама.

^ 23. Величина, показывающая, сколько раз средний представитель целевой аудитории должен познакомиться с рекламным сообщением

1. широта охвата;
2. частота повторения;
3. сила воздействия;
4. качество усвоения.

^ 24. В классификацию выставок, ярмарок по направлению работы включаются

1. отраслевые;
2. проводимые в целях развития коммуникаций;
3. международные;
4. ежегодные.

^ 25. Разделы рекламного плана даются в такой последовательности

1. анализ ситуации, бюджет рекламной кампании, рекламная стратегия, цели рекламной кампании;
2. анализ ситуации, цели рекламной кампании, рекламная стратегия, бюджет;
3. бюджет, рекламная стратегия, цели рекламной кампании, анализ ситуации;
4. цели рекламной кампании, анализ ситуации, рекламная стратегия, бюджет.

^ 26. Разработка рекламной кампании начинается:

1. выбора средств распространения рекламы
2. анализа маркетинговой ситуации
3. разработки творческой рекламной стратегии
4. разработки рекламных продуктов

^ 27. По преследуемым целям рекламные кампании делятся на:

1. симплексные и комплексные;
2. вводящие, утверждающие, напоминающие;
3. одноканальные, многоканальные;
4. а, в.

^ 28. Комиссионные это:

1. процент от суммы, потраченной рекламодателем на производство рекламы;
2. процент от суммы, потраченной рекламодателем на размещение рекламы;
3. процент от дохода, потраченный рекламодателем на рекламу;
4. процент от прибыли, потраченный рекламодателем на рекламу.

^ 29. Медиабриф это… 

1. план производства телевизионной рекламы;
2. план размещения рекламы в печатных СМИ;
3. план размещения теле- и радиорекламы;
4. задание на размещение рекламы.

^ 30. Типы рекламных агентств по размеру:

1. универсальные рекламные агентства;
2. специализированные рекламные агентства;
3. международные сетевые;
4. баинговые рекламные агентства.
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