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1. ПАСПОРТПРОГРАММЫУЧЕБНОЙДИСЦИПЛИНЫ 

 

 МАРКЕТИНГ  
 

 

 Областьприменениярабочейпрограммы 

РабочаяпрограммаучебнойдисциплиныОП.14Маркетингявляетсячастьюосновнойпрофессиона

льнойобразовательнойпрограммывсоответствиисФГОССПО28.07.2014 

№832поспециальности(специальностям)38.02.01.Экономикаибухгалтерскийучет(поотраслям),

бухгалтер. 

 

 Местоучебнойдисциплинывструктуреосновнойпрофессиональнойобразователь
нойпрограммы:дисциплинавходитввариативнуючастьобщепрофессиональных 

дисциплинпрофессиональногоучебногоцикла(ОП.14). 

 

 Целиизадачиучебнойдисциплины–

требованиякрезультатамосвоенияучебнойдисциплины: 

 

Цельпреподаваниядисциплины–сформироватьуобучающихсясовременныепредставления 

о роли и месте маркетинга в предпринимательской деятельности; научитьстудентов 

увязывать анализ и принятие решений по управлению предприятием со 

всемизначительнымифакторамиипараметрамирынкаивнешнегоокружения;привитьстудент

ам стиль мышления, ориентированный на выявление и лучшее 

удовлетворениездоровыхпотребностейлюдейидолгосрочныхинтересовобщества;датьстуде

нтамнавыкимаркетинговогоанализаиобоснованиемаркетинговыхрешенийимероприятий. 

Задачи дисциплины: усвоение основных понятий в области маркетинга; ознакомление 

сэтапами развития маркетинга; усвоение концепций управления маркетингом; 

изучениесредыфункционированиямаркетинга;изученияорганизационныхформмаркетинга;

усвоение методов сбора и обработки маркетинговой информации; освоение 

сегментациирынкаипозиционированиятовара;изучениесодержаниямаркетинговойдеятельн

остипредприятия;разработкаивнедрениекомплексамаркетинга;изучениеметодовстимулиро

ванияпортебителей;приобретениеуменийинавыковиспользованиятеоретических знаний в 

практических ситуациях, а также формирования необходимых 

дляпрофессиональнойдеятельности компетенций. 

Врезультатеизученияобязательнойчастиучебногоциклаобучающийсядолжен: 

уметь: использовать основные категории маркетинга в практической 

деятельности;выявлятьсегментырынка;проводитьмаркетинговыеисследования,анализиров

атьихрезультатыиприниматьмаркетинговыерешения;проводитьопроспотребителей;опреде

лятьжизненныйциклтовараизадачимаркетинга;учитыватьособенностимаркетинга(поотрасл

ям);изучатьианализироватьфакторымаркетинговойсреды,приниматьмаркетинговыерешени

я;оцениватьповедениепокупателей. 

знать:концепциирыночнойэкономикииисториюразвитиямаркетинга;принципыифун

кциимаркетинга;сущностьстратегическогопланированиявмаркетинге;этапыжизненногоци

клапродукциисособенностямимаркетинга(поотраслям);методымаркетинговыхисследовани

й;факторымаркетинговойсреды;критерииипринципысегментирования,путипозиционирова

ниятоваранарынке;модельпокупательскогоповедения; стратегию разработки нового 

товара; природу и цели товародвижения, 

типыпосредников;ценовыестратегиииметодыценообразования;целиисредствамаркетингов

ойкоммуникации;основырекламной деятельности. 

В результате освоения дисциплины обучающийся должен обладать 

общимикомпетенциями,включающиевсебяспособность: 

ОК1.Пониматьсущностьисоциальнуюзначимостьсвоейбудущейпрофессии,проявлять 
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кнейустойчивыйинтерес. 

ОК2.Организовыватьсобственнуюдеятельность,выбиратьтиповыеметодыиспособывыполнени

япрофессиональныхзадач,оцениватьих эффективностьикачество. 

ОК3.Приниматьрешениявстандартныхинестандартныхситуацияхинестизанихответственность

. 

ОК4.Осуществлятьпоискииспользованиеинформации,необходимойдляэффективноговыполне

нияпрофессиональныхзадач,профессиональногоиличностногоразвития. 

ОК5.Владетьинформационнойкультурой,анализироватьиоцениватьинформациюсиспользован

иеминформационно -коммуникационныхтехнологий. 

ОК6.Работатьвколлективеи 

команде,эффективнообщатьсясколлегами,руководством,потребителями. 

ОК7.Братьнасебяответственностьзаработучленовкоманды(подчиненных),результатвыполнени

язаданий. 

ОК8.Самостоятельноопределятьзадачипрофессиональногоиличностногоразвития,заниматьсяс

амообразованием,осознаннопланироватьповышениеквалификации. 

ОК9.Ориентироватьсявусловияхчастойсменытехнологийвпрофессиональнойдеятельности. 

ПК1.1.Обрабатыватьпервичныебухгалтерскиедокументы. 

ПК 1.3. Проводить учет денежных средств, оформлять денежные и кассовые 

документы.ПК 2.1. Формировать бухгалтерские проводки

 по учету источников

 имуществаорганизациинаосноверабочегопланасчетов бухгалтерскогоучета. 

ПК2.2.Выполнятьпорученияруководствавсоставекомиссиипоинвентаризацииимуществавмест

ахегохранения. 

ПК 2.2. Проводить подготовку к инвентаризации и проверку

 действительногосоответствияфактическихданныхинвентаризации данным учета
1
. 

ПК2.3.Отражатьвбухгалтерскихпроводкахзачетисписаниенедостачиценностей(регулироватьи

нвентаризационныеразницы)порезультатаминвентаризации. 

ПК2.4.Проводитьпроцедурыинвентаризациифинансовыхобязательстворганизации 

ПК3.1.Формироватьбухгалтерскиепроводкипоначислениюиперечислениюналоговисбороввбю

джеты различныхуровней. 

ПК3.2.Оформлятьплатежныедокументыдляперечисленияналоговисбороввбюджет,контролиро

ватьихпрохождениепорасчетно-кассовымбанковскимоперациям. 

ПК3.3.Формироватьбухгалтерскиепроводкипоначислениюиперечислениюстраховыхвзносовв

о внебюджетныефонды. 

ПК3.4.Оформлятьплатежныедокументынаперечислениестраховыхвзносоввовнебюджетны

ефонды,контролироватьихпрохождениепорасчетно-кассовымбанковскимоперациям. 

ПК 4.1. Отражать нарастающим итогом на счетах бухгалтерского учета имущественное 

ифинансовое положение организации, определять результаты хозяйственной 

деятельностизаотчетный период. 

ПК 4.2. Составлять формы бухгалтерской отчетности в установленные 

законодательствомсроки. 

ПК 4.3. Составлять налоговые декларации по налогам и сборам в бюджет, 

налоговыедекларациипоЕдиному социальному налогу (далее-ЕСН
2
) иформы 

статистическойотчетностивустановленныезаконодательствомсроки. 
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ПК4.4.Проводитьконтрольианализинформацииобимуществеифинансовомположенииорганиза

ции, ееплатежеспособности и доходности. 

В результате освоения рабочей программы  обучающийся должен достичь следующих 

личностных результатов: 

ЛР 1 Осознающий себя гражданином и защитником великой страны. 

ЛР 2 Проявляющий активную гражданскую позицию, демонстрирующий приверженность 

принципам честности, порядочности, открытости, экономически активный и участвующий в 

студенческом и территориальном самоуправлении, в том числе на условиях добровольчества, 

продуктивно взаимодействующий и участвующий в деятельности общественных организаций. 

ЛР 3 Соблюдающий нормы правопорядка, следующий идеалам гражданского общества, 

обеспечения безопасности, прав и свобод граждан России. Лояльный к установкам и проявлениям 

представителей субкультур, отличающий их от групп с деструктивным и девиантным поведением. 

Демонстрирующий неприятие и предупреждающий социально опасное поведение окружающих. 

ЛР 4 Проявляющий и демонстрирующий уважение к людям труда, осознающий ценность 

собственного труда. Стремящийся к формированию в сетевой среде личностно и 

профессионального конструктивного «цифрового следа». 

ЛР 5 Демонстрирующий приверженность к родной культуре, исторической памяти на основе 

любви к Родине, родному народу, малой родине, принятию традиционных ценностей   

многонационального народа России. 

ЛР 6 Проявляющий уважение к людям старшего поколения и готовность к участию в 

социальной поддержке и волонтерских движениях.  

ЛР 7 Осознающий приоритетную ценность личности человека; уважающий собственную и 

чужую уникальность в различных ситуациях, во всех формах и видах деятельности.  

ЛР 8 Проявляющий и демонстрирующий уважение к представителям различных 

этнокультурных, социальных, конфессиональных и иных групп. Сопричастный к сохранению, 

преумножению и трансляции культурных традиций и ценностей многонационального российского 

государства. 

ЛР 9 Соблюдающий и пропагандирующий правила здорового и безопасного образа жизни, 

спорта; предупреждающий либо преодолевающий зависимости от алкоголя, табака, психоактивных 

веществ, азартных игр и т.д. Сохраняющий психологическую устойчивость в ситуативно сложных 

или стремительно меняющихся ситуациях. 

ЛР 10 Заботящийся о защите окружающей среды, собственной и чужой безопасности, в том 

числе цифровой. 

ЛР 11 Проявляющий уважение к эстетическим ценностям, обладающий основами 

эстетической культуры.  

ЛР 12 Принимающий семейные ценности, готовый к созданию семьи и воспитанию детей; 

демонстрирующий неприятие насилия в семье, ухода от родительской ответственности, отказа от 

отношений со своими детьми и их финансового содержания. 

ЛР 13 Демонстрирующий умение эффективно взаимодействовать в команде, вести диалог, в 

том числе с использованием средств коммуникации 

ЛР 14 Демонстрирующий навыки анализа и интерпретации информации из различных 

источников с учетом нормативно-правовых норм 

ЛР 15 Демонстрирующий готовность и способность к образованию, в том числе 

самообразованию, на протяжении всей жизни; сознательное отношение к 

непрерывномуобразованию как условию успешной профессиональной и общественной 

деятельности. 

 

1.4. Количество часов на освоение программы учебной дисциплины:Дляочной 

формыобучения: 

максимальной учебной нагрузки обучающегося35часа, в том числе:обязательной 

аудиторной учебной нагрузки обучающегося 33 часов. 
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СТРУКТУРА ИСОДЕРЖАНИЕУЧЕБНОЙДИСЦИПЛИНЫ 
 

2.1Объемучебнойдисциплиныивидыучебнойработы(очнаяформа) 

Видучебнойработы Объемчасов 

Максимальнаяучебнаянагрузка(всего) 35 

Обязательнаяаудиторнаяучебнаянагрузка(всего) 33 

втомчисле:  

Лекционныезанятия 22 

Практическиезанятия 11 

Самостоятельнаяработастудента(всего) 2 

Промежуточнаяаттестациявформезачета 
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2.2.ПримерныйтематическийпланисодержаниеучебнойдисциплиныМаркетинг 
 

 

Наименование
разделовитем 

Содержание учебного материала, лабораторные и практические 
работы,самостоятельнаяработа обучающихся 

Объем 
часово
чное 

Реализация 
компетенций 

1 2 4 3 

РАЗДЕЛ1.ОСНОВНЫЕТЕОРЕТИЧЕСКИЕАСПЕКТЫМАРКЕТИНГА 23   

 Содержаниеучебногоматериала:Понятие«маркетинга»,сущностьиистория  ОК1- 

 
Тема1.1. 

Сущность 
исодержани
е 

возникновения. Виды современного маркетинга в зависимости от 
ориентациимаркетинговой деятельности. Содержание и цели маркетинговой 
деятельности.Основныецели,задачиифункциимаркетинга.Субъектымаркетинга.Понятие 
marketing–mіх.Уровнимаркетинга 

2 
 

 

-ОК9 

маркетинга 

  Содержаниеучебного  материала:  Понятие,  элементы  и  классификация  ОК3; 

Тема1.2. 
Рынок, 

какэкономичес
кая 

основа 

рынков.Объектыдеятельностимаркетинганарынке:нужда,потребность,спрос. 
Классификация потребностей. Классификация потребителей по 
разнымпризнакам.Определениеспросаипотребностейкакосноваисследованиярынка.Типы 
маркетингавзависимостиот видаспроса 

2 
ОК4; 
ОК7; 
ОК9 

Практическоезанятие:Обсуждениедокладов.Опроспотеме. 2  
маркетинга 

 

Тема1.3.Кон
цепцииипри
нципы 

Содержаниеучебногоматериала:Эволюцияконцепциймаркетинга,иххарактеристика.Пр
инципысовременногомаркетинга.Этапыпроцессауправлениямаркетингомнапредприятии. 
 

2 

 

ОК3;ОК 
5;ОК 9. 

современного
маркетинга. 

Тема1.4. 
Маркетинговая
окружающая 

Содержание учебного материала: Основные факторы микросреды 
функционированияфирмы.Основныефакторымакросредыфункционированияфирмы.Осно
вныефакторымикросреды функционированияфирмы. 

2 
ОК3;ОК 
5;ОК 9. 

Практическоезанятие:Опроспотеме. 
 

2  
среда 
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Тема1.5. 
Сегментация
современного

рынка 

Содержаниеучебногоматериала:НеобходимостьсегментированиярынкаОбщийподходк
сегментированиюрынка.Основныепринципысегментированияпотребительскихрынков.О
сновныепринципы 
сегментирования рынков товаров промышленного назначения. Выбор 
целевыхсегментоврынка. Позиционированиетоваранарынке 
 

 
2 
 

ОК3; 
ОК7; 
ОК8; 
ОК9 

Самостоятельнаяработа:подготовкадокладов:Критериисегментациии 
выборцелевыхсегментоврынка. 
Исследованиеотдельногосегмента,расчетемкостиидолирынка. Факторы, влияющие на 
поведение покупателей. Этапыпроцессапринятия решения о покупке 

 
2 

 

Тема1.6. 
Маркетинговая
товарнаяполит

ика 

Содержаниеучебногоматериала:Сущностьтоварнойполитики.Чтотакоетовар?Товарнаяно
менклатураиассортименттоваров.Созданиеновоготовара 
и жизненный цикл товара. Товарный знак. Упаковка.
 Маркировка.Фирменныйстиль.Сервисвтоварнойполитикефирмы 
 

 
2 

 
 

ОК3; 
ОК7; 
ОК8; 
ОК9 

 
Тема1.7. 

Маркетинговая
ценоваяполити

ка 

Содержаниеучебногоматериала:РыночныеосновыценовойполитикиПостановка3адачцен

ообразованияи определение базового уровняцены. Особенности установления

 цены на товары производственногоназначения.Ценоваяполитикав

 торговле.Установлениеценынановые 

товары.Установлениеценыврамкахтоварногоассортимента.Управлениеценами.Контрактнаяцена

. 

 
 

2 

ОК3; 
ПК1.3; 
ПК3.-3.4 

Практическоезанятие:Опроспотеме. 3 

 

 

РАЗДЕЛ2.РАСПРЕДЕЛЕНИЕТОВАРОВ.СИСТЕМАТОВАРОДВИЖЕНИЯ.СТИМУЛИРОВАН
ИЕСБЫТА 

12  

 
Тема 

2.1.Системарасп
ределения 
вмаркетинге 

Содержание учебного материала: Структура системы распределения. 
Прямыеканалыраспределения.Косвенныеканалыраспределения.Управлениеканаламирас
пределения.Рыночныеструктуры,участвующиевреализацииполитикираспределения. 
Логистикапомогает решатьзадачи 

 

 
2 

 

ОК2; 
ОК3; 
ПК1.1 
ПК2.1 
ПК2.2 

          Тема2.2. 
Продвижението
варанарынок 

Содержаниеучебногоматериала:Понятиеизначениемаркетинговойполитикикоммуника
ций. Сущностьполитикипродвижения иеѐ значение 
вкомплексемаркетинга.Основныеэлементыкомплексамаркетинговыхкоммуникаций.Пон
ятиекомплексапродвиженияиегозадачи. 
Стимулированиесбыта. Методличныхпродаж. 
Связисобщественностью.Основырекламнойдеятельности. Реклама:цели, видыисредства. 

 
 

4 

ПК1.1 
ПК 1.3ПК2.1-

ПК2.4 
ПК4.2ПК4

.4 
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Практическоезанятие:Опроспотеме. 
 

2  

 
Тема2.3. 

Маркетинговые
исследования 

Содержаниеучебногоматериала:Понятие,значениеисущностьмаркетинговойинформац
ии.Методымаркетинговыхисследований.Характеристика основных этапов 
маркетингового исследования. Первичная ивторичная маркетинговая информация, 
внутренние и внешние источники, иххарактеристика. 

 
 

2 

ОК3; 
ПК1.1 
ПК1.3 
ПК2.1 
ПК4.2 
ПК4.4 

Практическоезанятие:Опроспотеме,контрольнаяработа(тесты) 2  

Всего:  35  
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3.УСЛОВИЯРЕАЛИЗАЦИИУЧЕБНОЙДИСЦИПЛИНЫ 

 

 Требования к минимальному материально-техническому 

обеспечениюРеализацияучебнойдисциплинытребуетналичияучебногокабинета;чит
альногозаласвыходомвинтернет. 

Оборудованиеучебногокабинета:стенды,рабочееместопреподавателя;посадочныеместапо 

количествуобучающихся; рабочая доска. 

техническиесредстваобучения:персональныйкомпьютер,проектор,экран(стационарныеили

переносные). 

 Требованиякпедагогическимкадрампореализациирабочейпрограммыпосп
ециальностидолжныобеспечиватьсяпедагогическимикадрами,имеющимивысшееобразование

,соответствующеепрофилюпреподаваемойдисциплины(модуля).Опытдеятельностиворганиза

цияхсоответствующейпрофессиональнойсферыявляетсяобязательнымдляпреподавателей,отв

ечающихзаосвоениеобучающимсяпрофессиональногоучебногоцикла.Преподавателиполуча

ютдополнительноепрофессиональное образование по программам повышения 

квалификации, в том числе вформестажировки впрофессиональных 

организацияхнереже1разав3 лет. 

 

 Требованиякучебно-методическойдокументацииподисциплине. 
Учебно-

методическаядокументацияподисциплинеМаркетингвключает:лекции;практические 

работы, тематику докладов (сообщений), тестовые задания по итогам 

курса,переченьвопросов ктекущемуконтролюи промежуточнойаттестации. 

 

 Требованиякобучениюстудентов-инвалидовистудентовсОВЗ. 

Приналичиивгруппестудентов-инвалидовистудентовсОВЗреализацияучебнойдисциплины 

осуществляется в соответствии с Положением «Об организации 

полученияобразованиястудентов-инвалидовистудентов сОВЗ вЧПОУ«СККИТ». 

 

 Информационноеобеспечениеобучения.Переченьрекомендуемыхучебныхизданий,И
нтернет-ресурсов, дополнительной литературы. 

 

Основныеисточники: 

1. АкуличИ.Л.Маркетинг[Электронныйресурс]:учебник/АкуличИ.Л.—

Электрон.текстовыеданные.—Минск:Вышэйшаяшкола,2023.—544c.—

Режимдоступа:http://www.iprbookshop.ru/35493.—ЭБС«IPRbooks». 

2. ДьяковаТ.М.Маркетинг[Электронныйресурс]:учебноепособие/ДьяковаТ.М.—Электрон. 

текстовые данные.— Саратов: Вузовское образование, 2019.— 162 c.— 

Режимдоступа:http://www.iprbookshop.ru/21548.— ЭБС«IPRbooks». 

3. КнышоваЕ.Н.Маркетинг.Учебноепособие/Е.Н.Кнышева.–М.:ИД«ФОРУМ»:ИНФРА-

М,2021.-282с. 

 

Дополнительныеисточники: 

1..ДробышеваЛ.А.Экономика,маркетинг,менеджмент(3-

еиздание)[Электронныйресурс]:учебноепособие/ДробышеваЛ.А.—

Электрон.текстовыеданные.—М.:Дашкови К, 2014.— 150 c.— Режим доступа: 

http://www.iprbookshop.ru/24845.— ЭБС «IPRbooks».2.Беляевский И.К. Маркетинговое

 исследование. Информация, анализ,  прогноз[Электронный  

ресурс]: учебноепособие/БеляевскийИ.К.—Электрон.текстовыеданные.— М.:

 Финансы и статистика, 2014.—  320 c.— Режим

 доступа:http://www.iprbookshop.ru/18814.—ЭБС«IPRbooks». 

3.ЧерченкоН.В.Основымаркетинга[Электронныйресурс]:ответынаэкзаменационныевопросы/
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ЧерченкоН.В.—Электрон.текстовыеданные.—Минск:ТетраСистемс, 
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Тетралит,2014.—112c.—Режимдоступа:http://www.iprbookshop.ru/28170.—ЭБС 

«IPRbooks». 

 

Интернет-ресурсы: 

1. Энциклопедиямаркетинга:http://marketing.spb.ru. 
2. Сайтгильдиимаркетологов:http://www.marketologi.ru. 

3. СайтРоссийскойассоциациимаркетинга:http://www.ram.ru. 

4. On-lineжурналпо маркетингу4p.ru: http://4p.ru. 

5. Административно-управленческийпортал:http://www.aup.ru. 

6. Федеральныйпортал«Российскоеобразование»-http://edu.ru 

7. Информационнаясистема«Единоеокнодоступакобразовательнымресурсам»-

http://window.edu.ru 

8. Единаяколлекцияцифровыхобразовательныхресурсов-http://shool-collection.edu.ru 

9. Федеральныйцентринформационно-образовательныхресурсов-http://fcior.edu.ru 

10. Электронныебиблиотечныесистемыиресурсы-http://tih.kubsu.ru/informatsionnie-

resurs/elektronnie-resursi-nd.html 

11. Система «Главбух»-http://1jur.ru 

 

Журналыисловари: 

1. Журнал 

Маркетингhttp://www.marketingandresearch.ru.2.Журнал 

Маркетинг: http //marketingmix.com.ua/-

3.Журналмаркетолог:http://www.marketolog.ru/- 

Глоссарий по маркетингу [Электронный ресурс]: учебное пособие для бакалавров/ 

О.А.Артемьева[идр.].—Электрон.текстовыеданные.—М.:Палеотип,2013.—336c.—

Режимдоступа: http://www.iprbookshop.ru/48671.html.—ЭБС«IPRbooks» 
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4.КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ 

УЧЕБНОЙДИСЦИПЛИНЫ 

 

Контрольиоценкарезультатовосвоениядисциплиныосуществляетсяпреподавателемв

процессепроведенияпрактическихзанятийилабораторныхработ,тестирования, а также 

выполнения обучающимися индивидуальных заданий, проектов,исследований. 

 

Результаты 

обучения(освоенныеумения,усвоенные
знания) 

Формы и методы контроля и 

оценкирезультатовобучения 

Врезультатеосвоенияучебнойдисциплины

Маркетингобучающийсядолжен: 

уметь: 

-

использоватьосновныекатегориимаркетин

га в практической 

деятельности;выявлятьсегментырынка;пр

оводитьмаркетинговые

 исследования,

анализировать их результаты и 

приниматьмаркетинговые решения; 

проводить 

опроспотребителей;определятьжизненный

циклтовараизадачимаркетинга;учитывать

особенностимаркетинга(поотраслям);изуч

атьианализироватьфакторы 

маркетинговой среды, 

приниматьмаркетинговыерешения;оценив

атьповедениепокупателей. 

Оценкарезультатовдеятельностистудентовпр

и выполнении и защите

 практическихработ,тестирований,подго

товкадокладов,внеаудиторнойсамостоятельно

йработыидругихвидовтекущегоконтроля.колл

ективная форма:фронтальный

 опрос,тестирование, 

индивидуальнаяформа:устныйопрос 

Врезультатеосвоенияучебнойдисциплины

Маркетингобучающийсядолжен: 

знать: 

концепциирыночнойэкономикииист

ориюразвитиямаркетинга;принципыифунк

циимаркетинга;сущностьстратегическогоп

ланированиявмаркетинге;этапыжизненног

оциклапродукциисособенностямимаркети

нга(поотраслям);методымаркетинговыхис

следований;факторымаркетинговойсреды;

критерииипринципысегментирования, 

пути позиционированиятовара на рынке; 

модель 

покупательскогоповедения;стратегиюразр

аботкиновоготовара; природу и цели 

товародвижения,типыпосредников;ценов

ыестратегиииметоды 

ценообразования;цели и 

средствамаркетинговойкоммуникации;осн

овы 
рекламнойдеятельности. 

Оценкарезультатовдеятельностистудентовпр

и выполнении и защите

 практическихработ,тестирований,подго

товкадокладов,внеаудиторнойсамостоятельно

йработыидругихвидовтекущегоконтроля.колл

ективная форма:фронтальный

 опрос,тестирование, 

индивидуальнаяформа:устныйопрос 
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ЛР 1 Осознающий себя гражданином и 

защитником великой страны. 
− проявление мировоззренческих установок на 

готовность молодых людей к работе на благо 

Отечества; 

ЛР 2 Проявляющий активную 

гражданскую позицию, демонстрирующий 

приверженность принципам честности, 

порядочности, открытости, экономически 

активный и участвующий в студенческом 

и территориальном самоуправлении, в том 

числе на условиях добровольчества, 

продуктивно взаимодействующий и 

участвующий в деятельности 

общественных организаций. 

− демонстрация навыков межличностного 

делового общения, социального имиджа; 

− отсутствие социальных конфликтов среди 

обучающихся, основанных на межнациональной, 

межрелигиозной почве;  

ЛР 3 Соблюдающий нормы правопорядка, 

следующий идеалам гражданского 

общества, обеспечения безопасности, прав 

и свобод граждан России. Лояльный к 

установкам и проявлениям представителей 

субкультур, отличающий их от групп с 

деструктивным и девиантным поведением. 

Демонстрирующий неприятие и 

предупреждающий социально опасное 

поведение окружающих. 

− проявление правовой активности и навыков 

правомерного поведения, уважения к Закону; 

− готовность к общению и взаимодействию с 

людьми самого разного статуса, этнической, 

религиозной принадлежности и в многообразных 

обстоятельствах; 

ЛР 4 Проявляющий и демонстрирующий 

уважение к людям труда, осознающий 

ценность собственного труда. 

Стремящийся к формированию в сетевой 

среде личностно и профессионального 

конструктивного «цифрового следа». 

− демонстрация интереса к будущей 

профессии;  

− положительная динамика в организации 

собственной учебной деятельности по 

результатам самооценки, самоанализа и 

коррекции ее результатов; 

− ответственность за результат учебной 

деятельности и подготовки к профессиональной 

деятельности;  

− проявление высокопрофессиональной 

трудовой активности; 
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ЛР 5 Демонстрирующий приверженность 

к родной культуре, исторической памяти 

на основе любви к Родине, родному 

народу, малой родине, принятию 

традиционных ценностей   

многонационального народа России. 

− соблюдение этических норм общения при 

взаимодействии с обучающимися, 

преподавателями, мастерами и руководителями 

практики;  

− проявление экономической и финансовой 

культуры, экономической грамотности, а также 

собственной адекватной позиции по отношению к 

социально-экономической действительности 

ЛР 6 Проявляющий уважение к людям 

старшего поколения и готовность к 

участию в социальной поддержке и 

волонтерских движениях.  

− готовность к общению и взаимодействию с 

людьми самого разного статуса, этнической, 

религиозной принадлежности и в многообразных 

обстоятельствах; 

ЛР 7 Осознающий приоритетную ценность 

личности человека; уважающий 

собственную и чужую уникальность в 

различных ситуациях, во всех формах и 

видах деятельности.  

− готовность к общению и взаимодействию с 

людьми самого разного статуса, этнической, 

религиозной принадлежности и в многообразных 

обстоятельствах; 

ЛР 8 Проявляющий и демонстрирующий 

уважение к представителям различных 

этнокультурных, социальных, 

конфессиональных и иных групп. 

Сопричастный к сохранению, 

преумножению и трансляции культурных 

традиций и ценностей 

многонационального российского 

государства. 

− готовность к общению и взаимодействию с 

людьми самого разного статуса, этнической, 

религиозной принадлежности и в многообразных 

обстоятельствах;  

− отсутствие социальных конфликтов среди 

обучающихся, основанных на межнациональной, 

межрелигиозной почве;  

− отсутствие фактов проявления идеологии 

терроризма и экстремизма среди обучающихся; 

ЛР 9 Соблюдающий и пропагандирующий 

правила здорового и безопасного образа 

жизни, спорта; предупреждающий либо 

преодолевающий зависимости от алкоголя, 

табака, психоактивных веществ, азартных 

игр и т.д. Сохраняющий психологическую 

устойчивость в ситуативно сложных или 

стремительно меняющихся ситуациях. 

− демонстрация навыков здорового образа 

жизни и высокий уровень культуры здоровья 

обучающихся; 

− умение противодействовать терроризму и 

экстремизму 
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ЛР 10 Заботящийся о защите окружающей 

среды, собственной и чужой безопасности, 

в том числе цифровой. 

− проявление экологической культуры, 

бережного отношения к родной земле, 

природным богатствам России и мира; 

− демонстрация умений и навыков разумного 

природопользования, нетерпимого отношения к 

действиям, приносящим вред экологии; 

ЛР 11 Проявляющий уважение к 

эстетическим ценностям, обладающий 

основами эстетической культуры.  

− проявление уважения к эстетическим 

ценностям, владение основами эстетической 

культуры 

ЛР 12 Принимающий семейные ценности, 

готовый к созданию семьи и воспитанию 

детей; демонстрирующий неприятие 

насилия в семье, ухода от родительской 

ответственности, отказа от отношений со 

своими детьми и их финансового 

содержания. 

− демонстрация принятиясемейных ценностей, 

готовность к созданию семьи и воспитанию 

детей; неприятие насилия в семье, ухода от 

родительской ответственности, отказа от 

отношений со своими детьми и их финансового 

содержания 

ЛР 13 Демонстрирующий умение 

эффективно взаимодействовать в команде, 

вести диалог, в том числе с 

использованием средств коммуникации 

− участие в конкурсах профессионального 

мастерства, олимпиадах по профессии, 

викторинах, в предметных неделях;  

− конструктивное взаимодействие в учебном 

коллективе/бригаде;  

− участие в исследовательской и проектной 

работе; 

ЛР 14 Демонстрирующий навыки анализа 

и интерпретации информации из 

различных источников с учетом 

нормативно-правовых норм 

− проявление культуры потребления 

информации, умений и навыков пользования 

компьютерной техникой, навыков отбора и 

критического анализа информации, умения 

ориентироваться в информационном 

пространстве; 
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ЛР 15 Демонстрирующий готовность и 

способность к образованию, в том числе 

самообразованию, на протяжении всей 

жизни; сознательное отношение к 

непрерывному образованию как условию 

успешной профессиональной и 

общественной деятельности. 

− участие в конкурсах профессионального 

мастерства, олимпиадах по профессии, 

викторинах, в предметных неделях;  

− конструктивное взаимодействие в учебном 

коллективе/бригаде;  

− участие в исследовательской и проектной 

работе; 

− оценка собственного продвижения, 

личностного развития;  

− участие в конкурсах профессионального 

мастерства и в командных проектах 
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ТРЕБОВАНИЯКРЕЗУЛЬТАТАМОСВОЕНИЯДИСЦИПЛИНЫ 

 

После освоения дисциплины Маркетинг студент должен
 обладатьследующимикомпетенциями: 

ОК 1. Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, 

проявлятькнейустойчивый интерес. 

ОК2.Организовыватьсобственнуюдеятельность,выбиратьтиповыеметодыиспособывыпол

ненияпрофессиональныхзадач,оцениватьихэффективностьикачество. 

ОК3.Приниматьрешениявстандартныхинестандартныхситуацияхинестизанихответствен

ность. 

ОК4.Осуществлятьпоискииспользованиеинформации,необходимойдляэффективноговып

олненияпрофессиональныхзадач,профессиональногоиличностногоразвития. 

ОК5.Владетьинформационнойкультурой,анализироватьиоцениватьинформациюсиспо

льзованиеминформационно-коммуникационныхтехнологий. 

ОК6.Работатьв 

коллективеикоманде,эффективнообщатьсясколлегами,руководством,потребителями. 

ОК7.Братьнасебяответственностьзаработучленовкоманды(подчиненных),результатвыпо

лнениязаданий. 

ОК8.Самостоятельноопределятьзадачипрофессиональногоиличностногоразвития,занима

тьсясамообразованием,осознаннопланироватьповышениеквалификации. 

ОК9.Ориентироватьсявусловияхчастойсменытехнологийвпрофессиональнойдеятельност

и. 

ПК1.1.Обрабатыватьпервичныебухгалтерскиедокументы. 

ПК 1.3. Проводить учет денежных средств, оформлять денежные и кассовые 

документы.ПК 2.1. Формировать бухгалтерские проводки

 по учету источников

 имуществаорганизациинаосноверабочегопланасчетовбухгалтерскогоучета. 

ПК2.2.Выполнятьпорученияруководствавсоставекомиссиипоинвентаризацииимущест

вавместахегохранения.
3
 

ПК 2.2. Проводить подготовку к инвентаризации и

 проверку действительногосоответствияфактическихданныхинвентаризации 

данным учета
4
. 

ПК2.3.Отражатьвбухгалтерскихпроводкахзачетисписаниенедостачиценностей(регули

роватьинвентаризационныеразницы)порезультатаминвентаризации. 

ПК2.4.Проводитьпроцедурыинвентаризациифинансовыхобязательстворганизации 

ПК3.1.Формироватьбухгалтерскиепроводкипоначислениюиперечислениюналоговисборо

ввбюджеты различныхуровней. 

ПК3.2.Оформлятьплатежныедокументыдляперечисленияналоговисбороввбюджет,контр

олироватьихпрохождениепорасчетно-кассовымбанковскимоперациям. 

ПК3.3.Формироватьбухгалтерскиепроводкипоначислениюиперечислениюстраховыхвзно

совво внебюджетныефонды. 

ПК3.4.Оформлятьплатежныедокументынаперечислениестраховыхвзносоввовнебюдж

етныефонды,контролироватьихпрохождениепорасчетно-кассовымбанковскимоперациям. 

ПК 4.1. Отражать нарастающим итогом на счетах бухгалтерского учета 

имущественное ифинансовое положение организации, определять результаты 

хозяйственной деятельностизаотчетный период. 

ПК 4.2. Составлять формы бухгалтерской отчетности в установленные 

законодательствомсроки. 

ПК 4.3. Составлять налоговые декларации по налогам и сборам в бюджет, 

налоговыедекларациипоЕдиному социальному налогу (далее-ЕСН
5
) иформы 

статистическойотчетностивустановленныезаконодательствомсроки. 

ПК4.4.Проводитьконтрольианализинформацииобимуществеифинансовомположении
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организации, ееплатежеспособности идоходности. 

Врезультатеизученияобязательнойчастиучебногоциклаобучающийсядолжен: 

уметь: использовать основные категории маркетинга в практической 

деятельности;выявлятьсегментырынка;проводитьмаркетинговыеисследования,анализироват

ьихрезультатыиприниматьмаркетинговыерешения;проводитьопроспотребителей;определять

жизненныйциклтовараизадачимаркетинга;учитыватьособенностимаркетинга(поотраслям);из

учатьианализироватьфакторымаркетинговойсреды,приниматьмаркетинговыерешения; 

оцениватьповедениепокупателей. 

знать: концепции рыночной экономики и историю развития маркетинга; 

принципыифункциимаркетинга;сущностьстратегическогопланированиявмаркетинге;этапыж

изненногоциклапродукциисособенностямимаркетинга(поотраслям);методымаркетинговыхи

сследований;факторымаркетинговойсреды;критерииипринципысегментирования,путипозиц

ионированиятоваранарынке;модельпокупательскогоповедения; стратегию разработки 

нового товара; природу и цели товародвижения, 

типыпосредников;ценовыестратегиииметодыценообразования;целиисредствамаркетинговой

коммуникации; основырекламной деятельности. 
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ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ 

ТЕКУЩЕГОКОНТРОЛЯУСПЕВАЕМОСТИ 

Матрицаучебныхзаданий 

№ Наименованиетемы Формулируемые
компетенции 

ВидКонтроль
ногозадания 

Раздел1.Основныетеоретические 
аспектымаркетинга 

  

1. Сущностьисодержаниемаркетинга ОК1-ОК9 Подготовкакопросу 

2. Рынок, как экономическая

 основамаркетинга 

ОК3;ОК 4; 

ОК7;ОК 9. 

Подготовка к 

опросу,доклад

ы 

3. Концепцииипринципысовременного 
маркетинга 

ОК3; ОК5; ОК9. Подготовкакопросу 

4. Маркетинговаяокружающаясреда ОК3; ОК5; ОК9. Подготовкакопросу 

5. Сегментациясовременногорынка ОК3;ОК7; 
ОК8;ОК9. 

Подготовкакопросу, 
доклады 

6. Маркетинговаятоварнаяполитика ОК3;ОК7; 

ОК8;ОК9. 

Подготовка к 

опросу,доклад

ы 

7. Маркетинговаяценоваяполитика ОК3; ПК1.3; 

ПК3.-3.4 

Подготовкакопросу 

Раздел 2. Распределение товаров. 

Систематовародвижения.Стимулировани
есбыта 

  

8. Системараспределениявмаркетинге ОК2; ОК3; ПК1.1 
ПК2.1ПК2.2 

Подготовкакопросу 

9. Продвижениетоваранарынок ПК1.1ПК1.3 
ПК2.1-ПК2.4 
ПК4.2ПК4.4 

Подготовкакопросу 

10. Маркетинговыеисследования ОК3; ПК1.1ПК1.3 

ПК2.1ПК4.2 

ПК4.4 

Подготовкакопросу,к

онтрольная 

работа(тесты) 

 

Раздел 1. Основные теоретические аспекты 

маркетингаТема1.1. Сущность исодержаниемаркетинга 
Видконтроля–опрос. 

 

Вопросыдляпроверкизнаний: 

1. Понятие«маркетинга»,сущностьиисториявозникновения. 

2. Видысовременногомаркетингавзависимостиоториентациимаркетинговойдеятельно

сти. 

3. Содержаниеицелимаркетинговойдеятельности. 

4. Основныецели,задачиифункциимаркетинга. 

5. Субъектымаркетинга. 

6. Понятиеmarketing–mіх. 
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7. Уровнимаркетинга. 
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Тема1.2.Рынок, как экономическая основа 
маркетингаВидконтроля – опрос, доклады. 

 

Вопросыдляпроверкизнаний: 

1. Понятие,элементыиклассификациярынков. 

2. Объектыдеятельностимаркетинганарынке:нужда,потребность,спрос.3.Опр

еделениепонятий, ихобщность,различия. 

4. Классификация потребностей: физиологические социальные,

 психические,интеллектуальныеи духовные; приоритетпотребностей. 

5. Краткаяхарактеристикаотдельныхвидовиразновидностейпотребностей.6.К

лассификацияпотребителей поразнымпризнакам. 

7.Основные направления изучения рынкаи факторы влиянияна спрос

 и8.предложение.Виды спроса, ихкраткаяхарактеристика. 

9.Маркетинговые мероприятия при разных видах 

спроса.10.Типымаркетингавзависимости отвидаспроса. 

Темыдокладов 

1. Теория мотивацииА.Маслоуи З. 

Фрейда.2.Развитиепотребностейчеловека. 

 

Тема1.3.Концепции ипринципы 

современногомаркетингаВидконтроля – опрос. 
Вопросыдляпроверкизнаний: 

1. Эволюцияконцепциймаркетинга,иххарактеристика. 

2. Принципысовременногомаркетинга. 

3. Этапыпроцессауправлениямаркетингомнапредприятии 

 

Тема1.4. 

МаркетинговаяокружающаясредаВидконтроля – опрос. 
Вопросыдляпроверкизнаний: 

1. Основныефакторымикросредыфункционированияфирмы. 

2. Основныефакторымакросредыфункционированияфирмы. 

3. Основныефакторымикросредыфункционированияфирмы. 

 

Тема1.5.СегментациясовременногорынкаВи
дконтроля – опрос, доклады 

 

Вопросыдляпроверкизнаний: 

1. Необходимостьсегментированиярынка. 

2. Общийподходксегментированиюрынка. 

3. Основныепринципысегментированияпотребительскихрынков. 

4. Основные принципы сегментирования рынков товаров

промышленногоназначения.Выбор целевыхсегментов рынка. 

5. Позиционированиетоваранарынке. 

Темыдокладов: 

1.Факторы, влияющие на поведение 

покупателей.2.Этапыпроцессапринятиярешенияо

покупке 

3. Критериисегментацииивыборцелевыхсегментоврынка. 

4. Исследованиеотдельногосегмента,расчетемкостиидолирынка. 
 

Тема 1.6. Маркетинговая товарная 

политикаВидконтроля– опрос, доклады. 
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Вопросыдляпроверкизнаний: 

1. Сущностьтоварнойполитики. 

2. Чтотакоетовар? 

3. Товарнаяноменклатураиассортименттоваров. 

4. Созданиеновоготовараижизненный циклтовара. 

5. Товарныйзнак. 

6. Упаковка. 

7. Маркировка. 

8. Фирменныйстиль. 

9. Сервисвтоварнойполитикефирмы 

Темыдокладов: 

1. Соотношениематериальнойинематериальнойсоставляющихвтоваре. 

ЗаконРФ"Отоварныхзнаках,знакахобслуживанияинаименованииместпроисхождени

ятоваров". 

2. Историязнаменитыхмировыхбрендов. 

3. Жизненныйциклтовара. 

4. ОпределениеэтаповЖЦТизадачмаркетинганаразличных  этапах. 

 
 

Тема1.7. Маркетинговая ценовая 

политикаВидконтроля – опрос. 
Вопросыдляпроверкизнаний: 

1. Рыночныеосновыценовойполитики 
2. Постановказадачценообразованияиопределениебазовогоуровняцены. 
3. Особенностиустановленияценынатоварыпроизводственногоназначения. 

4. Ценоваяполитикавторговле. 

5. Установлениеценынановыетовары. 

6. Установлениеценыврамкахтоварногоассортимента. 

7. Управлениеценами. 

8. Контрактнаяцена. 

 

Раздел2.Распределениетоваров.Систематовародвижения.Стимулированиесбыта 

 

Тема2.1.Система распределения 

вмаркетингеВидконтроля – опрос. 
Вопросыдляпроверкизнаний: 

1. Структурасистемыраспределения. 

2. Прямыеканалыраспределения. 

3. Косвенныеканалыраспределения. 

4. Управлениеканаламираспределения. 

5. Рыночныеструктуры,участвующиевреализацииполитикираспределения. 

6. Логистикапомогаетрешатьзадачи. 

 

Тема2.2. Продвижениетоварана 

рынокВидконтроля – опрос. 
Вопросыдляпроверкизнаний: 

1. Понятиеизначениемаркетинговойполитикикоммуникаций. 

2. Сущностьполитикипродвиженияиеѐзначениевкомплексемаркетинга. 

3. Основныеэлементыкомплексамаркетинговыхкоммуникаций. 

4. Понятиекомплексапродвиженияиегозадачи. 

5. Стимулированиесбыта. 

6. Методличныхпродаж. 

7. Связисобщественностью. 
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8. Основырекламнойдеятельности. 

9. Реклама:цели,видыисредства. 

 

Тема2.3. Маркетинговые 
исследованияВидконтроля –опрос, контрольнаяработа(тесты). 

 

Вопросыдляпроверкизнаний: 

1. Понятие,значениеисущностьмаркетинговойинформации. 

2. Методымаркетинговыхисследований. 

3. Характеристикаосновныхэтаповмаркетинговогоисследования. 

4. Первичнаяивторичнаямаркетинговаяинформация. 

5. Внутренниеивнешниеисточники,иххарактеристика. 

 

Заданиядлявыполненияконтрольнойработы(Очнаяформаобучения) 
 

Вариант 1. 

 

1. Понятие,сущность,принципымаркетинга.Исходныепонятиямаркетинга:потребность,жел

ание,спрос,рынок,продукт,товар, обмен,сделка.Функциимаркетинга 

2. Факторы маркетинговой микросреды. Факторы макросреды. Стратегии 

маркетинга3.Типымаркетингавзависимостиотсоотношенияспросаи предложения 

Тестовыезадания: 

1. Организация,ориентированнаянаинновационнуюдеятельность,вероятно,будетруководс

твоваться следующими основнымипринципами маркетинга… 

а)учетсуществующегоспроса; 

б)формирование потребностей 

рынкав)манипулирование реакцией 

потребителейг)активноеприспособлениекр

ынку 

 

2. Отличиепанельногоисследованияотпростогозаключаетсявтом,чтоонопроводится… 

а) по одной и той же теме, на той же выборке через четко определенные периоды 

времени;б)по однойи той жетеменаразныхвыборках; 

в) на одной и той же выборке по разным 

темам;г)наразных выборкахпоразнымтемам. 

 

3. Втеориимаркетингапонятию«бюджетмаркетинга»соответствуютследующиеопредел

ения… 

а)составнаячастьстратегическогопланаорганизации; 

б)документ, отражающий прогнозируемые величины спроса, доли рынка,

 ценконкурентов; 

в)составнаячасть(раздел)планамаркетингаорганизации; 

г)документ,отражающийплановыевеличиныдоходов,затратиприбылиорганизации. 

 

4. Спозициитеориимаркетингавлюбомканалесбытатоваровциркулируютследующиеизниж
еназванныхпотоков: 

а)пабликрилейшнз; 

б) физических 

продуктов;в)платежей; 

г)взаимныхпретензий. 

 

5. Развивающиймаркетингсвязан… 
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а)формированиемспросанатовар; 

б) незаинтересованностью 

потребителя;в)наличиемнегативногоспр

оса; 

г)совпадениемструктурыспросаипредложения. 

 

6. Целисегментациирынка… 

а)обеспечениеадресностиразрабатываемомутовару; 

б)самоутверждениепередруководством,таккаксегментацияотражаетмаркетинговыйподход; 

в)определениерыночнойдоли; 

г)измерениеивыборподходящегосегмента. 

 

7. Средствамистимулированияпотребителейявляются: 

а)снижение 

цен;б)премия 

дилеру;в)купоны

; 

г)отсрочкаоплатысчетов-фактур. 

 

8. Обычнопланированиерекламнойкампанииследуетначинатьс… 

а)выбирается субъектрекламы; 

б) устанавливается адресат 

рекламы;в) определяется объект 

рекламы;г)определяетсямотив 

рекламы; 

 

9. Маркетинг–это …(поФ.Котлеру) 

а)процесспланированияивоплощениязамысла,ценообразование,продвижениеиреализация 

идей, товаров и услуг посредством обмена, удовлетворяющих цели отдельныхлици 

организаций; 

б)комплексприемовиметодовпродвижениятоваров(услуг)крынку,созданиевысокоэффекти

вныхкоммуникационныхсистем,обеспечивающихвсвоемсистемномвзаимодействииприемл

емыедляразвития предприятияобъемы продаж; 

в) вид человеческой деятельности, направленной на удовлетворение нужд и 

потребностейлюдейпосредствомобмена; 

г)вид рыночной деятельности, при котором производители используют системный 

подходи программно-целевой метод решения хозяйственных проблем, а рынок, его 

требования 

ихарактерреакциипокупателейявляютсякритериямиэффективностидеятельности. 

 

10. Появлениенарынкетоварарыночнойновизныопределяетсяоднимизследующихфакторов
… 

созданиемтехнологическогопроектатовара 

деятельностьюоргановнадзоразакачествомтовара 

принятиемрешениянавыпускновоготовара,восновекотороголежатмаркетинговыеидеи, а 

также экономическая целесообразность и возможности современных 

технологийзатратаминаисследованияиразработкуновыхмоделейвсопоставлениисимеющим

исяресурсами 

 

11. На предприятии производится работа по изменению его организационной 

культуры,основныеценностикоторойпредлагаетсяувязатьсувеличениемвниманиякпотреб

ителям. Какие новые задачи в связи с этим могут появиться у служб 

управленияперсоналом(отдела кадров)… 
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а)повышениеквалификацииработниковслужбымаркетинга; 



32  

б)формированиевсознаниивсехработниковпредприятиямаркетинговогообразамышления; 

в)обучениеработниковпроизводственныхподразделениймаркетинговымприемамиметодамраб

оты; 

г)повышениеквалификацииработниковсбыта. 

 

Вариант 2 

 

1. Цена,стоимость,ихфункцииисущность.Классификацияцениособенностиихприменения. 

2. Концепции управления 

маркетингом.3.Процесс управления 

маркетингомТестовыезадания: 

1. Кведущимразработчикаммаркетинганеотносится: 
а) Питер 

Друккер;б) Майкл 

Мескон;в)Филипп 

Котлер;г)ТеодорЛе

вит. 

 

2. Впрактикемаркетингакабинетныеисследованияприменяютсядляследующихцелей… 

а)изучениесоциально-культурныхфакторов; 

б)анализдинамикиэкономическойконъюнктуры; 

в)сбортекущейинформацииореакциипотребителейнамероприятиякомплексамаркетинга; 

г)получениеновыхданныхпоисследуемойпроблеме. 

 

3. Фирма «Цептер» выпускает три основные группы товаров: косметика, 

медицинскиеприборыдлядома,посудаПриорганизацииотделамаркетингацелесообразнореа

лизовать подход… 

а)функционально-

рыночный;б)продуктовый; 

в)рыночный;а)функ

циональный. 

 

4. Подсегментомрынкавмаркетингепонимают… 

а)совокупность реальных потребителей товара фирмы, имеющих общие 

существенныепризнаки; 

б)группутоваров,имеющиходнотипныехарактеристики,созданныхнаосновеодинаковыхтех

нологийипредлагаемых конкурирующимифирмаминарынке; 

в) группу реальных и потенциальных потребителей, обладающих общими 

существеннымихарактеристикамипокупательского спроса,одинаково реагирующих на 

маркетинговыеусилиякомпании; 

г)совокупностьорганизаций,являющихсяпоставщикамитовароводнойтоварнойноменклату

рыилиодной ассортиментной группы; 

 

5. Втеориимаркетингаобщественныймаркетингкаквидмаркетинговойдеятельностинапра

вленна … 

а) увеличение доходов от общественной 

деятельности;б)увеличениедолицелевыхгруппобществ

енности; 

в)создание,формированиеиизменениеобщественногомнения; 

г)изменениеповеденияпредставителейцелевыхгруппобщественности. 
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6. Универмагпредлагаетпокупателямтрифасонамодныхдорогихблузок.Этотовары 

…. 

а) повседневного 

спросаб)особого спроса; 

в)пассивногоспроса; 

г)предварительноговыбора. 

 

7. Какиеизперечисленныхпризнаковсегментированияявляютсядемографическими… 

а) страна, провинция, муниципальный 

округ;б)социальный слой,образ жизни; 

в)использованиетовара; 

г)фазажизненногоцикласемьи,пол,возраст. 

 

8. Посредники, имеющие право действовать от имени производителя, называются 

…а)брокерами; 

б) мелкооптовыми 

поставщиками;в)оптовыми 

торговцами; 

г)агентамипроизводителя. 

 

9. Послевыборарекламныхсредствопределяетсяихоптимальныйнаборисоотношение,далее
… 

а)устанавливаетсяграфикрекламныхвыступлений; 

б) составляется смета расходов на рекламные 

мероприятия;в)составляется рекламноесообщение; 

г)определяетсярекламнаяэффективность. 

 

10. Впроцессерешениязадачреструктуризацииотечественноепредприятиерешилоприменя

тьмаркетинговыеконцепцииуправления.Естьлисмысладаптироватьихкспецифике 

российской действительности или можно внедрять без изменений, 

используязарубежныйопыт: 

а)зарубежныемаркетинговыеконцепцииужехорошоотработаныинетникакогосмыславихиз

менении; 

б) можно изменять, но можно применять и без 

изменений;в)изменения влюбомслучаенеобходимы 

г)еслизатратынаизменениябудутзначительными,тоихпроизводитьненужно. 

 

11. Начальноезвеноканалараспределения… 

а)магазин; 

б)потребитель;в)

производитель; 

г)крупнооптовоепредприятие. 

 
 

Вариант 3 

 

1. Методырасчетацен:затратные,рыночные,нормативно-параметрические. 

2. Сущность и содержание метода персональных продаж. Структура

 процессаперсональнойпродажи 

3. Общеепредставлениеопланированиимаркетинга.Классификацияплановмаркетинга 

Тестовыезадания: 

1. Подмаркетингомтрадиционнопонимается: 
а)методологияпредпринимательскойдеятельности; 



34  

б)разделэкономическойтеории; 

в)система управления 

предприятием;г)системарыночныхиссл

едований. 

 

2. Подсегментомрынкавмаркетингепонимают… 

а)совокупность реальных потребителей товара фирмы, имеющих общие 

существенныепризнаки; 

б)группутоваров,имеющиходнотипныехарактеристики,созданныхнаосновеодинаковыхтех

нологийипредлагаемых конкурирующимифирмаминарынке; 

в) группу реальных и потенциальных потребителей, обладающих общими 

существеннымихарактеристикамипокупательскогоспроса,одинаковореагирующихна 

маркетинговыеусилиякомпании; 

г)совокупностьорганизаций,являющихсяпоставщикамитовароводнойтоварнойноменклату

рыилиодной ассортиментной группы. 

 

3. Основными типами организации службы маркетинга на предприятии являются 

…а)товарная, рыночная,матричная; 

б)рыночная, функциональная, 

матричная;в)функциональная,товарная,ры

ночная;г)функциональная,товарная,матри

чная. 

 

4. Магазинскладбытовойхимиипредоставляетскидкиоптовикам,чтоявляетсяэлементом: 

а)пропаганды; 

б)стимулирования 

сбыта;в)личныхпродаж; 

г)рекламы. 

 

5. Производительжевательной резинки выделяет на рынке тригруппыпотребителей.Для 

первой группы – приверженцев чистых и здоровых зубов – предлагается 

жевательнаярезинка без сахара с добавлением комплекса биологически активных 

веществ. Для второйгруппы–желающихиметьсвежеедыхание–

выпускаетсяжевательнаярезинкасдобавлениемментола.Длятретьейгруппы–

предпочитающихприятныйвкусвыпускаетсяжевательнаярезинкасфруктовымидобавками

.Назовитеспособсегментирования… 

а)сегментированиепообразужизни; 

б) сегментирование по покупательским 

мотивам;в)психографическоесегментирование; 

г)макросегментирование. 

 

6. Этап планирования процесса личной продажи необходимо начинать 

…а)разработки логики продажи; 

б)выборастратегииличнойпродажи; 

в)принятия решений о способе отбора 

покупателей;г)информационной разведки. 

 

7. Маркетинговаяорганизационнаякультурапредприятияпредполагает… 

а)выдвижениенапервоеместопотребностейпроизводителей; 

б) направлениенаучно-исследовательскихиопытно-конструкторскихработнаанализнужди 

потребностей рынка, надействия конкурентов; 
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в)организацию максимально гибкого производственного процесса, способного 

быстрореагироватьнаизменениепотребностейпокупателей,действиеконкурентовидругихфа

ктороврынка; 

г)узкийассортиментпродукции. 

 

8. Чтоявляетсяканаломраспределения… 

а)частьтранспортногопутиперевозкигрузов 

б)маршрутперемещениятоваровотпроизводителякпотребителю 

в)совокупностьпроцедурпоотпускутоваровдлятранспортировкииразмещениянаскладеполу

чателя 

г)цепочкаторговыхпосредников,покоторойдвижетсятоварвнаправленииотпроизводителякпот

ребителя 

9. Логическая структура процесса изменения организационной культуры в 

направленииразвитиямаркетинговых(т.е.ориентированныхнапотребителя)ценностейпре

дполагаетвпервую очередь… 

а)определениебудущегосостоянияфирмы(т.е.тогообраза,ккоторомуследуетстремиться); 

б)осуществление диагностики настоящего состояния 

фирмы;в)формулированиецелиизменений; 

г)сборнеобходимойдлядиагностикиинформации. 

10. Мегасредапредприятия… 

а)включаетмезосреду; 

б)не поддается контролю со стороны 

предприятия;в)поддается контролюсостороны 

предприятия; 

г) отражает государственно-административные и экономические процессы в 

стране.11.Разовыепродажитоваразаграницухарактерныдля

 маркетинга:

а)экспортного; 

б)глобального; 

в)традиционного;г)

международного. 

 
 

Заданиядлявыполненияконтрольнойработы(заочнаяформаобучения) 
 

Вариант 

1.1.Схема организации маркетинговых 

исследований.2.Ценоваяполитика,стратегия 

итактика. 

3.Классификациятоваров,иххарактеристики. 

Тестовыезадания: 

1. Маркетинговаядеятельностьорганизации,связаннаясвыпускомновыхтоваров,включаетсл

едующиеосновныевиды работ … 

а)социально-культурную; 

б)научно-исследовательскую; 

в)производственно-

технологическую;г)аудиторную. 

 

2. Втеориимаркетинга«сегментрынка»-

этосовокупность,группапотребителей,характеризующаясяследующимиутверждениями … 

а)потребителисегментасущественноотличаютсяпотребованиямипредпочтениям; 

б)потребителинеоднородныипоразномуреагируютнамероприятиякомплексамаркетинга; 

в)потребителиоднородныиодинаковореагируютнапредлагаемыйпродукт; 
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г)потребителямнеобходимыспециальныемаркетинговыеподходыимероприятиякомплексамар

кетинга. 

 

3. Втеориимаркетингафункцияорганизациимаркетинганапредприятиивключает… 

а)распределение задач, прав и ответственности сотрудников подразделения 

маркетинга;б)формированиекомплексамаркетинга; 

в)построение и совершенствование организационной структуры 

маркетинга;г)анализорганизационной структурымаркетинга. 

 

4. Компания, которая следует стратегии индивидуальной торговой марки, изменила 

своюторговуюмаркушампунядлядетейнашампуньдлявзрослых.Кданнойситуациипримени

мтермин: 

а) насыщения товарного 

ассортимента;б)сокращениеассортимен

та; 

в) расширение товарного 

ассортимента;г)перепозционирования. 

 

5. Для фабрики кондитерских изделий ключевыми при проведении анализа внешней 

средыбудутвыступать факторы … 

а) экономические, политические, 

технологические;б) экологические, 

международные, 

экономические;в)экологические,политические,меж

дународные; 

г)социально-демографические,экономические,международные 

 

6. Чтоизприводимогониженеотноситсякинструментамкомплексапродвижения:а)сти

мулированиепродаж; 

б)связи с 

общественностью;в)персона

льнаяпродажа; 

7)местопродажи. 

 

7. Производитель применяет маркетинговую концепцию, 

если…а)ставитцель –удовлетворитьпотребностипокупателей; 

б)стремится учитывать потребности 

общества;в)продает то,что производит; 

г)планируетобъемпродажтоварана уровнеоптимальноймощности. 

 

8. Сущность понятия «концепция маркетинга» отражается в следующих 

утверждениях:а)интегрированнаяцелевая философия хозяйствования; 

б)планработорганизации; 

в)система методов воздействия на 

потребителей;г)системаосновных 

идей,общийзамысел. 

 

9. Системамаркетинга –это… 

а)маркетинговыйотдел(илибюро)предприятия; 

б)функциональныеобязанностиработниковотделамаркетинга; 

в)совокупностьопределеннымобразомвзаимосвязанныхэлементов,обеспечивающихвсвоем 

взаимодействиидостижениенамеченных целей; 

г)
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 методы,приемы,средстваипроцедурырешениязадачпоудовлетворениюнуждипотребнос

тейлюдей. 

 

10. Емкостьрынка… 

а)равнасуммевсехпотребностейнаселениявданномтоваре; 



38  

б)включаетвсебянеудовлетворенныйплатежеспособныйспросвданномтоваре;в)сос

тавляетобъемреализованногозаопределенныйпериодвременитовара; 

г)включаетвсебяудовлетворенныйплатежеспособныйспросвданномтоваре.11.Конкурентноеп

реимуществодостигаетсязасчет: 

а)диверсификации; 

б)улучшения качества 

товара;в)дифференциации; 

г)совершенствованиятовара. 

 
 

Вариант 2. 

1. Системамаркетинговойинформации.Методысборапервичныхданных. 

2. Подсистемавнутреннейотчетности.Подсистемавнешнейтекущеймаркетинговойинформа

ции 

3. Функции,основныенаправленияиинструментыдеятельностипабликрилейшнз.Товарнаяпр

опаганда, еезадачи и местовмаркетинговомпроцессе 

Тестовыезадания: 

2. Вмаркетингепонятие«уровнитовара»,согласнотрактовкеФ.Котлераотражает…а)кач

ествотовараи срок егослужбы; 

б)наличие нескольких упаковок для 

товара;в)конкурентоспособность товара; 

г)замысел,реальноеисполнениетовараиегоподкрепление. 

 

3. Припроведениимаркетинговогоанализавнутренниефакторыфирмыпомещаютсявквадрат

ы: 

а)«слабыестороны», 

«сильныестороны»;б)«возможности»,«угр

озы»; 

в)«слабыестороны»,«угрозы»; 

г)«сильныестороны»,«возможности». 

 

4. Укажитеполныйиправильныйпорядоквыполненияпроцедурпланирования… 

а)разработка(корректировка)миссиифирмы;формулированиеконкретныхцелей;определени

естратегийдостижениянамеченныхцелей;разработкапланаконкретныхдействий; 

б)разработка(корректировка)миссиифирмы;определениестратегическихнаправленийее 

развития; формулирование приоритетов и целей для успешной реализации 

намеченныхстратегий;разработкапланаконкретныхдействий»упорядочениемероприятийпл

анаконкретныхдействий во времени; 

в)разработка(корректировка)миссиифирмы;формулированиеконкретныхцелей;определени

естратегийдостижениянамеченныхцелей;разработкапланаконкретныхдействий; 

упорядочениемероприятийпланаконкретныхдействийвовремени; 

г)формулированиеясныхидостижимыхдляпредприятияцелейразвития;исходяизвозможног

овдостижениицелейформулированиемиссиифирмыиосновныхстратегическихнаправлений

ееразвития;разработкапланаконкретныхдействий;упорядочениемероприятийпланаконкрет

ных действийвовремени. 

 

5. Кфактораммикросредымаркетингаотносятся:а)

демографическиефакторы; 

б) политические 

факторы;в)экономические

факторы. 

 

6. Сущностьконцепциимаркетингазаключаетсяв: 
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а)подчиненияторговлиинтересампроизводства; 

б) ориентация на указания государственных 

органов;в)борьбесинфляцией; 

г)ориентациинатребованиярынка,т.е.нуждыпотребителя. 

 

7. Способностьпокупателейторговаться(поПортеру)… 

а)проявляется,когдапокупательдиктует 

условияпродавцу;б)характернадля 

рынкасвободнойконкуренции; 

в)характернадлярынкасовершеннойконкуренции; 

г)возникает,когдапокупательзатрудняетсянайтитовар-заменитель. 

 

8. Социальные факторы покупательского поведения 

…а)культура; 

б) экономическое 

положение;в)семья; 

г)ролиистатусы. 

 

9. Рынок является одним из основных рабочих понятий маркетинга. Выберите 

правильноеопределениерынка. Итак, рынок– это … 

а)сфераобмена; 

б) район, объединяющий продавцов и покупателей, насколько хорошо осведомлены 

оделахдругдругаинасколькоосторожнодействующих,чтосохраняетсяединаяценатоварадля 

всегорайона; 

в) воображаемое место, где встречаются продавцы и 

покупатели;г)это сфераобменатоваров иуслугнаденьги. 

 

10. Жизненныйциклтовара–это… 

а) период времени от начала до окончания выпуска и реализации 

товара;б)время реализациипартии однородноготовара; 

в)нормативныйсрокэксплуатациитовара; 

г)период времени, включающий маркетинговые исследования и

 технологическуюподготовкупо продукту. 

 

11. ПродажатоваровчерезИнтернет,когдасистемаформированиязаказовполностьюинтегрир

ованававтоматизированнуюсистемупредприятия,представляетсобой… 

а) информационный 

сайт;б) электронный 

магазин;в)портал; 

г)визитку. 
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ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ 

ПРОМЕЖУТОЧНОЙАТТЕСТАЦИИ 
 

Переченьвопросовкэкзамену 
 

1. Понятие«маркетинга»,сущностьиисториявозникновения. 

2. Видысовременногомаркетингавзависимостиоториентациимаркетинговойдеятельно

сти. 

3. Содержаниеицелимаркетинговойдеятельности. 

4. Основныецели,задачиифункциимаркетинга. 

5. Субъектымаркетинга. 

6. Понятиеmarketing–mіх. 

7. Уровнимаркетинга. 

8. Понятие,элементыиклассификациярынков. 

9. Объектыдеятельностимаркетинганарынке:нужда,потребность,спрос. 

10. Определениепонятий,их общность,различия. 

11. Классификация потребностей: физиологические социальные,

психические,интеллектуальныеи духовные; приоритетпотребностей. 

12. Краткаяхарактеристикаотдельныхвидовиразновидностейпотребностей. 

13. Классификацияпотребителейпоразнымпризнакам. 

14. Основные направления изучения рынкаи факторы влиянияна спрос

ипредложение. 

15. Видыспроса,ихкраткаяхарактеристика. 

16. Маркетинговыемероприятияприразныхвидахспроса. 

17. 10.Типымаркетингавзависимостиотвидаспроса. 

18. Основныефакторымикросредыфункционированияфирмы. 

19. Основныефакторымакросредыфункционированияфирмы. 

20. Основныефакторымикросредыфункционированияфирмы. 

21. Необходимостьсегментированиярынка. 

22. Общийподходксегментированиюрынка. 

23. Основныепринципысегментированияпотребительскихрынков. 

24. Основные принципы сегментирования рынков товаров

промышленногоназначения. 

25. Выборцелевыхсегментоврынка. 

26. Позиционированиетоваранарынке. 

27. Сущностьтоварнойполитики. 

28. Товарнаяноменклатураиассортименттоваров. 

29. Созданиеновоготовараижизненный циклтовара. 

30. Товарныйзнак. 

31. Упаковка.Маркировка. 

32. Фирменныйстиль. 
33. Сервисвтоварнойполитикефирмы 
34. Рыночныеосновыценовойполитики 
35. Постановказадачценообразованияиопределениебазовогоуровняцены. 

36. Особенностиустановленияценынатоварыпроизводственногоназначения. 

37. Ценоваяполитикавторговле. 

38. Установлениеценынановыетовары. 

39. Установлениеценыврамкахтоварногоассортимента. 

40. Управлениеценами. 

41. Контрактнаяцена. 

42. Структурасистемыраспределения. 

43. Прямыеканалыраспределения. 

44. Косвенныеканалыраспределения. 
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45. Управлениеканаламираспределения. 

46. Рыночныеструктуры,участвующиевреализацииполитикираспределения. 

47. Логистикапомогаетрешатьзадачи. 

48. Понятиеизначениемаркетинговойполитикикоммуникаций. 

49. Сущностьполитикипродвиженияиеѐзначениевкомплексемаркетинга. 

50. Основныеэлементыкомплексамаркетинговыхкоммуникаций. 

51. Понятиекомплексапродвиженияиегозадачи. 

52. Стимулированиесбыта. 

53. Методличныхпродаж. 

54. Связисобщественностью. 

55. Основырекламнойдеятельности. 

56. Реклама:цели,видыисредства. 

57. Понятие,значениеисущностьмаркетинговойинформации. 

58. Методымаркетинговыхисследований. 

59. Характеристикаосновныхэтаповмаркетинговогоисследования. 

60. Первичнаяивторичнаямаркетинговаяинформация. 

 

Переченьпрактическихзаданийкзачету 

 

Задача 1.Фирма "Надежда", специализирующаяся на производстве кафельной 

плиткипосле изучения рынка принимает решение об увеличении выпуска и объема 

продаж своейпродукции. Спланируйте объем продаж на следующий год, если известно, 

что выручка отреализации основной продукции в прошлом году составила 250,6 тыс. руб., 

а к концутекущегогодаонадостигнет 269,5 тыс. руб. 

Задача2.Фирма"Gutta"производит22различныхсортасоков,нектаровипрохладительных 

напитков. В ближайшее время фирма планирует начать производствосоков из моркови, 

клубники, а также намерена расширить производство 

прохладительныхнапитковвпластиковыхбутылках.Этоэнергетическиеиспортивныенапитк

и,газированные и негазированные фруктовые и цитрусовые напитки, минеральная вода в 

3-и5-галлоновыхбутылках. 

КаковаситуациявФирме"Gutta"сассортиментом? 

Задача3.Всвоейкоммуникационнойполитикефирма"Gutta"наибольшеевниманиеуделяет 

рекламе и работе с общественностью. Коммуникационная политика направлена,прежде 

всего, на: - формирование отношения к продукции фирмы как произведенной 

нанатуральномсырье,безвсякихдобавок.Основнойдевиз:"Соки"Гутта"безвсякихдобавок.Зд

оровоживешь!";-обеспечениепривязанностипотребителейкпродукциифирмы. 

Каковаситуациявфирмескоммуникационнойполитикой? 

Задача4.КонкурентныйпроизводительсоковвстранахБалтиифирма"Gutta"планируетк 2017 

г. завоевать 10 % рынка в странах СНГ, прежде всего в России и на Украине. 

Попрогнозам,кактолькофирма"Gutta"приступиткреализациисвоихперспективныхпроектов, 

обороты фирмы резко возрастут. Для этого, как считает руководство 

фирмы,естьвсенеобходимыепредпосылки. 

Какуюпозицию фирмезанятьнарынке? 

Задача5.Вреспубликеприсозданиичастныхпредприятийвуставахуказываютсяобласти 

предпринимательской деятельности, а после регистрации в Администрации 

этихпредприятийопределяется,чемконкретнобудетзаниматьсясозданнаяпредпринимательс

каяструктура.Такбылоинаэтотраз.Послерегистрациифирмы"Гранд"возниклапроблемаопре

деленияконкретныхнаправленийеедеятельности. 

Требуетсяопределить этапысозданиячастногопредприятиепоторговлеапельсинами. 
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Задача 6. Руководство фирмы "Гранд" считало, что основной целью на 

первоначальномэтапедеятельностидолжнобытьполучениемаксимальнойприбыли.Проведе

нныеисследования показали, что такую прибыль можно получить, если организовать 

торговлюпродовольственнымитоварами.Входеисследованиярынкаотдельныхгрупппродов

ольственных товаров было установлено, что наибольшая прибыль от 

реализацииприходитсянаовощиифрукты.Таккакисследованиепроводилосьосеньюиужепри

ближался Новый год, то было решено организовать торговлю апельсинами. Спрос 

наапельсинывэтовремягодавсегдаувеличивается,апредложение,какправило,несоответствуе

т реальным потребностям населения. К тому же исследования показали, чтопримерно 60 

% всех имеющихся в продаже в республике апельсинов не 

соответствуетустановленныммировымстандартамнаданный видпродукции. 

Определитекаковыдолжныбытьцели фирмы? 

Задача7.Фирма "Надежда", специализирующаяся на производстве кафельной плиткипосле 

изучения рынка принимает решение об увеличении выпуска и объема продаж 

своейпродукции.Известно,чтовыручкаотпродажиосновнойпродукциивпрошломгодусостав

ила250,6 тыс.руб., акконцутекущегогодаонадостигнет269,5тыс. руб. 

Спланируйтеобъемпродажнаследующийгод. 

Задача8.Фирма«Прогресс»являетсяпроизводителемженскойодежды,иреализуетстратегию

интенсивногороста.Реализациястратегиибудетосуществлятьсячерезпривлечениеновыхпол

ьзователейтовара.Разработатьмероприятияпореализациистратегиироста. 

Задача 9. Фирма «Золотой ключик» является производителем кондитерских изделий. 

Впоследние годы конкуренция на рынке становится все острее как за счет усиления фирм-

конкурентов, давно работающих на рынке, так и за счет появления новых 

конкурентов.Руководством фирмы принято решение о создании системы наблюдения за 

конкурентами.Задача 10.Фирма «Сапфир» производит ювелирные изделия. Базовая 

стратегия фирмы –

дифференциация.Фирмаимеетзарегистрированнуюторговуюмарку,котораяневыполняет 

свою функцию - идентификацию товаров фирмы. Изменить базовую 

стратегиюразвитияфирманеможетиз-

запроизводственногопотенциала.Поэтомуруководствопринимает решение о создании и 

продвижении новой торговой марки. Разработать идеюновойторговой маркидля 

ювелирнойфирмы. 

Задача 11. Городской молокозавод выводит на рынок новую продуктовую линию 

подновымбрендом.Нарынкехорошоразвитывсесредствакоммуникаций.Разработатьмеропр

иятия маркетинга для такой фазы жизненного цикла как фаза внедрения товара нарынок. 

Задача 12. Фабрика игрушек выводит на рынок новый продукт (мягкая игрушка для 

детейв возрасте 3-5 лет). Разработать мероприятия маркетинга для таких фаз жизненного 

циклакакфазаростаи фазазрелости. 

Задача 13.Фирма приняла решение о создании сети супермаркетов для потребителей 

свысокимуровнемдоходов:необходиморазработатьидеюбрендаипрограммубрендирования 

(на уровне идей). В городе уже действуют 3 сети супермаркетов, 

которыеобслуживаютнаселениебезучетауровнядоходов. 

Задача 14. На уровне идей разработать программу исследования рынка для предприятия-

производителя.Краткообосновать свои предложения. 

Задача 15. В историческом центре города открывается косметический салон, 

которыйбудетоказыватьполныйспектркосметическихуслуг.Салоноборудованнауровнемир

овыхстандартов,имеетвысококвалифицированныйперсонал.Аналогичныхпоуровню 

салонов в городе нет. Разработать стратегию маркетинга для салона (на 

уровнеидей:миссия, развитие,специалисты, сюрпризил.п.). 
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РЕКОМЕНДАЦИИПОВЫПОЛНЕНИЮ 

ВИДОВСАМОСТОЯТЕЛЬНОЙРАБОТЫСТУДЕНТОВ 

 

Рекомендациипоподготовкеклекциям 

 

Главноевпериодподготовкиклекционнымзанятиям–

научитьсяметодамсамостоятельного умственного труда, сознательно развивать свои 

творческие 

способностииовладеватьнавыкамитворческойработы.Дляэтогонеобходимострогособлюдат

ьдисциплину учебы и поведения. Четкое планирование своего рабочего времени и 

отдыхаявляетсянеобходимымусловиемдляуспешнойсамостоятельной работы. 

Каждому студенту следует составлять еженедельный и семестровый планы 

работы,а также план на каждый рабочий день. С вечера всегда надо распределять работу 

назавтрашний день. В конце каждого дня целесообразно подводить итог работы: 

тщательнопроверить, все ли выполнено по намеченному плану, не было ли каких-либо 

отступлений,аеслибыли,покакойпричинеэтопроизошло.Нужноосуществлятьсамоконтроль,

которыйявляетсянеобходимымусловиемуспешнойучебы.Есличто-

тоосталосьневыполненным,необходимоизыскатьвремядлязавершенияэтойчастиработы,неу

меньшаяобъеманедельного плана. 

 

Рекомендациипоподготовкекпрактическимзанятиям(семинарам) 

 

При подготовке к практическому занятию студент должен ознакомиться с 

планом,выполнитьвсеинструкции,предложенныепреподавателем. 

Результатомработыявляетсясвободноевладениетеоретическимматериалом,полныео

тветынапоставленныевопросы,коллективноеобсуждениепроблемныхтем. 

 

Методическиерекомендациипоподготовкедокладов 

 

Доклад–
публичноесообщение,представляющеесобойразвернутоеизложениенаопределенную тему 

Различаютследующиевидыдокладов:научныйдокладиучебныйдоклад.Научныедокладыго

товятсянаучнымиработникамидляпредставлениясвоихрезультатовнанаучнойконференции,

научномсеминареидр.Кучебнымдокладамотносятсястуденческиедокладыилюбыедругиедо

клады,подготавливаемыеобучающимисясреднихобразовательныхучреждений. 

Для того, чтобы облегчить работу над докладом, предлагаем разбить 

процессна несколько последовательных этапов. Надеемся, что знакомство с ними поможет 

вамовладетьнеобходимыминструментариемиразобратьсявпринципахпостроенияписьменн

ойработы. 

Этапыподготовкидоклада 

1. Подготовкаипланирование. 

2. Выбориосознаниетемыдоклада 

3. Подбористочниковилитературы. 

4. Работасвыбраннымиисточникамиилитературой. 

5. Систематизацияианализматериала. 

6. Составлениерабочегопланадоклада. 

7. Письменноеизложениематериалапопараграфам. 

8. Редактирование,переработкатекста. 

9. Оформлениедоклада. 

10. Выступлениесдокладом. 

Приподготовкедокладарекомендуетсяпридерживатьсяследующихправил: 
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Во-первых,необходимочеткособлюдатьрегламент. 

Длятогочтобыуложитьсявотведенноевремя необходимо: 

а) тщательно отобрать факты и примеры, исключить из текста выступления все, 

неотносящеесянапрямуюк теме; 

б)исключитьвсеповторы; 

в) весь иллюстративный материал (графики, диаграммы, таблицы, схемы) должен 

бытьподготовлензаранее; 

г)необходимозаранеепроговоритьвслухтекствыступления,зафиксироваввремяи 

сделавпоправкунаволнение,котороенеизбежноувеличиваетвремявыступленияпередаудиторие

й. 

Во-вторых,докладдолженхорошовосприниматьсянаслух. 

Этопредполагает: 

а) краткость, т.е. исключение из текста слов и словосочетаний, не 

несущихсмысловойнагрузки; 

б)смысловуюточность,т.е.отсутствиевозможностидвоякоготолкованиятехилииныхфраз; 

в) отказ от неоправданного использования иностранных слов и сложных 

грамматическихконструкций. 

Докладыоцениваютсяпоследующимкритериям: 

- соблюдениетребованийкегооформлению; 
- необходимостьидостаточностьинформациидляраскрытиятемы; 

- умениеобучающегосясвободноизлагатьосновныеидеи,отраженныевдокладе; 

- способностьучащегосяпонятьсутьзадаваемыхемувопросовисформулироватьточныеответ

ы наних. 

 
 

Методическиерекомендациипоподготовкеконспектов 

Приподготовкеконспектарекомендуетсяпридерживатьсятакойпоследовательности:1.Прочтит

етекст. 

2. Определитецельизучениятемы(какиезнаниядолжныприобрестиикакимиумениямиоблада

ть). 

3. Выделите основные 

положения.4.Проанализируйтеосновные 

положения.5.Сделайтевыводы. 

6.Составьтекраткуюзапись. 

 

Работаслитературнымиисточниками 

Впроцессеобучениястудентунеобходимосамостоятельноизучатьучебно-

методическую литературу. Самостоятельно работать с учебниками, учебными 

пособиями,Интернет-ресурсами.Это позволяет активизировать процесс овладения 

информацией,способствуетглубокомуусвоениюизучаемогоматериала. 

При работе с книгой необходимо подобрать литературу, научиться правильно 

еечитать,вести записи. 

Изучая материал по учебнику, следует переходить к следующему вопросу 

толькопослеправильногоуясненияпредыдущего,описываянабумагевсевыкладкиивычислен

ия(втомчислете,которыевучебникеопущеныилиналекцииданыдлясамостоятельноговывода

). 

Особоевниманиеследуетобратитьнаопределениеосновныхпонятийкурса.Студент 

должен подробно разбирать примеры, которые поясняют такие определения, 

иуметьстроить аналогичныепримеры самостоятельно. 

Выводы, полученные в результате изучения, рекомендуется в конспекте 

выделять,чтобыони приперечитывании записей лучше запоминались. 
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Различают два вида чтения; первичное и вторичное. Первичное - эти 

внимательное,неторопливое чтение, при котором можно остановиться на трудных местах. 

После него недолжно остаться ни одного непонятного слова. Содержание не всегда может 

быть понятнопослепервичного чтения. 

Задача вторичного чтенияполное усвоение смысла целого (по счету это 

чтениеможетбытьи невторым, атретьимили четвертым). 

Как уже отмечалось, самостоятельная работа с учебниками и книгами 

(атакжесамостоятельное теоретическое исследование проблем, обозначенных 

преподавателем налекциях)–

этоважнейшееусловиеформированияусебянаучногоспособапознания. 

При работе с литературой рекомендуется вести 

записи.Основныевидысистематизированнойзаписипрочитан

ного: 

Аннотирование–

предельнократкоесвязноеописаниепросмотреннойилипрочитаннойкниги(статьи),еесодерж

ания,источников,характераиназначения; 

Планирование–краткаялогическаяорганизациятекста,раскрывающаясодержаниеи 

структуруизучаемогоматериала; 

Тезирование–

лаконичноевоспроизведениеосновныхутвержденийавторабезпривлеченияфактического 

материала; 

Цитирование – дословное выписывание из текста выдержек, извлечений, 

наиболеесущественноотражающихтуилиинуюмысль автора; 

Конспектирование–краткоеипоследовательноеизложениесодержанияпрочитанного. 

Конспект – сложный способ изложения содержания книги или статьи в 

логическойпоследовательности. Конспект аккумулирует в себе предыдущие виды записи, 

позволяетвсесторонне охватить содержание книги, статьи. Поэтому умение составлять 

план, тезисы,делатьвыпискиидругиезаписиопределяетитехнологиюсоставленияконспекта. 

 

Промежуточнаяаттестация 

Каждыйсеместр заканчивается сдачейзачетов (экзаменов). Подготовка 

ксдачезачетов(экзаменов)являетсятакжесамостоятельнойработойстудентов.Студентунеобх

одимо к зачету (экзамену) повторить весь пройденный материал по дисциплине 

врамкахлекций и рекомендуемой литературы. 

 

МетодическиерекомендациипоработесИнтернет-ресурсами 

 

СредиИнтернет-

ресурсов,наиболеечастоиспользуемыхстудентамивсамостоятельнойработе,следуетотметит

ьэлектронныебиблиотеки,образовательныепорталы,тематическиесайты,библиографически

ебазыданных,сайтыпериодическихизданий.ДляэффективногопоискавWWW 

студентдолженуметьизнать: 

- чѐткоопределятьсвоиинформационныепотребности,необходимуюретроспективу 

информации, круг поисковых серверов, более качественно 

индексирующихнужнуюинформацию, 

- правильноформулироватькритериипоиска; 

- определятьиразделятьразмещѐннуювсетиИнтернетинформациюнатриосновныегр

уппы:справочная(электронныебиблиотекииэнциклопедии),научная(текстыкниг,материалы

газетижурналов)иучебная(методическиеразработки,рефераты); 

-

даватьоценкукачествапредставленнойинформации,отделитьдействительноважныесведени

я от информационного шума; 

- давать оценки достоверности информации на основе различных признаков, 
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повнешнемувидусайта, характеруподачи информации, еѐорганизации; 

- студентамнеобходимоуметьеѐанализировать,определятьеѐвнутреннююнепротиво

речивость. 
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Запрещенапередачадругимпользователяминформации,представляющейкоммерческ

уюилигосударственнуютайну,распространятьинформацию,порочащуючестьидостоинствог

раждан.ПравовыеотношениярегулируютсяЗаконом«Обинформации,информатизацииизащ

итеинформации»,Законом«Огосударственнойтайне»,Законом«Обавторскомправе 

исмежныхправах»,статьямиКонституцииобохране личной тайны, статьями Гражданского 

кодекса и статьями Уголовного кодекса 

опреступленияхвсферекомпьютернойинформации. 

При работе с Интернет-ресурсами обращайте внимание на источник: 

оригинальныйавторскийматериал,реферативноесообщениепоматериаламдругихпубликаци

й,студенческаяучебнаяработа(реферат,курсовая,дипломнаяидр.).Оригинальныеавторские 

материалы, как правило, публикуются на специализированных тематическихсайтах или в 

библиотеках, у них указывается автор, его данные. Выполнены такие 

работыпоследовательновнаучномилинаучно-

популярномстиле.Этомогутбытьнаучныестатьи,тезисы,учебники,монографии,диссертации

,текстылекций.Наосноветакихработ на некоторых сайтах размещаются рефераты или 

обзоры. Обычно они не 

имеютавтора,редкоуказываютсяисточникиреферирования.Самисайтыпосвященыразнообр

азной тематике. К таким работам стоит относиться критически, как и к 

сайтам,гдеразмещаютсяучебныестуденческиеработы.Качествоэтихработоченьнизкое,поэт

ому, сначала подумайте, оцените ресурс, а уже потом им пользуйтесь. В остальном 

сИнтернет-ресурсами можно работать как с обычной печатной литературой. Интернет – 

этоещѐ и огромная библиотека, где вы можете найти практически любой 

художественныйтекст.Винтернетеогромноеколичествословарейиэнциклопедий,использова

ниекоторыхприветствуется. 
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