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1. ПАСПОРТ ФОНДА ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ  

 

1.1. Область применения 

Фонд оценочных средств – является неотъемлемой частью учебно-

методического комплекса учебной дисциплины «Маркетинг» и предназначен 

для контроля и оценки образовательных достижений обучающихся, 

освоивших программу данной дисциплины.  

 

1.2. Контролируемые компетенции 

Код контролируемой 

компетенции 

Этап 

формирования 

компетенции 

Способ 

оценивания
 

Оценочное 

средство 

ПК-1: способность 

собрать и 

проанализировать 

исходные данные, 

необходимые для 

расчета 

экономических и 

социально-

экономических 

показателей, 

характеризующих 

деятельность 

хозяйствующих 

субъектов 

базовый Экзамен 

Комплект 

контролирующих 

материалов для 

экзамена 

 

Показатели оценивания компетенций представлены в разделе 

«Требования к результатам освоения дисциплины» рабочей программы 

дисциплины «Маркетинг» с декомпозицией: знать, уметь, владеть.  

 

При оценивании сформированности компетенций по дисциплине 

«Маркетинг» используется 100-балльная шкала. 

Профессиональный 

уровень ―5‖ 

(отлично) 

85-100 

Ответ хорошо структурирован; 

полное понимание исследуемого вопроса; 

полный и глубокий анализ вопроса; 

критическое использование теории и 

рекомендуемого материала для чтения; 

расширение и углубление лекционного 

материала; 

аргументированная логика; 

продуманность, творческий и оригинальный 

подход к освещению вопроса; 

иллюстративность массой примеров и данных 
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Продвинутый  

уровень ―4‖ 

(хорошо) 

70-84 

Хорошая организация, но ряд несущественных 

упущений в плане содержания; 

умение аргументировать и использовать 

примеры; 

некоторое расширение и углубление 

лекционного материала; 

использование соответствующих 

концептуальных моделей 

Базовый уровень ―3‖ 

(удовлетворительно) 
60-69 

Удовлетворительный уровень, есть ряд 

существенных упущений; слабые места в 

стилевом оформлении, структуре и анализе; 

в основном базируется на лекционном 

материале; 

информация представлена четко, но 

отсутствует оригинальность в ее изложении 

Минимальный  

уровень ―2‖ 

(неудовлетворитель

но) 

35-59 

Неудовлетворительное выполнение; 

частичное понимание проблемы; 

несмотря на наличие ряда весьма удачных 

мест, работа характеризуется отсутствием 

тщательного анализа; 

неадекватность примеров 

Минимальный  

уровень ―1‖ 

(неудовлетворитель

но) 

0-34 

Отсутствие понимания вопроса, работа не 

структурирована и не соответствует 

требованиям; 

наличие серьезных ошибок и несоответствий 

 

Рейтинговая система для оценки успеваемости студентов 
 

Разбивка баллов. 

Промежуточный рейтинг – 70 баллов: 

1) Рейтинг работы студента на практических занятиях – 22 балла. 

Максимальный рейтинг, который студент может заработать на одном 

семинарском занятии – 2 балла: 

- за отличный ответ (полный, безошибочный) – 2 балла;  

- за активную работу на семинаре (от 2 до 4 выступлений) – 1-2 балла;  

- за неточное выступление, за неточное дополнение — 1 балл; 

- за отказ от ответа, за неправильный ответ – 0 баллов. 

2) Рейтинг контрольных точек – 25 баллов. 

3) Рейтинг посещения лекционных занятий – 6 баллов. 

4) Рейтинг посещения семинарских занятий – 7 баллов. 

5) Рейтинг поощрительный – 10 баллов: 

- разработка сценария деловой игры – 10 баллов; 

- составление кроссвордов – 5 баллов; 

- решение задач повышенной сложности – 5-10 баллов; 
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- Написание и защита реферата – 3-7 баллов. 

          Сдача экзамена – 30 баллов. 

 

Пересчет суммы баллов в традиционную и международную оценку 
 

Оценка (ФГОС) 

Итоговая сумма 

баллов, учитывает 

успешно сданный 

экзамен  

Оценка (ECTS) 

5 (отлично) 90 - 100 А (отлично) 

4 (хорошо) 

85 – 89 В (очень хорошо) 

75 – 84 С (хорошо) 

70 - 74 
D (удовлетворительно) 

3 (удовлетворительно)  
65 – 69 

60 - 64 E (посредственно) 

2 (неудовлетворительно) Ниже 60 баллов F (неудовлетворительно) 

 

 

2. ТИПОВЫЕ КОНТРОЛЬНЫЕ ЗАДАНИЯ 

 

2.1. Оценочные средства для текущего контроля успеваемости 

 

Контрольные работы. 

 

№1.  

1. Понятие и исходные идеи маркетинга. 

2. Эволюция концепции маркетинга. 

3. Понятие целевого сегмента, цели сегментации. 

4. Расставьте перечисленные ниже потребности по порядку от низших к 

высшим, согласно иерархии Маслоу: 

А. Физиологические потребности. 

Б. Потребность в самореализации. 

В. Социальные потребности. 

Г. Гарантии безопасности. 

 

№2. 

1. Функции маркетинга. 

2. Основные средства товарной рекламы, их преимущества и недостатки. 

3. Согласно Д.Мак-Клелланду, три важнейших для деловых ситуаций 

стимула – это стремление добиться успеха, власти и признания. Желание 

получить доступ к определенным жизненным стандартам связано со 

стремлением к: 

А. Успеху. 
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Б. Власти. 

В. Признанию. 

 

№3. 

1. Маркетинговые коммуникации. Характеристика основных средств. 

2. Общественная реклама – Public Relations. 

3. Предприятие средних размеров специализируется на продаже детской 

одежды и имеет несколько специализированных отделов по видам детской 

одежды. Какая структура отдела маркетинга будет целесообразна для 

данного торгового предприятия? 

 

№4. 

1. Организация службы маркетинга на фирме. 

2. Виды маркетинга в зависимости от рыночной ситуации. 

3. К логистическим функциям можно отнести: 

А. закупку товаров для последующей поставки другим предприятиям; 

Б. комплектование товарных партий в соответствии с потребностями 

клиента; 

В. кредитование клиента; 

Г. маркетинговые исследования и сбор информации. 

 

№5. 

1. Микросреда компании. 

2. Подходы к оценке эффективности рекламных кампаний. 

3. Поясните понятия: товар по замыслу, товар в реальном исполнении и товар 

с подкреплением на конкретном примере (телевизор, автомобиль, духи). 

 

№6. 

1. Каналы распределения в маркетинге. 

2. Методы маркетинговых исследований. 

3. При каких условиях предприятие может применять стратегию "снятия 

сливок": 

А. покупатели не задумываются о цене и таких покупателей много; 

Б. товар имеет имидж качества; 

В. объем производства остается небольшими; 

Г. товар имеет внешнее конкурентное преимущество. 

 

№7. 

1. Информационное обеспечение маркетинговых исследований. 

2. Понятие товара в маркетинге. "Три уровня" товара. 

3. Объясните возможное несоответствие между субъективными категориями 

качества и субъективными категориями цены. В каких случаях потребитель: 

неудовлетворен своей покупкой; станет приверженцем товаров данной 

фирмы? 
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№8. 

1. Макросреда компании. 

2. Современные методы продвижения и сбыта товаров. 

3. Применение товарной марки способствует: 

А. формированию корпоративной культуры; 

Б. узнаваемости товара на рынке; 

В. поддержанию имиджа предприятия; 

Г. все ответы верны. 

 

№9. 

1. Сегментация рынка товаров и услуг. Признаки и критерии сегментации. 

2. Этапы проведения комплексного маркетингового исследования. 

3. Для продажи товаров сезонного спроса фирмы часто используют 

напоминающую рекламу. Используя рекламу в прессе, найдите 

соответствующие примеры. 

 

№10. 

1. Выбор целевых сегментов и стратегий их охвата. 

2. Посредники в канале распределения. Критерии их выбора и формы 

оплаты. 

3. Припомните какой-либо товар длительного пользования (телевизор, 

фотоаппарат, персональный компьютер и т.п.), который Вы приобрели в 

недавнем прошлом, и попытайтесь восстановить процесс совершения 

выбора, которому Вы следовали, источник информации, к которому Вы 

обращались, и Ваш подход к решению этой проблемы. 

 

№11. 

1. Формирование товарной политики компании. 

2. Позиционирование товара. 

3. Назовите товар (услугу), особенно хорошо известный (известную) Вам как 

пользователю и в отношении которого (которой) Вы можете считать себя 

экспертом. Определите характеристики или атрибуты, которые кажутся Вам 

наиболее важными, и сопоставьте их с атрибутами, которые подчеркиваются 

в рекламе товара и услуги. Какие советы дали бы Вы рекламодателю? 

 

№12. 

1. Маркетинговая классификация товаров народного потребления. 

2. Товарный ассортимент и подходы к его формированию. 

3. Стратегия насыщения предполагает, что после насыщения рынка 

происходит спад спроса? Почему это происходит, и какие есть способы 

противодействия? 

 

№13. 
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1. Товарная реклама. Виды и средства. 

2. Сервис в системе товарной политики. 

3. Отыщите в текущей российской прессе два рекламных сообщения о 

реализации однотипных товаров. Сравните содержание этих сообщений, а 

также количество информации, которое они содержат. Какую цель, по 

Вашему мнению, преследуют эти сообщения? 

 

№14. 

1. Маркетинговая классификация товаров производственно-механического 

назначения. 

2. Требования к рекламе в соответствии с законом "О рекламе". 

3. Существует три стратегии распределения: 

- Интенсивное распределение 

- Селективное распределение 

- Эксклюзивное распределение 

Поставьте в соответствие этим стратегиям приведенные ниже утверждения: 

1. Только одна розничная торговая точка в определенном географическом 

регионе реализует товары фирмы. 

2. Фирма стремится реализовать свои товары и услуги в возможно большем 

числе розничных торговых точек. 

3. Фирма выбирает несколько розничных торговых точек в заданном регионе 

для реализации своих товаров. 

4. Фирма BMW использует этот подход для поддержания имиджа товара и 

для повышения контролируемости продаж своими дилерами. 

5. Фирма «Панинтер» способна поддерживать хорошие отношения с 

дилерами благодаря ограничению числа и поддержанию качества розничных 

торговых точек, через которые реализуются товары. 

1. Товары широкого потребления реализуются, как правило, этим способом. 

 

№15. 

1. ЖЦТ. Политика маркетинга на разных этапах ЖЦТ. 

2. Контроль маркетинговой деятельности компании. 

3. Существует три основных соображения, влияющих на выбор структуры 

канала распределения: 

- Покрытие целевого рынка 

- Удовлетворение требований потребителя 

- Доходность 

Поставьте в соответствие эти соображения и приведенные ниже утверждения 

или примеры: 

1. Фирмы Ford, General Motors, Honda создали недавно новые дилерские 

представительства в Европе для продажи своего нового ассортимента 

дорогих автомобилей с целью выхода на рынок молодых состоятельных 

профессионалов. 
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2. Фирмы должны выбирать наилучшие способы удовлетворения 

потребностей клиентов в информации, удобствах, разнообразии 

ассортимента и номенклатуры товаров и дополнительных услугах (например, 

послепродажных). 

3. Новая фирма должна принять решение о выборе канала распределения. 

Она должна учесть издержки распределения, рекламы, реализации и 

сравнить их с ожидаемыми доходами. 

 

№16. 

1. Понятие "нового" товара в маркетинге. Этапы разработки нового товара. 

2. Организационные структуры управления маркетингом. 

3. Раскройте подход к выбору показателей для оценки 

конкурентоспособности на примере бытовой техники. 

 

№17. 

1. Понятие планирования в маркетинге. 

2. Маркетинговый подход к ценообразованию. 

3. Раскройте подход к выбору показателей для оценки 

конкурентоспособности любого продукта питания. 

 

№18. 

1. Основные этапы маркетингового планирования. 

2. Рыночная атрибутика товара. 

3. Опишите варианты реакции предприятия на изменение цен конкурентов. 

 

№19. 

1. Стратегии ценообразования в маркетинге. 

2. Комплекс маркетинга на предприятии. 

3. По каким признакам можно просегментировать потребителей сотовых 

телефонов? 

 

Тестирование. 

1. Потребность – это 

1. количество денег, которое потребитель может использовать для 

удовлетворения своих нужд 

2. нужда, воплощенная в какую-то конкретную форму 

3. товар, который способен удовлетворить нужду потребителя 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

2. Рынок покупателя определяет ситуацию, когда на рынке отмечается 

1. большое число потребителей 

2. превышение предложения над спросом 
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3. превышение спроса над предложением 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

3. Спрос на товар (услугу) как категорию маркетинга – это 

1. нужда в конкретном виде продукции 

2. потребность в товаре (услуге) 

3. потребность в товаре, которая может быть оплачена потребителем 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

4. В маркетинге товар понимается как 

1. продукт товара, произведенный для обмена 

2. физический объект 

3. набор свойств, позволяющих решить проблемы потребителя 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

5. Разновидности одного и того же товара являются 

1. конкурентами- желаниями 

2. товарно-родовыми конкурентами 

3. товарно-видовыми конкурентами 

4. матками-конкурентами 

5. правильного ответа нет 

 

6. Любая фирма может воздействовать на рынок 

1. через модель 4Р 

2. только рекламой 

3. только ценой 

4. только товаром 

5. правильного ответа нет 

6. все ответы верны 

 

7. Основой комплекса маркетинга является 

1. макросреда 

2. микросреда 

3. модель 4Р 

4. субъекты маркетинга 

5. правильного ответа нет 

6. все ответы верны 

 

8. Комплекс маркетинга-микс включает в себя 

1. управление предприятием 

2. совокупность инструментов (товар, цена, сбыт, продвижение) 
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3. выбор условий реализации товара 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

9. Функциональная схема организации служб маркетинга на 

предприятии формируется по 
1. географическим регионам 

2. типам рынков 

3. функциям 

4. группам товаров 

5. иным образом 

 

10. Маркетинговая среда предприятия является 

1. частью его микросреды 

2. частью его макросреды 

3. совокупность микро и макросреды 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

11. Понятие макросреды отражает 

1. силы, влияющие на деятельность предприятия непосредственно 

2. силы, не влияющие на деятельность предприятия 

3. силы, влияющие на микросреду, в которой работает производитель 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

12. Микросреда фирмы – это 

1. набор свойств товара 

2. функциональные структуры предприятия 

3. формальные и неформальные группы 

4. силы и субъекты, на которые фирма может влиять 

5. силы и субъекты, на которые фирма не может влиять 

6. правильного ответа нет 

 

13. Макросреда фирма- это 

1. набор свойств товара 

2. функциональные структуры предприятия 

3. формальные и неформальные группы 

4. силы и субъекты, на которые фирма может влиять 

5. силы и субъекты, на которые фирма не может влиять 

6. правильного ответа нет 

 

14. К микросреде предприятия не относится 

1. средства массовой информации 
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2. население всей страны 

3. торговые организации 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

15. Контактные аудитории - это 

1. субъекты, которые могут оказать влияние на способность предприятия 

достигать поставленных целей 

2. субъекты, которые непосредственно входят в контакт с предприятием и 

поставляют ему товары 

3. субъекты, которые непосредственно контактируют с предприятием, 

покупая его товары 

4. правильного ответа нет 

 

16. «Философия маркетинга» утверждает, что цели организации могут 

быть достигнуты в сфере 
1. производства 

2. распределения 

3. удовлетворения потребностей 

4. реализации 

5. все ответы верны 

6. правильного ответа нет 

 

17. Благожелательное отношение потребителей к широко 

распространенным и доступным по цене товарам (услугам) – это 

основание для реализации маркетинговой концепции 
1. совершенствования товара 

2. интенсификации коммерческих усилий (реклама) 

3. совершенствования производства 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

18. Ориентация фирмы на извлечение прибыли в основном за счет 

увеличения объемов продаж производимого товара (услуги) характерна 

для 

1. стратегии современного маркетинга 

2. интенсификации коммерческих усилий 

3. стратегии совершенствования производства 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

19. Стратегия, построенная на предположении, что потребители будут 

покупать товары (услуги) только наивысшего качества, соответствует 

маркетинговой концепции 
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1. совершенствования производства 

2. современного маркетинга 

3. совершенствования товара 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

20. Согласно маркетинговой концепции, для эффективного 

функционирования в условиях рыночной экономики предприятие 

должно стремиться к получению максимальной прибыли от своей 

деятельности за счет 
1. поддержания максимальных, допускаемых конъюнктурой рынка, цен на 

товары (услуги) 

2. максимального снижения издержек производства 

3. наилучшего удовлетворения спроса клиентуры на товары наиболее 

выгодным для предприятия образом 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

21. Концепция интенсификации коммерческих усилий определяет цель 

маркетинговой деятельности – увеличение продаж за счет 
1. использования интенсивных технологий производства 

2. стимулирования сбыта 

3. удовлетворения потребностей потребителей 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

22. Какая концепция утверждает, что потребители будут благосклонны к 

товарам и услугам, широко распространенным и доступным по цене 
1. совершенствования производства 

2. совершенствование товара 

3. интенсификации коммерческих усилий 

4. маркетинга 

5. маркетинга-взаимодействия 

 

23. Какая концепция утверждает, что потребители будут благосклонны к 

товарам и услугам высшего качества, независимо от цены 
1. совершенствования производства 

2. совершенствование товара 

3. интенсификации коммерческих усилий 

4. маркетинга 

5. маркетинга-взаимодействия 

 

24. Какая концепция утверждает, что желаемого объема продаж нельзя 

достичь, если отсутствует агрессивная реклама 
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1. совершенствования производства 

2. совершенствование товара 

3. интенсификации коммерческих усилий 

4. маркетинга 

5. маркетинга-взаимодействия 

 

25. Какая концепция утверждает, что цели организации могут быть 

достигнуты при помощи удовлетворения потребностей более 

эффективным, чем у конкурентов, способом 

1. совершенствования производства 

2. совершенствование товара 

3. интенсификации коммерческих усилий 

4. маркетинга 

5. маркетинга-взаимодействия 

 

26. По характеру исследования цели могут быть 

1. кабинетные или полевые 

2. перспективные или текущие 

3. поисковые, описательные или экспериментальные 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

27. По значению исследования цели могут быть 

1. кабинетные или полевые 

2. перспективные или текущие 

3. поисковые, описательные или экспериментальные 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

28. По источникам информации исследования могут быть 

1. кабинетные ил полевые 

2. перспективные или текущие 

3. поисковые, описательные или экспериментальные 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

29. Закрытые вопросы включают в себя 

1. источники информации 

2. возможные варианты ответов 

3. вторичную информацию 

4. первичную информацию 

5. все ответы верны 

6. правильного ответа нет 
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30. К какому виду исследования рынка относится изучение различных 

справочников и статистической литературы 
1. кабинетные исследования 

2. полевые исследования 

3. не относится к исследованиям 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

31. Совокупность сведений об объекте, перемещающихся в устойчивом 

направлении, представляет собой 
1. базу данных 

2. информационный поток 

3. маркетинговую информационную систему 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

32. Целью функционирования маркетинговой информационной системы 

является 
1. создание плана маркетинга 

2. предоставление информации для принятия управленческих решений 

3. реализация маркетинговой концепции управления предприятием 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

33. Основные процессы, которые необходимо организовать для 

функционирования маркетинговой информационной системы 
1. сбор, переработка, анализ, передача и хранение информации 

2. принятие решения по управлению предприятием 

3. принятие решений по управлению маркетингом 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

34. Для функционирования маркетинговой информационной системы 

необходимы следующие ресурсы 
1. квалификационный персонал, обладающий навыками сбора и обработки 

информации 

2. методические приемы работы с информацией 

3. офисное оборудование 

4. все перечисленные выше 

5. правильного ответа нет 

 

35. Маркетинговая информация в зависимости от стадии переработки 

может быть 
1. внешний 
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2. внутренний 

3. первичной 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

36. Система анализа маркетинговой информации включает в себя 

1. базы данных 

2. систему маркетинговой информации 

3. банк методов и моделей 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

37. Банк моделей необходим для 

1. выполнение статистических расчетов 

2. поддержки принятия управленческих решений 

3. упрощенная коммуникация 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

38. Продуктом функционирования маркетинговой информационной 

системы является 
1. базы данных о состоянии маркетинговой среды предприятия и отчеты 

маркетинговых исследований 

2. источники первичной и вторичной информации 

3. банк методов и моделей 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

39. Предприятию необходимо оценить в процентах ту часть посетителей 

магазина, которые сделали покупки. Какой метод исследования 

целесообразно использовать 
1. наблюдение 

2. опрос 

3. эксперимент 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

40. Исследование поведения людей в магазине предполагает следующую 

форму наблюдения 
1. лабораторную 

2. кабинетную 

3. полевую 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 
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41. В случаях, когда необходимо обеспечить стабильность условий 

проведения исследования, используются такая форма наблюдения, как 
1. полевая 

2. лабораторная 

3. с непосредственным участием исследования 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

42. В чем заключается отличие панельного опроса от других видов 

опроса 
1. проводится по одной и той же теме на разных выработках 

2. проводится на одной и той же выборке по разными темам 

3. проводится по одной и той же теме на одной и той же выработке в 

произвольное время 

4. проводится по той же теме, на той же выборке через четко определенные 

периоды времени 

5. правильного ответа нет 

 

43. Вопросы, именуемые «детектор», используется для проверки 

1. уровня знаний респондента о предмете исследования 

2. искренности высказываний респондента 

3. правильности составления анкеты 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

44. Открытые вопросы используются в тех случаях, когда 

1. у аудитории не имеется четкой позиции в отношении поставленной 

проблемы 

2. необходимо получить оценку респондентом какого-либо события 

3. требуется разнообразная группировка респондентов 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

45. Открытые вопросы анкеты не включают в себя 

1. завершение предложения 

2. словесную ассоциацию 

3. семантический дифференциал 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

46. Способ связи с аудиторией, который характеризуется возможностью 

быстро получить информацию с небольшими затратами, это 
1. телефон 
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2. почта 

3. интернет 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

47. Сложность вопросов может быть препятствием для использования 

такого вида связи с аудиторией, как 
1. почта 

2. телефон 

3. интервью 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

48. Что такое сегментирование рынка 

1. деление конкурентов на однородные группы 

2. деление потребителей на однородные группы 

3. деление товара на однородные группы 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа не 

 

49. Позиционирование товара – это 

1. определение основных потребительских свойств товара и их сравнение с 

аналогичными свойствами товара-конкурента для уточнения места товара на 

рынке 

2. анализ всего комплекса рыночной политики предприятия в отношении 

товара 

3. определение потенциальных потребителей товара 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

50. Критерии оценки сегментов необходимы для 

1. определения емкости рынка 

2. обоснования целевого рынка 

3. формирования предложения для сегмента 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

51. Рынок товаров потребительского назначения состоит из 

1. компаний, которые приобретают товары для их последующей реализации 

2. покупателей, приобретающих товары для личного пользования 

3. людей, приобретающих товары для личного пользования 

4. фирм- производителей товаров потребительского назначения 

5. все ответы верны 

6. правильного ответа нет 
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52. Товары повседневного спроса характеризуются 

1. распространением через сеть специальных магазинов 

2. приобретением на большую сумму денег 

3. отсутствием необходимости в дополнительных консультациях продавцов 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

53. Задачей товарной политики является 

1. управление жизненным циклом товаров и их конкурентоспособностью 

2. поиск потребителей, желающих приобрести товар 

3. производить как можно больше товаров 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

54. Первая стадия в процессе создания нового продукта – это 

1. управленческий анализ 

2. конструирование товара 

3. создание идеи 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

55. Понятие « уровни товара» отражает 

1. наличие нескольких видов упаковки товара 

2. позиции, с которых рассматриваются характеристики товара 

3. сорт товара, его качество 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

56. Изменение ассортимента товара путем вариации товара означает 

1. создание комплиментарного (сопутствующего) товара 

2. создание нового продукта с изменением параметрами наряду со старыми 

вариантами товара 

3. создание нового продукта взамен старого варианта товара 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

57. Создание модификации товара на основе повышения его качества 

целесообразно 
1. при наличии технологии, повышающей качество товара 

2. при наличии ресурсов на проведение НИОКР 

3. при наличии результатов маркетингового исследования 

4. при наличии параметров качества, улучшение которых потребитель 

сможе6т оценить как положительные изменения 
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5. правильного ответа нет 

 

58. Товарная марка предназначена для того, чтобы 

1. компенсировать недостающее товару качество 

2. обосновать перед потребителем более высокую цену на товар 

3. дифференцировать товар на рынке среди себе подобных 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

59. Качество товара – это 

1. набор необходимых функциональных характеристик товара 

предназначенных потребителями обязательными 

2. способность товара выполнять свое функциональное назначение 

3. отсутствие у товара видимых дефектов 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

60. Спрос можно считать эластичным, если 

1. при несущественном снижении цены значительно увеличивается спрос 

2. при существенном снижении цены спрос увеличивается незначительно 

3. при изменении цены спрос не изменяется 

4. спрос изменяется независимо от цены 

5. все ответы верны 

6. правильного ответа нет 

 

61. Каким образом изменится объем спроса, если известно, что 

коэффициент эластичности равен 1, а цена увеличится на 10% 
1. снизиться на 10% 

2. увеличится на 10% 

3. снизиться на 1% 

4. увеличится на 1% 

5. не изменится 

6. правильного ответа нет 

 

62. Точка безубыточности – это 

1. цена, при которой предприятие начинает получать прибыль 

2. объем производства, при котором производитель работает без убытков 

3. уровень затрат, необходимый для производства продукции 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

63. Чем отличается стратегия ценообразования, направленная на 

продажу товаров по низким ценам, от распродажи 
1. длительностью действия 



20 

 

2. величиной цены, по которой продается товар 

3. ничем не отличается 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

64. Ценовая эластичность на «нормальный» товар при цене 48 руб 

составляет- 0,8. Если в начальный период времени объем продаж 

составляет 1000 ед, то насколько единиц изменится объем продаж при 

повышении цены на 4 рубля 
1. уменьшится на 63 ед 

2. уменьшиться на 126 

3. увеличится на 126 

4. увеличится на 63 

5. правильного ответа нет 

 

65. При каком состоянии спроса производитель может не использовать 

рекламу 

1. при снижающемся спросе 

2. при негативном спросе 

3. при отрицательном спросе 

4. при чрезмерном спросе 

5. правильного ответа нет 

 

66. Реклама – это 

1. неличная коммуникация 

2. немассовая коммуникация 

3. двухсторонняя коммуникация 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

67. В качестве недостатка прямого канала распространения рекламы 

можно указать 
1. конфиденциальность обращения 

2. высокую стоимость обращения в расчете на одни контакт 

3. консервативность аудитории 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

68. Физическое распределение товара означает 

1. продажу его через посредников 

2. транспортировку и хранение 

3. безвозмездную передачу товара клиенту 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 
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69. Интенсивное распределение товара осуществляется 

1. поставками в сеть специализированных магазинов 

2. через большое число торговых точек массового назначения 

3. путем поставки товара непосредственно потребителю 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

70. Канал распределения – это 

1. способ распространения рекламы 

2. совокупность организации и/ или лиц, принадлежащих производителю 

3. с помощью почты 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

71. При использовании прямого канала распределения продажа товара 

осуществляется 
1. коммивояжерами фирмы 

2. магазинами розничной торговли, принадлежащими производителю 

3. с помощью почты 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

72. Широта канала распределения означает 

1. число посредников на одном уровне канале распределения 

2. количество реализуемых товарных групп 

3. число уровней канала распределения 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

73. Принципиальное отличие оптовой торговли от розничной 

заключается в следующем 
1. покупателями оптовой торговли не является частные лица, приобретающие 

товар для последующей перепродажи 

2. покупателями оптовой торговли не является частные лица, приобретающие 

товар для личного потребления 

3. покупателями оптовой торговли являются только организации 

4. все ответы верны 

5. правильного ответа нет 

 

74. Выберите наиболее полное определение маркетинга 

а) маркетинг – система принципов, методов и мер, базирующихся на 

комплексном изучении спроса потребителей и целенаправленном 

формировании предложения услуг производителем; 
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б) маркетинг – вид человеческой деятельности, направленной на 

удовлетворении нужд человека и потребностей путем обмена; 

в) маркетинг – предпринимательская деятельность, которая управляет 

продвижением товаров и услуг от производителя к потребителю или 

пользователю; 

г) маркетинг – комплексный процесс научных исследований, технико-

экономического обоснования, планирования и управления производством, 

разработки, ценовой политики, методов продвижения и стимулирования с 

целью удовлетворения потребительского спроса. 

 

75. Основные понятия, отражающие сущность маркетинга, это 

а) нужда, потребность; 

б) запрос, товар; 

в) обмен, сделка; 

г) рынок; 

д) прибыль. 

 

76. Для совершения добровольного обмена необходимо соблюдение 

следующих основных условий 
а) сторон должно быть как минимум две; 

б) согласованное время совершения; 

в) каждая сторона должна располагать чет-то, что могло бы представить 

ценность для другой стороны; 

г) каждая сторона должна быть способна осуществлять коммуникацию и 

доставку своего товара. 

 

77. Для совершения сделки необходимо соблюдение следующих 

основных условий 
а) наличие по меньшей мере двух ценностно-значимых объектов; 

б) согласованное время совершения; 

в) согласованное место проведения; 

г) каждая сторона должна быть способна осуществлять коммуникацию и 

доставку своего товара. 

 

78. Определите правильность последовательности развития рынка 

а) 1-й период – сбытовой, 2-й период – производственный, 3-й - 

маркетинговый; 

б) 1-й период – маркетинговый, 2-й период – производственный, 3-й - 

сбытовой; 

в) 1-й период – производственный, 2-й период – сбытовой, 3-й – 

маркетинговый. 
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2.2. Оценочные средства для промежуточной аттестации 

 

Вопросы к экзамену. 

 

1. Понятие маркетинга 

2. Основные требования построения маркетинговых служб 

3. Концепции управления маркетингом 

4. Маркетинговые службы 

5. Функции и принципы маркетинга 

6. Содержание и структура маркетинговых программ 

7. Цели и задачи маркетинга 

8. Основные виды маркетинговых программ 

9. Современные тенденции в развитии маркетинга 

10. Основные составляющие маркетинговой программы 

11. Маркетинговое управление 

12. Подготовка и проведение кампании по стимулированию сбыта 

13. Маркетинг как философия бизнеса 

14. Подготовка и проведение кампании по стимулированию сбыта 

15. Виды маркетинговой деятельности 

16. Стимулирование сбыта 

17. Анализ рыночных возможностей 

18. Связи с общественностью 

19. Отбор целевых рынков  

20. Реклама и еѐ роль в коммуникационной политике 

21. 5 путей определения целевых рынков  

22. Типы сбытовых сетей 
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23. Сущность сетки развития товаров и рынков  

24. Система сбыта 

25. Принципы маркетинга  

26. Методы сбыта 

27. Реализация маркетинговых  мероприятий  

28. Ценовые стратегии 

29. Схемы организации служб маркетинга  

30. Процедура установления цен 

31. Среда маркетинга  

32. Задачи ассортиментной политики 

33. Внешняя среда организации  

34. Ассортимент 

35. Внутренняя среда организации  

36. Жизненный цикл товара 

37. Маркетинговая информация и еѐ источники 

38. Продукт как элемент комплекса маркетинга 

39. Маркетинговая информационная система  

40. Марка и упаковка товаров 

41. Основные функции и задачи маркетинговой информационной системы  

42. Основные виды классификации товаров 

43. Подсистемы маркетинговой информационной системы  

44. Определение товара и его характеристики 

45. Исследование рынка  

46. Выбор позиции на рынке 

47. Исследование потребителей  

48. Сегментация рынка 

49. Исследование конкурентов  
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50. Специфика деятельности агента по продажам 

51. Изучение фирменной структуры рынка  

52. Персональные продажи 

53. Исследование товаров  

54. Транспортировка и хранение 

55. Исследование системы стимулирования сбыта и рекламы  

56. Типы посредников 

57. Методы реализации продукта  

58. Каналы распределения 

59. Способы реализации продукта  

60. Реализация продукта 

61. Исследование конкурентоспособности продуктов и эффективности 

маркетинговой деятельности.  

62. Выявление приоритетных  конкурентов и определение силы их 

позиций 

63. Привлекательность отрасли и конкурентная борьба внутри неѐ  

64. Моделирование поведения потребителей 

65. Поведение потребителей. 

66. Процедура маркетинговых исследований 

67. Исследование внутренней среды предприятия  

68. Связи с общественностью 

Задачи к экзамену. 

Задача № 1 

 
Рассчитайте индекс покупательной способности для оценки процента 

продаж в регионе, если процентная доля населения региона составляет – 

12%, доля дохода, идущая на потребление – 24%, процент розничных 

продаж, приходящихся на данный регион – 14% совокупного объѐма 

розничных продаж. 
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Задача № 2 

 
Население региона – 7% численности населения страны, на данный регион 

приходится – 3% совокупного объѐма розничных продаж, при том, что доля 

дохода населения, идущая на потребление – 36%. Рассчитайте индекс 

покупательной способности региона. 

 

Задача № 3 
 

Каков из данных сегментов рынка наиболее предпочтителен: 

Характеристика 

сегмента 

Сегмент 1  Сегмент 2 Сегмент 3 

Ёмкость, тыс. ед. 3000 1800 1300 

Предполагаемая 

доля рынка 

компании 

1/30 1/20 1/10 

 

Задача № 4 
 

Выберите наименее предпочтительный сегмент рынка: 

Характеристика 

сегмента 

Сегмент 1 Сегмент 2 Сегмент 3 

Ёмкость, тыс. ед. 175000 84000 50000 

Предполагаемая 

доля рынка 

компании 

1/14 1/15 1/20 

 

Задача № 5 
 

На сельскохозяйственном рынке региона конкурируют 4 крупных 

компании-поставщика. Их рыночные доли соответственно 0,35; 0,3; 0,25; 0,1. 

Определите ранговый индекс концентрации фирм на рынке (индекс Холла-

Тайдмана). 

 

Задача № 6 

 
На столичном рынке сотовой связи конкурируют 4 оператора: «МТС» - 

41%, «Билайн» - 39%, «МегаФон» - 18%, «Скай-Линк» - 2%. Каков индекс 

концентрации? 
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Задача № 7 
 

Согласно ГОСТ 1938-90 «Чай чѐрный байховый фасованный. Технические 

условия» содержание мелочи в чѐрном чае не должно превышать 5%. Для 

анализа конкурентоспособности по этому показателю взяты образцы А, Б, В, 

имеющие соответственно 2; 4,5; 6,1% мелочи. Какой из данных образцов 

является наиболее конкурентоспособным, если эталонный показатель 

составляет 95% (100% - 5% = 95%). 

Задача № 8 
 

На потребительском рынке города конкурируют 5 крупных 

производителей обуви. Рыночные доли производителей равны 

соответственно 34, 21, 18, 15, 12%. Определите состояние конкуренции на 

рынке с помощью индекса Херфиндаля- Хиршмана. 

 

Задача № 9 

 

Жители небольшого города получают медицинские услуги в 3 городских 

поликлиниках, рыночная доля которых 28, 24, 20%, и в 2 частных клиниках, 

рыночные доли которых 15 и 13%. Определите состояние конкуренции на 

рынке медицинских услуг с помощью индекса Херфиндаля- Хиршмана. 

 

Задача № 10 
Какая из 3 моделей часов наиболее соответствует предпочтениям 

потребителей: 

 

Задача № 11 
Какая из 3 моделей электрочайников наиболее предпочтительна для 

потребителей: 

Параметр  Вес параметра Эталон «Заря» «Леди» «Триумф» 

Точность хода 0,35 5 5 4 4 

Противоударное 

устройство 

0,2 5 4 4 3 

Дизайн 0,3 5 4 5 5 

Размеры и 

форма 

0,1 5 4 5 4 

Дополнительные 

функции 

0,05 5 3 3 4 
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Параметр Вес параметра Эталон «Trony» «Vitek» «Irit» 

Мощность 0,3 5 4 5 5 

Объѐм 0,1 5 3 5 4 

Дизайн 0,2 5 4 5 4 

Расположение 

нагревательного 

элемента 

0,15 5 2 3 5 

Возможность 

ремонта 

0,25 5 4 5 0 

 

Задача № 12 
 

Маркетинговое исследование выявило уровень удовлетворѐнности 

целевых сегментов читателей журнала «Гламур». Какой вид выборки был 

применѐн маркетологами журнала в  этом исследовании: пропорциональный 

или непропорциональный? 
Возраст читателей журнала Количество читателей в 

генеральной совокупности, 

человек 

Количество опрошенных, человек 

Моложе 30 лет 20000 500 

От 30 до 50 лет  15000 375 

Старше 5 лет 5000 125 

 

Задача № 13 

 

Проведено маркетинговое исследование с целью определения степени 

лояльности целевых сегментов покупателей сети магазинов косметики и 

парфюмерии. Какой вид выборки был применѐн маркетологами в том 

исследовании: пропорциональный или непропорциональный? 
Возраст покупателей сети 

магазинов 

Количество покупателей в 

генеральной совокупности, 

человек 

Количество опрошенных, человек 

Моложе 30 лет 35000 700 

От 30 до 50 лет  17000 340 

Старше 5 лет 6000 120 

 

Задача № 14 

Если желаемый коэффициент доверия – 2, ожидаемая вероятность – 0,2, а 

погрешность – 0,06, то размер выборки при анкетном опросе будет 

составлять … 

 

Задача № 15 

 
Определите размер выборки при анкетном опросе, если желаемый 

коэффициент доверия равен 2,5, ожидаемая вероятность составляет 0,5, 

максимально возможная ошибка равна 0,05. 
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Задача № 16 
 

Выберите критерии сегментирования потребителей для каждого товара. 

Обоснуйте свой выбор. 

Товар 
Географические 

критерии 

Демографический 

критерий 

Психографический 

критерий 

Поведенческий 

критерий 

Телефон (сот.) (страна, климат) (возраст, пол) (стиль жизни) (повод) 

 

Задача № 17 

 

Выберите критерии сегментирования потребителей для каждого товара. 

Обоснуйте свой выбор. 

 

Задача № 18 

 

Московская компания «Виктория», занимающаяся продажей ювелирных 

украшений. Выходит на региональный рынок. Эксперты оценили степень 

привлекательности 2 сегментов рынка. Какой сегмент рынка наиболее 

привлекателен для компании?  
Критерии оценки сегмента 

рынка 
Вес критерия 

Экспертная оценка 

Сегмент 1 Сегмент 2 

Ёмкость сегмента рынка 0,3 6 4 

Скорость роста 0,25 7 8 

Лѐгкость входа и выхода 0,15 4 5 

Прибыльность 0,3 7 6 

 

Задача № 19 
Цветочная галерея «Беатриче» расширила перечень предоставляемых 

услуг. Теперь компания оказывает услуги не только по составлению букетов, 

но и по оформлению свадеб и банкетов. В связи с этим специалистами 

компании были выбраны в результате сегментирования рынка 2 новых 

сегмента и оценена степень их привлекательности. Проведите сравнительный 

анализ по данным таблицы. Какой сегмент рынка выбрать данной компании? 

Критерии оценки сегмента рынка Вес критерия 
Экспертная оценка 

Сегмент 1 Сегмент 2 

Размер сегмента 0,4 8 5 

Стабильность сегмента 0,15 5 8 

Наличие конкурентов 0,15 5 6 

Прибыльность 0,3 6 7 

 

Задача № 20 
ООО «Альянс» производит сантехнику и трубопроводную арматуру. 

После прохождения процедуры банкротства компания была продана на 

Товар 
Географические 

критерии 

Демографический 

критерий 

Психографический 

критерий 

Поведенческий 

критерий 

Валенки (страна, климат) (возраст, пол) (стиль жизни) (повод) 
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аукционе. Покупатель заплатил 170 млн. руб. Рассчитайте стоимость 

торговой марки, зная объѐмы консолидированных активов. 
Актив Стоимость активов, тыс. руб. 

Денежные средства 550 

Краткосрочные финансовые вложения 2000 

Дебиторская задолженность по основной деятельности 35600 

Прочая дебиторская задолженность 45500 

Товарно-материальные запасы 650 

Отложенные налоговые активы 10750 

Основные средства 47200 

Нематериальные активы 4100 

Прочие долгосрочные финансовые вложения 1150 

Денежные средства с ограничением по использованию 42 

Отложенные налоговые активы 130 

Отложенные финансовые затраты 150 

 

Задача № 21 
Каков процент выполнения плана по объѐму продукции и ассортименту, 

если известны следующие плановые и фактические данные по выпуску 

продукции? 

Продукция 
Выпуск, млн. руб. 

план факт 

А 81,45 80,23 

Б 92,73 93,5 

В 44,8 44,8 

Г - 20,32 

Д 31,6 - 

Е 26,85 47,34 

 

Задача № 22 
Найдите процент выполнения плана по объѐму продукции и ассортименту 

компании Panasonic, исходя из следующих данных: 

Продукция 
Выпуск, млн. ден. ед. 

план факт 

Модель FX 35 45,3 46.25 

Модель FX 500 22,6 22,6 

Модель FZ 18 68,85 65,5 

Модель FX 100 31,9 33,1 

Модель TZ 4 34,25 - 

Модель FS 5 - 10,5 

 

Задача № 23 

Компания «Сакура» специализируется на производстве кухонной мебели. 

Постоянные затраты на весь объѐм производства за месяц составили 6000 

тыс. руб., а переменные – 11,4 тыс. руб. на единицу продукции. 

Планируемый объѐм продаж в месяц – 2000 гарнитуров. Какую отпускную 
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цену на кухонный гарнитур должно установить предприятие, чтобы бизнес 

был безубыточным? На сколько нужно увеличить отпускную цену, если 

постоянные затраты увеличатся на 1720 тыс. руб.? 

 

Задача № 24 

Производитель пылесосов устанавливает цену новой модели «Алекс», 

ориентируясь на цены конкурентов, а также на предпочтения потребителей, 

оценивших различные характеристики пылесосов. Данные сравнительного 

анализа приведены в таблице. Какую цену целесообразно назначить 

предприятию? 
Характеристика «Элекс» (1) «Волга» (2) «Буран» (3) 

Дизайн 70 70 80 

Мощность 80 90 90 

Имидж 60 70 90 

Сумма баллов ? ? ? 

Цена ? 1460 1700 

 

Задача № 25 
Для определения розничной цены на новый LCD-телевизор компания Sony 

исследует ценообразование конкурентов. В результате маркетинговых 

исследований собраны данные. Какую цену целесообразно  назначить на 

новый телевизор с учѐтом сложившейся конкурентной ситуации и 

предпочтений потребителей? 
Характеристика 

 

LCD-телевизоры 

Sony (1) Panasonic (2) Samsung (3) 

Изображение 95 90 93 

Дизайн 90 92 88 

Имидж 90 86 88 

Сумма баллов ? ? ? 

Цена ? 28990 30500 

 

Задача № 26 

Руководство конструкторского бюро «Кубик Рубик» приняло решение 

участвовать в торгах на разработку архитектурной части проекта учебно-

воспитательного центра. Затраты бюро на разработку данного проекта 

составят ориентировочно 170 тыс. руб. Вероятность выиграть торг при 

разных уровнях цен установлена экспертами и представлена в таблице. Каков 

наиболее приемлемый вариант цены? 
№ п/п Предлагаемая цена, руб. Вероятность выиграть торг 

1 195000 0,40 

2 215000 0,30 

3 225000 0,15 

4 235000 0,10 

5 250000 0,05 

 

Задача № 27 
Компания «Промвент» заинтересована выиграть тендер на поставку и 

монтаж вентиляции на новом заводе. Затраты компании на реализацию 

данного проекта составят ориентировочно 260 тыс. руб. Вероятность 
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выиграть торг при разных уровнях цен установлена экспертами и 

представлена в таблице. Выберите наиболее приемлемый вариант цены. 
№ п/п Предлагаемая цена, руб. Вероятность выиграть торг 

1 305000 0,40 

2 325000 0,30 

3 350000 0,15 

4 370000 0,10 

5 390000 0,05 

 

Задача № 28 

Пункт хранения А требует единовременных капитальных вложений в 

размере 1400 тыс. руб., а пункт Б – 800 тыс. руб. Годовые транспортные 

расходы из пункта А равняются 500 тыс. руб., а из пункта Б – 700 тыс. руб. 

Годовые издержки, связанные с содержанием складских хранилищ, в обоих 

вариантах составляют 300 тыс. руб. При каком варианте хранения затраты 

будут минимальными? 

Задача № 29 

Торговая компания «Кармен» должна выбрать пункт хранения товара из 3 

вариантов. Капитальные вложения по этим вариантам составляют: А – 1 мл. 

руб., Б – 1,5 млн. руб., В – 1,6 млн. руб. Годовые издержки, связанные с 

содержанием складских хранилищ и транспортировкой со складов в адрес 

покупателя, равны соответственно 350 тыс., 200 тыс., 500 тыс. руб. Выберите 

вариант с минимальными приведѐнными затратами. 

Задача №30 

Какое решение следует принять по выбору канала распределения согласно 

критерию эффективности: 

1) Канал нулевого уровня – расходы, связанные с содержанием 

собственной розничной торговой сети = 150 млн. руб., издержки 

обращения = 100 млн. руб., прибыль от реализации товара = 500 млн. 

руб. 

2) Одноуровневый канал – издержки обращения = 60 млн. руб., 

прибыль = 30 млн. руб. 

3) Двухуровневый канал – издержки обращения = 40 млн. руб., 

прибыль = 120 млн. руб. 

Задача № 31 

Выберите наиболее эффективный канал распределения: 
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1) Канал нулевого уровня – расходы, связанные с содержанием 

собственной розничной торговой сети = 250 млн. руб., издержки 

обращения = 100 млн. руб., прибыль = 700 млн. руб. 

2) Одноуровневый канал – издержки обращения = 160 млн. руб., 

прибыль 120 млн. руб. 

3) Двухуровневый канал – издержки обращения = 80 млн. руб., 

прибыль = 120 млн. руб. 

 

3. МЕТОДИЧЕСКИЕ МАТЕРИАЛЫ, ОПРЕДЕЛЯЮЩИЕ 

ПРОЦЕДУРЫ ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ ПРОГРАММЫ 

ДИСЦИПЛИНЫ.  

3.1. Текущий контроль успеваемости студентов 

Текущий контроль успеваемости – это установление уровня знаний, 

умений, владений студентов по отношению к объему и содержанию разделов 

(модулей, частей) учебных дисциплин, представленных и утвержденных в 

учебных планах и учебных программах.  

Текущий контроль успеваемости осуществляется через комплекс 

испытаний студентов в виде устных и письменных опросов, коллоквиумов, 

контрольных работ, проверки домашних заданий, защиты отчетов, 

компьютерного и бланочного тестирования. Возможны и другие виды 

контроля по усмотрению кафедры, обеспечивающей учебный процесс по 

данной дисциплине, в том числе, контроль посещаемости занятий. 

В систему текущего контроля рекомендуется вводить необязательные 

мероприятия, позволяющие повысить семестровый рейтинг, например, 

участие в олимпиадах, научное исследование, участие в научных 

конференциях с докладом по теме изучаемого предмета и т.д. с назначением 

определенных баллов, прибавляемых к семестровому рейтингу по 

дисциплине. При этом рейтинг не должен превышать 100 баллов. 

Для текущего контроля успеваемости на кафедрах, осуществляющих 

учебный процесс, создаются и периодически актуализируются банки тестов, 

заданий, программы компьютерных проверок и т.п. материалы.  

Виды и сроки проведения мероприятий текущего контроля 

устанавливаются рабочей программой учебной дисциплины. 

 

3.2. Промежуточная аттестация 

Промежуточная аттестация студентов – это установление уровня 

знаний, умений, владений обучаемых, как показателя уровня освоения 

требуемых компетенций, по отношению к объему и содержанию 

семестровых частей учебных дисциплин или дисциплин в целом. 

Оценка промежуточной аттестации студента по дисциплине 

формируется на основании семестрового рейтинга текущего контроля и 

рейтинга зачетного и/или экзаменационного испытания.  
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Зачетное/экзаменационное испытание проводится в сроки, 

устанавливаемые в соответствии с утвержденными учебными планами, 

календарными учебными графиками, приказами.  

Преподаватель имеет право принять у студента зачет и/или экзамен 

только при наличии первичных документов по учету результатов 

промежуточной аттестации. Первичными документами являются 

экзаменационные и зачетные ведомости, индивидуальные разрешения на 

сдачу зачетов, экзаменов, курсовых проектов (работ). Все первичные 

документы должны передаваться в деканат преподавателем лично не позднее 

следующего дня после проведения испытания промежуточной аттестации.  

По результатам промежуточной аттестации студенту, кроме итогового 

рейтинга по 100-балльной шкале, выставляется итоговая отметка, которая 

может быть дифференцированной («отлично», «хорошо», 

«удовлетворительно», «неудовлетворительно»), либо 

недифференцированной («зачтено», «не зачтено»). 

При аттестации на «отлично», «хорошо», «удовлетворительно» и 

«зачтено» студент считается получившим положительную оценку и 

прошедшим промежуточную аттестацию. Положительные оценки и 

соответствующие рейтинги заносятся в первичные документы и зачетные 

книжки студентов. Записи в зачетных книжках студентов должны 

осуществляться только после оформления первичных документов. 

Оценки «неудовлетворительно» и «не зачтено» проставляются только в 

первичные документы. 

Неудовлетворительные результаты промежуточной аттестации по 

одному или нескольким учебным курсам, дисциплинам (модулям) 

образовательной программы или непрохождение промежуточной аттестации 

в установленные сроки признаются академической задолженностью. 

Студенты обязаны ликвидировать академическую задолженность. 

Виды и сроки проведения мероприятий промежуточной аттестации 

устанавливаются рабочей программой учебной дисциплины. 


